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INTRODUCCION

Este proyecto de fin de carrera ha sido enfocado, como su titulo indica, hacia la puesta en
funcionamiento de una casa rural junto con la comercializacion de esta. El turismo en
entornos rurales es una magnifica alternativa al turismo masificado desarrollado en zonas
de sol y playa, el cual no solamente degrada el medio ambiente y crea problemas en las
zonas afectadas, sino que también crea una imagen difusa del destino turistico y no da

opcidn a que se distribuya la afluencia de gente que se recibe.

Por otra parte, cada vez la poblacion tiene mayor concienciacion en lo referente al
cambio climatico y el cuidado del medio ambiente. Debido a ello, comienza a haber un
aumento en la tendencia a elegir alternativas turisticas que tengan en cuenta estas

preocupaciones relacionadas con preservar el medio ambiente.

En resumen, el turismo rural ayuda a distribuir a los turistas a lo largo de la
geografia nacional para evitar masificaciones, es mas respetuoso con el medio ambiente
y mejora la relacion entre los visitantes y los lugarefios, ya que se establecen relaciones

mAs cercanas Yy no tan abusivas.

Las casas rurales comenzaron una gran expansion en la década de los 80 cuando
en zonas de interior, se comenzaban a reformar viejas casas con la finalidad de darle un
uso turistico. El turista buscaba nuevas experiencias fuera de ambitos urbanos y en la vida
del mundo rural las encontraba. Al albergarse en una casa rural lo que se consigue no es
solamente pernoctar en el lugar y marcharse, sino que lo que se logra es adquirir vivencias
de la vida en el campo, acercarse mas a la poblacion local para intercambiar
conocimientos u opiniones y los turistas consiguen alejarse de la vida rutinaria de la

ciudad.

La comunidad autonoma seleccionada para desarrollar el producto es Galicia. Esta
comunidad es conocida por su abundante vegetacidn, por sus paisajes en los que se
contrastan tanto el paisaje de interior con el de costa como los ambientes urbanos con los
rurales. Se podria definir como una comunidad en la que conviven diversos ambientes en

completa armonia a pesar de sus contrastes.

La casa rural que se va a desarrollar estara situada en un &mbito rural de interior,

por lo que nos centraremos en las caracteristicas de este. En esta zona lo que predomina



es la gran calma y silencio que hay en el ambiente. Es un destino perfecto para una
escapada de fin de semana en la que uno necesita desconectar del estrés y rutina de la
ciudad a un precio asequible. Paralelamente a esta tranquilidad, sobresale la variedad
gastronomica por la que también es conocida Galicia. Esta gastronomia, la cual es una
pieza muy importante de la cultura gallega, es en su mayoria de tipo casera, con productos
de la tierra y de muy buena calidad. Muchos de los productos empleados son ecoldgicos,
lo cual, si se combina con el modo de preparacion lento y mas tradicional de la comida,

resulta en una experiencia muy interesante para el paladar.

Dentro de la comunidad gallega, la casa rural estara localizada en la provincia de
Ourense en el ayuntamiento de Cartelle, al sur de la provincia. Esta zona destaca por su
tranquilidad, la hospitalidad de los vecinos del lugar y la frondosa vegetacion que se
extiende por los montes colindantes. Esta ha sido la zona seleccionada debido a que es
una zona que cuenta con buena infraestructura de carreteras que le conectan tanto con
nucleos urbanos cercanos (Ourense, Celanova, Verin, Vigo...) como con ciudades mas
alejadas como Zamora, Ledn e incluso Madrid. Esto se debe a que a escasos 10 km de la
ubicacién seleccionada, se encuentra el acceso a la autovia A52 que conecta la comunidad
gallega con Benavente y por lo tanto con todas las ciudades previamente nombradas.

Ourense es recomendada por expertos en turismo como el bloguero
estadounidense Trevor Huxham el cual dijo textualmente: “Nada mas llegar a Galicia me
enamoré de Ourense, tan fuera de lo comun y tan aislado del flujo turistico masificado,
me resultaba muy auténtico”. Es un lugar todavia por descubrir con un potencial enorme

y el cual conserva su encanto especial como remanso de tranquilidad.

En altimo lugar, cabe destacar que, en esta zona, a parte de tener su encanto
paisajistico, seria muy recomendable mezclarse e incluirse con los lugarefios ya que en
esta zona existen multiples relatos mitoldgicos asociados a la zona en la que estaria
ubicada la casa. Son historias pasadas de generacion en generacién y que forman parte
del atractivo y de la experiencia de visitar este desconocido lugar.

Algunos de los mitos mas conocidos son los relacionados con “Meigas” (algo
similar a las brujas), “Lobishome” (hombre lobo) o con “A Santa Compana” (supone un

mito relacionado con la muerte).



CAPITULO 1

ANALISIS DEL ENTORNO







1.10FERTA

La diferencia principal que se aprecia entre los alojamientos rurales y el resto de los
alojamientos en lugares mas masificados (sol y playa), es que lo importante de la oferta
en alojamiento no se centra solamente en el hospedaje, sino también en que las actividades
asociadas cogen mas peso. En base a lo anterior, en estos establecimientos rurales existen
actividades u alternativas de ocio especificas de la zona en la que nos encontremos. De
esta manera, el turista tiene la opcion de degustar la gastronomia autoctona, conocer la
cultura del lugar o simplemente verse inmerso en un ambiente distinto al que esta

acostumbrado.

A pesar de que hay otras comunidades autonomas con una influencia turistica
mayor, Galicia tiene un potencial enorme tanto en turismo de sol y playa, como en
turismos alternativos. Esta comunidad cuenta con un abundante medio rural, tiene una

amplisima oferta de casas rurales, actividades en este medio y ofertas culturales.

Segun los datos reflejados en los resultados del INE del afio 2017, el precio medio
del hospedaje en ambito rural es de 137.44€ en total (por persona) y una duracion de 2.63
dias, por lo que los precios de esta zona se encuentran mas o menos dentro de la media
nacional. Esto puede verse como un incentivo para los turistas potenciales ya que los
precios no son astronémicos, sino que son asequibles y similares a los que podemos

encontrar en muchos otros puntos de la geografia espafiola.

Gracias al mapa que tenemos a continuacién procederemos con la comparativa de

precios a nivel nacional:
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Precios por Comunidad Auténoma. Fuente: INE diciembre 2017 (Recuperado de:
http://www.ine.es/jaxiT3/Tabla.htm?t=2060)

En este mapa se muestran los diversos tramos de precios de alojamientos rurales
disponibles en las distintas comunidades autonomas en diciembre de 2017. Los precios
mostrados en el mapa son por intervalos e indicarian el precio por la estancia de cada uno
de los turistas. Las mas caras como se observan son Cantabria (151,71€ de media),
Navarra (188,18€ de media), Aragon (168,45€ de media) y Comunidad Valenciana
(148,15€ de media). Sin embargo, como se sefiala anteriormente, Galicia cuenta con un
precio intermedio dentro del abanico de precios existentes en Espafia. El precio medio en
esta comunidad es de 135,83€, muy similar a otras zonas como Asturias con un 134,01€

de media o Cataluiia con un precio de 133,26€ de media.

De estos datos extraemos una conclusion de que Galicia es mas atractiva, en tanto
a precio se refiere, que comunidades autonomas con mucho potencial rural como Aragén
y Navarra, lo cual es una gran ventaja y se encuentra al nivel de comunidades con mucha
mas afluencia de turismo como Catalufia y Andalucia. Esto es un punto a favor del que
se puede sacar mucho provecho y si se potencia nuestro negocio de la manera correcta,

podremos obtener un rendimiento muy bueno de nuestra casa rural.

Oferta de alojamiento

Centrandonos ya en la provincia en la que desarrollaremos nuestra actividad (Ourense),

se aprecia que el nimero de la oferta no es muy elevado, sin embargo, muchos de ellos,



estan establecidos desde hace tiempo y tienen fidelizacion estable con el publico (cuentan

con buenas valoraciones en sitios web, tienen buena reputacion entre los lugarefios, etc).

En lo referente a las caracteristicas de cada una de las casas, existe homogeneidad
en el ambiente exterior de las mismas, las cuales suelen tener parking amplio para los
vehiculos y una zona verde donde los huéspedes puedan disfrutar de barbacoas, paseos o
bonitas vistas. Sin embargo, en la organizacion interior de estas casas rurales, existen
muchas variaciones en funcion del tamafio, puesto que las hay con disponibilidad de 5 a
16 habitaciones, quitando alguna excepcion. Dichas habitaciones son todas
estandarizadas, excepto en algunos establecimientos que dan la opcion de alquiler de una

suite.

Segun los resultados obtenidos gracias a la web, se determina que la oferta, en un
radio de unos 20km, es de alrededor de 30 casas rurales. Podria pensarse que la oferta es
abundante para una zona tan reducida, sin embargo, el cambio de ambiente y paisaje que
se produce de una localidad a otra es perfectamente perceptible y es lo que marca la

diferencia de un competidor a otro.

Algunos de los principales alojamientos que se encuentran en la zona, mediante

plataformas como Airbnb o B Booking, muestran las siguientes caracteristicas:

v" Los alojamientos con una sola cama oscilan entre los 30 y 50€ la noche por
habitacion. Si buscamos el alquiler de la estancia entera (contando esta con 3 o
mas habitaciones) el precio subiria hasta alcanzar cifras entre los 60 y 90€ por
noche.

v" En general dan importancia a la comodidad del huésped y suelen incluir extras
como amplios jardines, piscinas para verano, o jacuzzi en el bafio.

v En los alrededores muestran paisajes naturales con alternativas para poder hacer
senderismo, rutas paralelas a rios o se encuentran en un pueblo con casco
historico.

v La gran mayoria de las habitaciones cuentan con camas de tamafio matrimonial,
aunque en algunas ocasiones nos podemos encontrar con dos camas individuales
en la misma estancia.

v" Los salones amplios con chimenea para invierno también suponen un elemento a

destacar en muchos de estos alojamientos.



Caracteristicas del entorno

La zona seleccionada para la realizacion de la casa rural seré el ayuntamiento de Cartelle
en la provincia de Ourense. Esta zona se caracteriza por su abundante vegetacion, la buena
comunicacion con la ciudad de Ourense y otros nucleos urbanos, a la vez que cuenta con

variedad gastronémica y cercania con Portugal.

Estas casas rurales se sittan cerca de lugares de interés de la zona, tales como la
ciudad de Ourense, pueblos con interés cultural, cascos historicos (como el de Ribadavia
o Allariz), embalses, etc... En estos lugares hay una amplia oferta de actividades a realizar
por parte del turista. Algunas de las optativas disponibles son el shopping, destacando
Ourense por su variedad y Allariz por sus tiendas Outlet, actividades deportivas gracias a
las numerosas pistas disponibles en los montes, las instalaciones deportivas de la ciudad

de Ourense e incluso la opcion de realizar windsurf y piragtismo en el embalse de

Castrelo de Mifo.

Embalse de Castrelo de Ribadavia
Mifo

(Recuperados de: https://bit.ly/2K2Uxnt y de https://bit.ly/2KJISINB)

En lo referente al tipo de alquiler disponible, a nivel autonémico, en Galicia en 2015 el
44% de las estancias fueron alquilando solamente la habitacion, mientras que el 56%
restante realizaron un alquiler integro del establecimiento. Se observa que ambas
opciones estan equiparadas, pero sin embargo el alquiler integro sigue suponiendo la
opcion mayoritaria de alquiler. Esto se debe a que mayoritariamente los que vienen son
parejas 0 matrimonios con hijos, aunque esto se tratara en el siguiente apartado de la
demanda.
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1.2. DEMANDA

Para introducir este apartado debemos ser conscientes de la situacién en la que se
encuentra la zona sobre la que vamos a trabajar. En el afio 2017 un total de 308.309 turistas
visitaron la ciudad de las Burgas (Ourense) segun el INE. Esta cantidad supone una
afluencia de visitantes menor a la que pudieron haber obtenido otros destinos de turismo
de sol y playa cercanos, sin embargo, son cifras muy respetables para un destino de

interior.

Los demandantes de este tipo de establecimiento en la zona que estamos tratando
comparten unas caracteristicas bastante homogéneas. El 44,8% del turismo rural que
recibe Galicia es de parejas (3 puntos méas que en el ambito nacional) y el 36,9% del total
son familias. Ambos grupos, suelen optar por el alquiler completo. Las parejas debido a
que buscan tener intimidad en el alojamiento y las familias porque quieren tener mas
seguridad (debido a los nifios) y a la misma vez tranquilidad. De esta manera, este tipo de
demanda exigira unas comodidades especificas que deben ser cubiertas, tanto por los
establecimientos de la zona como por la infraestructura existente en la ubicacion elegida,

tales como:
- Tranquilidad en la zona en la que se encuentre el establecimiento.

- Opciones de ocio y cercania a ndcleos urbanos con servicios basicos (sobre todo para

las familias).
- Buena infraestructura de transportes para desplazarse con rapidez y seguridad.
- Entorno seguro y pacifico (evitar barrios o zonas peligrosas)

- Servicios complementarios del establecimiento. Aqui se engloban opciones como Wifi,

servicio de cafeteria/restaurante, parking amplio, disponibilidad de cunas, etc...

Por lo tanto, la estancia media es de 1 o 2 dias (tal y como se muestra en la tabla),
en los que los huéspedes se dedican a descansar en la casa rural, visitar las localidades y
pueblos cercanos, degustar la gastronomia y pasear por los alrededores para reencontrarse
con su gusto por la naturaleza. Destacamos, pues, el turismo familiar y el turismo de

parejas como principales demandantes de esta comunidad.

11



ESTANCIA MEDIA ANO 2015 |Residentes No Residentes |Total

A Corufa 1,94 1.59 1,83
Lugo 1,94 1,16 1,72
Ourense 1,62 1,92 1,64
Pontevedra 2,28 2,70 2,34
GALICIA 1,96 1,61 1,88

Estudio de Mercado Galicia Turismo Rural.pdf. (Fuente: Fegatur.org, junio 2016. (Recuperado de:
https://bit.ly/2jFDiOh)

Las épocas en las que mas tendencia hay para visitar la comunidad son los fines de semana
y los puentes de otras comunidades autonomas. Es decir, las estancias son reducidas, por
lo que la experiencia tiene que ser 100% perfecta para poder fidelizar al cliente y que
quede satisfecho con su experiencia en nuestro establecimiento y nuestra localidad.
También se aprecia la estacionalidad, puesto que es en la época estival cuando mas

afluencia de turistas hay tanto en la comunidad gallega como en la provincia ourensana.

Por otra parte, destaca que la estancia de los residentes es mas elevada que la de
los no residentes, es decir, los visitantes gallegos se hospedan durante méas tiempo que los
turistas procedentes de otras comunidades autbnomas. Esto se debe a que, en muchos
casos, los turistas que acuden a Galicia toman la decisién de conocer la comunidad
autonoma en general en vez de centrarse en una zona en concreto, de manera que durante
su estancia en Galicia se hospedan en distintas provincias. De esta manera la pernoctacion
de los turistas se reparte muy homogéneamente a lo largo de las 4 provincias, a excepcion
de Pontevedra que cuenta con una temporada estival muy fructifera en la que los turistas

se hospedan durante mas tiempo que en las otras provincias.

En lo referente a la procedencia de los clientes, en el siguiente cuadro se muestra

el origen de los clientes que visitan la comunidad gallega:

12



CCAA PROCEDENCIA
1|Galicia 31,84%,
2|Madrid 16,79%|
3|Otros paises NR 8,10%
4|Catalufa 6,41%
5|Andalucia 4,70%|
6|Castilla y Ledn 3.62%
7|Valencia 3,53%
8|Pais Vasco 3,13%
9|Reino Unido 3,00%

10(EEUU 2,80%,
11|Asturias 2,64%
12|Alemania 2,60%
13|Francia 1,90%
14|Castilla La Manchd 1,33%
15|Canarias 1,26%
16|Italia 1,20%
17|Aragon 0,96%,
18|Cantabria 0,94%
19|Murcia 0,94%
20|Navarra 0,68%
21|Extremadura 0,66%
22|Baleares 0,64%
23|La Rioja 0,30%
24|Ceuta D,02%
25|Melilla 0,01%,

Estudio de Mercado Galicia Turismo Rural.pdf. (Fuente: Fegatur.org, junio 2016. (Recuperado de:
https://bit.ly/2jFDiOh)

El cuadro nos proporciona una imagen muy amplia del tipo de turista que se recibe en
Galicia. Hay un elevadisimo turismo de caracter interno, en el que los propios gallegos
deciden escoger un destino dentro de su comunidad, probablemente debido a la cercania
del mismo, el bajo coste que les supone dicha estancia y porque simplemente buscan
desconectar de su entorno, pero sin grandes desplazamientos y durante un periodo
temporal corto.

En segundo lugar, se encuentra Madrid. Los habitantes de la capital encuentran en
Galicia un lugar tranquilo y agradable en el que hospedarse durante sus vacaciones. Este
tipo de visitantes se podrian incluir también dentro del turismo de salud, no solamente en
el rural, debido a que muchos de ellos optan por visitar Galicia y Ourense por su oferta
de cuidados al cuerpo. En la provincia ourensana existen diversas opciones relacionadas
con el termalismo, el cual forma el pilar principal de su oferta de turismo de salud. Como
complementos a este pilar principal, se encuentran una mejor calidad del aire, menor

contaminacion acustica, una aglomeracion menor de personas (lo cual ayuda a reducir el

13



estrés) y una amplia oferta de actividades deportivas y recintos donde poder entrenar,
pasear, etc.

En lo referente a los visitantes extranjeros, cabe destacar que suponen una
cantidad muy pequefia con respecto a los turistas nacionales que visitan la comunidad.

Destacan principalmente los visitantes estadounidenses, ingleses y alemanes.

Como otro tipo de visitantes habria también que tener en cuenta a aquellos de origen
portugués. A diferencia de los anteriormente nombrados, los portugueses en su gran
mayoria no pernoctan y optan por ir y venir en el mismo debido a la cercania de la

comunidad gallega con ciudades portuguesas como Chaves o Braga.

14



CAPITULO 2

ANALISIS INTERNO
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2.1 MARKETING MIX

Para este proyecto de casa rural, el apartado del marketing es imprescindible para
determinar el plan empresarial que vamos a ejecutar. Este complejo rural se va a
caracterizar por tener precios, no baratos, pero si asequibles y se centrard en un publico
objetivo de familias y parejas. Esta casa rural, en un principio contara con unos 5
apartamentos en edificios independientes, 2 de los cuales estaran mas alejados y estaran
destinados a parejas. Los otros 3 apartamentos seran de mayores dimensiones y contaran
con una cama de tamafio matrimonial y con dos sofas-cama para que puedan dormir

familias dentro de la misma estancia.
2.1.1. PRECIO

Como se indicd en la introduccion a este apartado, la oferta se dirigira a familias y parejas,

por lo que el precio tiene que ir acorde a ello.

Las familias buscan alternativas mas asequibles para poder hospedarse debido a
gue sSon mas personas Y sus vacaciones conllevan un mayor gasto. Por ello, se les dara un
precio especial dependiendo del nimero de noches y de las personas que vengan. Debido
a que la mayor parte de los apartamentos se centraran en las familias y teniendo en cuenta
los precios de la competencia, el precio del alquiler del apartamento “familiar” sera de
100€ por noche en régimen de solo alojamiento. En caso de que quisiesen desayunar, el
precio por persona seria de 5€ por persona. Los nifios menores de 10 afios tendrian el

desayuno gratuito.

Por otra parte, el apartamento doble tendria un precio de 60€ la noche. En caso de

querer desayunar, el precio también aumentaria en 5€ por persona.

En caso de que se quisiese alquilar el complejo completo, el precio estimado seria
de 320€. Los clientes se ahorrarian 60€ en comparacion con alquilar 10s apartamentos

individualmente.

La Unica variacion de precios seria en temporada (junio-septiembre) alta donde
los precios ascenderian a 130€ en el caso del apartamento familiar y 90€ en el caso del
doble. Esto ocurre porque en los meses mas “fuertes” del afio se debe compensar las
pérdidas o el bajo nivel de ingresos que hay en otros meses de temporada baja, tales como

enero o febrero.

17



2.1.2. PRODUCTO

La casa dispondra de 5 habitaciones o apartamentos, 3 dobles orientadas para parejas y
matrimonios y 2 destinadas a familias y una recepcion al lado de la cual habra un comedor
para los desayunos. Cada una de las habitaciones estara en un edificio individual con su

propia plaza de parking individual.

A la recepcion se accedera directamente a pie y en ella se le hara entrega a los
clientes de las Ilaves de su habitacion y se les explicara la distribucidn de las instalaciones
y los horarios. Una vez pasada la recepcién habra un camino para los vehiculos que se
dividird en 5, cada uno de los cuales llevara a una habitacion individualmente. De esta
manera se da una sensacion de mayor privacidad a los usuarios. Las habitaciones contaran
cada una con su pequefia parcela particular para incrementar esta sensacion de privacidad

y exclusividad a los clientes.

Las habitaciones familiares seran las de mayores dimensiones y contaran con un
armario empotrado, una cama matrimonial amplia y con 2 sofas-cama para que las
familias se puedan acomodar facilmente en la estancia. En este tipo de habitacion también
se dispondra de un mueble en una esquina de la habitacion con un microondas y un
hervidor de agua eléctrico. Los bafios de estas habitaciones tendran una cabina de ducha
espaciosa a ras de suelo, para dar facil acceso a nifios y personas con movilidad reducida.
También incluirdn 2 grifos en el lavabo, dos espejos para evitar las esperas en el bafio y

un cambiador para los mas pequefios.

En el caso de las habitaciones dobles, la estancia serd mas pequefia, contando con
una cama matrimonial, un armario amplio, una mesa y unos sillones a modo de
decoracion. Se pondra a disposicién de los usuarios un hervidor de agua con diferentes
tés por cortesia de la casa. A diferencia de las habitaciones matrimoniales, los bafios de
estos apartamentos contaran con una ducha de cabina y con una bafiera amplia, para que
los usuarios puedan elegir si ducharse o darse un bafio relajante. La ducha también sera a
ras de suelo para facilitar la entrada a personas con movilidad reducida y se incluiran sales

de bafio por cortesia de la casa.

Ambas habitaciones contarian con elementos basicos como secador en los aseos

0 una plancha con una tabla de planchado en caso de que la necesitasen.
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En la parte exterior habra un jardin para uso y disfrute de los huéspedes, un
pequefio parque de juegos para los nifios y unas plazas de parking cubiertas para que los

clientes estacionen comodamente sus vehiculos.

2.1.3. PROMOCION

A lahora de dar a conocer la casa rural al pablico recurririamos, en primer lugar, a medios
tradicionales de comunicacion tales como radio y prensa. En la radio nos centrariamos en
dar a conocer las comodidades de la casa rural y su cercania, mientras que en la prensa
nos dedicariamos mas a la parte estética debido a la posibilidad de mostrar iméagenes.
Ambos medios de comunicacion tendrian que ser a nivel provincial y en menor medida

recurriria a algn periodico de alguna provincia colindante.

Para llegar a un publico mas lejano, crearia una cuenta de Instagram y otra de

Facebook para promocionar la casa rural:

. Ve - ~ - -
o [nl La cuenta de Instagram estaria orientada a ensefiar las instalaciones, el
paisaje del que dispone la casa, la distribucion de las habitaciones y las distintas

reformas que se vayan haciendo en la casa rural.

. n En cambio, Facebook es usado por un pablico con una edad mas elevada que
en la anterior, el cual suele tener mayor poder adquisitivo y por lo tanto son
clientes potenciales mas relevantes. La cuenta de Facebook estaria destinada a
anunciar celebraciones o eventos que se realizasen en la casa, los posibles
descuentos y ofertas que surgiesen a lo largo del afio y demas informacion al

respecto.

Se crearia una pagina web y se invertiria en Google para aparecer en una posicion
privilegiada en el motor de bdsquedas y asi llegar més facilmente a nuestro posible
publico. Otra parte de la inversion web seria destinada a la publicidad en paginas web y
redes sociales como Facebook mediante las cuales llegariamos a una cantidad enorme de

posibles clientes.

También incluiria la publicidad en las agendas telefénicas para que la gente

también tenga acceso al numero de la casa rural desde un medio mas “analdgico”.
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A la hora de inaugurar la casa rural invitaria a “Influencers” y “Youtubers” para
que mediante sus blogs y sus canales de YouTube pudiesen transmitir a su publico la
experiencia de hospedarse en la casa rural, de tal manera que todos sus seguidores

probablemente se planteasen hospedarse en algin momento.

Creariamos tripticos o folletos informativos los cuales dejariamos en la oficina de
turismo de Ourense para que los visitantes conozcan la alternativa del turismo rural y por

supuesto la casa rural.

En altimo lugar, acudiriamos a ferias del turismo a nivel regional y nacional para
dar a conocer nuestro alojamiento a un publico tanto nacional como internacional y asi
lograr llegar a una cantidad de gente ain mayor. En dichas ferias se podria llevar a cabo
una promocion en la cual se repartiesen tickets con caducidad, que les daria derecho a los
posibles clientes a obtener algin tipo de detalle especial durante su estancia (algun

descuento, promociones, etc...).
2.1.4. DISTRIBUCION

La manera de reservar alojamiento cambid enormemente en los Ultimos afios. Las nuevas
tecnologias se imponen y la digitalizacion del proceso de reserva es cada vez mas notable.
A pesar de ello, como negocio se debe dar varias opciones a los clientes para que ellos
decidan cual es la manera mas adecuada para asegurar su estancia en la casa rural, es

decir, dar alternativas tanto online como tradicionales.
Las maneras de poder reservar una estancia en la casa rural seran las siguientes:

e Telefénicamente: Ilamando directamente al ndmero proporcionado en las
diferentes plataformas digitales, en las agendas telefonicas, boca a oreja, etc...

e Mediante la pagina Web de la casa rural, donde siempre se encontrara el mejor
precio. Se recompensara a los huéspedes que reserven por la web con algan tipo
de detalle por cortesia de la casa 0 un descuento para su proxima visita.

e Reservas através de plataformas tales como Booking, Trivago, AirBnb, etc... Las
opiniones en estas plataformas cobran cada vez mas importancia y el “feedback”
recibido por parte de los clientes es cada vez mas crucial a la hora de la toma de
decision de compra de futuros clientes potenciales.

e Walk-in: Un cliente puede venir en persona a la recepcion de la casa rural y
consultar disponibilidad para alguna fecha en concreto.
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2.2 ANALISIS FINANCIERO

Este apartado estara centrado en analizar la estructura econémica que tendré la casa rural
(gastos, ingresos, amortizaciones...). Esta casa rural se orientara hace un publico objetivo
con un poder adquisitivo medio, de tal manera que la calidad en el servicio y en las
instalaciones estaran claramente presentes, pero sin un precio desorbitado. Con esta
estrategia, la casa rural se quiere diferenciar del segmento “Low Cost” del mercado,
ubicandose en una posicion superior en tanto a calidad, aunque sin alcanzar los precios

del segmento superior, de lujo, resort, etc...
2.2.1. ESTRUCTURA DE COSTES

Como cualquier negocio que se lleve a cabo, este va a conllevar unos gastos, tanto
variables como fijos. Los gastos variables no supondran una cantidad muy elevada ya que
solamente se dispondria de 5 apartamentos. Los fijos, sin embargo, hay que tratar de
minimizarlos o al menos controlarlos sin que se pierda calidad a la hora de ofrecer el
servicio. En el equilibrio entre calidad y costes esté la clave del éxito en la gestion de

nuestra casa rural.
Los principales gastos variables con los que contara el complejo seran:

e Gastos en suministros, ya que cuanto mayor sea la ocupacion, mas se gastara en
luz, agua y calefaccion.

e Gastos de lavanderia (ropa de cama, manteleria del comedor, etc)

e Alimentacion (para los desayunos)

e Gastos de limpieza de las habitaciones (en funcién del nivel de ocupacion)

e Consumibles de las habitaciones (gel, champu, té de cortesia...)

La casa rural, como cualquier otra empresa generara siempre unos gastos fijos que no
variaran segun la produccién, sino que van a estar siempre ahi. Dentro de estos gastos se
encuentran los principales suministros (agua, luz y calefaccién), los cuales no
desapareceran si tenemos la casa rural vacia, pero si aumentaran si tenemos a gente
hospedada en las instalaciones. La conexion a internet también supone una tarifa
constante que debemos pagar mensualmente sin excepcion y cuyo gasto se dividira entre

todas las estancias de la casa rural.
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2.2.2 ESTRUCTURA DE MARGENES Y RESULTADOS

El margen de beneficio que se establezca en el complejo rural debe ser el adecuado para
no inflar el precio demasiado, pero tampoco incurrir en pérdidas. Para ello lo
recomendable es realizar estimaciones de los resultados esperados de dicha casa rural y
asi averiguaremos dicho margen de beneficios o los resultados aproximados que

obtendremos durante nuestro funcionamiento.

A continuacion, se muestra una tabla con datos econdémicos detallados del
complejo rural. Estos datos estan desglosados en funcion del tipo de habitacién y la época

del afio en la que nos encontremos (Temporada baja 0 Temporada alta):
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Enero

OCUPACION DEL 20%

Tipo de Habitacion

Cantidad | PVP individual

Costes que genera por mes | Amortizacion por mes ocupado _ Total ingresos

Total gastos |Diferencia| Salarios y Seguridad Social

250€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza

166,5€ insfraestructura (a 15 afios)

2 Familiares 12 100 € 50€ consumibles (tés, champu, L N 1.200,00 € 633,00 € 567,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas, gel...)
- 1.500,00 €
200€ suministros (luz, agua,
lefaccis limi
cale mna._o:v y _\Bc_mNm . 166,5€ insfraestructura (a 15 afios)
3 Dobles 18 60 € 25€ consumibles (tés, champu, e . 1.080,00 € 558,00 € 522,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas gel...)
Total 30 2.280,00 € 1.191,00€ 1.089,00€ -411,00 €
Febrero OCUPACION DEL 30%
Tipo de Habitacion| Cantidad | PVP individual |Costes que genera por mes | Amortizacidn por mes ocupado _ Total ingresos |Total gastos |Diferencia| Salarios y Seguridad Social
300€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza . .
= . ) . 166,5€ insfraestructura (a 15 afios)
2 Familiares 18 100 € 55€ consumibles (tés, champu, . N 1.800,00 € 688,00 € 1.112,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas, gel...)
— 1.500,00 €
225€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15 afios)
3 Dobles 27 60 € 40€ consumibles (tés, champu, ! L N 1.620,00 € 598,00 € 1.022,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas gel...)
Total 45 3.420,00 € 1.286,00€ 2.134,00€ 634,00 €
Marzo Semana Sant: OCUPACION DEL 40%
Tipo de Habitacion| Cantidad | PVP individual |Costes que genera por mes | Amortizacion por mes oncumao_ Total ingresos |Total gastos |Diferencia| Salarios y Seguridad Social
350€ suministros (luz, agua,
lefaccid limpi
- cale mnn._o:v y _\BU_mNm . 166,5€ insfraestructura (a 15 afios)
2 Familiares 24 100 € 60€ consumibles (tés, champu, e ~ 2.400,00 € 743,00 € 1.657,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas, gel...)
o 1.500,00 €
275€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza . .
. ) . 166,5€ insfraestructura (a 15 afios)
3 Dobles 36 60 € 50€ consumibles (tés, champu, . N 2.160,00 € 658,00 € 1.502,00 €
166,5€ Mobiliario (a 7 afios)
toallas gel...)
Total 60 4.560,00 € 1.401,00 € 3.159,00 € 1.659,00 €
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Abril

OCUPACION DEL 30%

Tipo de Habitacion

Cantidad _ PVP individual _nomnmm gue genera por Emm_bao_.n_umn_&z por mes cn_..umn_c_

Total ingresos

_._.cﬁm_ mmmncm_c_qmqm_._n_m_ Salarios y Seguridad Social

300€ suministros (luz, agua,
calefaccian) v limpieza

166,5€ insfraestructura (a 15

2 Familiares 18 100 € 55€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 1.300,00 € 683,00€ 111200%
champd, toallas, gel ) Maobiliario (a 7 afios)
. 1.500,00 €
225€ suministros (luz, agua,
calefaccién) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
3 Dobles 27 60 € 40€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 1.620,00€ 598,00€ 102200%
champ, toallas gel ) Maobiliario (a 7 afios)
Total 45 3.420,00 € 1.286,00 € 2.13400€ 634,00 £
Mayo OCUPACION DEL 35%
Tipo de Habitacién| Cantidad _ PVP individual _nn.wnmw que genera por Emw_b:._o_.zmmn_m.: por mes cn_..ﬁmn_c_ Total ingresos _.ﬁcﬁm_ mmwncm_c__ﬂmqmznmm_ Salarios y Seguridad Social

325€ suministros {luz, agua,
calefaccian) y limpieza

166,5€ insfraestructura (a 15

2 Familiares 21 100 € 55€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 2.100,00 £ 71300 1.38700%
champu, toallas, gel. Maobiliario (a 7 afios)
— 1.500,00 €
250€ suministros (luz, agua,
calefaccidn) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
3 Dobles 32 60 £ 40€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 192000€ 623 00€ 1297 00€
champu, toallas gel. Maobiliario (a 7 afios)
Total 53 4.020,00 £ 1336,00€ 2684 00£ 1.13400£
Junio OCUPACION DEL 55%
Tipo de Habitacion| Cantidad _ PVP individual _no.mnm.m gue genera por Emm_b:._o_.zmmn_m: por mes cn.._nmn_c_ Total ingresos _.ﬁcnm_ mmmncm_c__ﬂmqmznmm_ Salarios y Seguridad Social

2 Familiares

3 Dobles

Total

33 130 €
49 S0€
82

425€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza

75€ consumibles (tés,

champu, toallas, gel..)

325€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza

55€ consumibles (tés,

champl, toallas gel..)

afnos)

anos)

166,5€ insfraestructura (a 15
166,5€

Mohbiliario (a 7 afios)

166,5€ insfraestructura (a 15
166,5€

Mobiliario (a 7 afios)

4.250,00 €

4.410,00 €

8.700,00 £

833 00€ 345700€

713,008 3.69700%

1.545,00 € 7.154,00€

2.500,00 €

4.654,00 £
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OCUPACION DEL 60%

Tipo de Habitacion| Cantidad _ PVP individual _nomnmm que genera por amm__pacn_mmn_mz por mes on_..um,.._c_ Total ingresos _._.o_..m_ mmmncm_c__ﬂmqm_._n_m_ Salarios y Seguridad Social
450€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza 166,5€ insfraestructura (& 15
2 Familiares 36 130€ B0 consumibles (tés, afios) 1665 4.680,00 € 863,00 3.817,00€
champu, toallas, gel..) Mabiliaric (a 7 afios)
- 2.500,00 €
350€ suministros (luz, agua,
calefaccidn) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
3 Dobles 54 S0€ 60€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 4.860,00 € 743,00€ 411700€
champu, toallas gel..) Mobiliario (a 7 afios)
Total 90 9.540,00 € 1.606,00€ 7.934,00€ 5.434,00€
Agosto QCUPACION DEL 60%
Tipo de Habitacion| Cantidad _ PVP individual _mownmm que genera por amm_hao;_wmn_&z por mes oncumn_o_ Total ingresos _._.onm_ mmmnom_c__ﬂmqm_._n _mm_m:_om_,_. Seguridad Social
450€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
2 Familiares 36 130€ BOE consumibles (tés, afios) 166,5€ 4.680,00 € 863,00€ 3.817,00€
champu, toallas, gel..) Mabiliaric (2 7 afios)
. 2.500,00 €
350€ suministros (luz, agua,
calefaccidn) y limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
3 Dobles 54 S0€ 60€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 4.860,00 € 743,00€ 411700€
champu, toallas gel..) Mohiliario (a 7 afios)
Total 90 9.540,00 £ 1.606,00€ 793400 5.434,00€
Septiembre OCUPACION DEL 55%
Tipo de Habitacion| Cantidad _ PVP individual _momﬁmm que genera por amm__pac_._.._mmn_m.: por mes n.n_..umn_c_ Total ingresos _ﬂuﬁm_ mmm_.dm_c__ﬂmqm_._n_m_ Salarios y Seguridad Social

2 Habitaciones

3 Habitaciones
Dobles
(vendemos 49)

Total

33 130€
45 S0€
82

425€ suministros (luz, agua,

calefaccion) y limpieza

325€ suministros (luz, agua,

calefaccion) y limpieza
55€ consumibles (tés,
champu, toallas gel..)

afios)

afios)

166,5€ insfraestructura (& 15
166,5€

166,5€ insfraestructura (& 15
166,5€

Mohiliario (a 7 afios)

439000 €

441000€

8.700,00 £

B33, 00€ 345700€

71300€ 3.69700€

1.546,00€ 7.154,00€

2.500,00 €

4.654,00€
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Octubre

Puente de
la OCUPACION DEL 35%

hispanidad

Tipo de Habitacién

ﬁm:..._n_mn__ PVP individual _ncmﬁmmncmmmzmqmucqamm_b:._c_._.._mmna_._ucqammcn_._umn_o_ Total ingresos

_._.oﬁm_ mmm_..om_c_:mq n_m_ Salarios y Seguridad Social

2 Hahitaciones

325€ suministros (luz, agus,
calefaccian) y limpieza

166,5€ insfraestructura (a 15

Familiares 21 100 € 55£€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 2.100,00 € 713,00€ 138700€
(vendemos 21) champu, tozllas, gel..) Mobiliario (a 7 afios)
o 1.500,00 €
250€ suministros (luz, agus,
3 Hahitaciones calefaccion) v limpieza 166,5€ insfraestructura (a 15
Dobles 32 GOE 40€ consumibles (tés, afios) 166,5€ 192000€ 623,00€ 1.29700€
(vendemos 32) champu, tozllas gel..) Mobiliario (a 7 afios)
Total 53 4.020,00 € 1.336,00€ 2.684,00£ 1.184,00 €
_chmm_._.__:m [cerrado)
Puente de
Diciembre la .. .. OCUPACION DEL 30%
constitucion
y Navidad
Tipo de Habitacién| Cantidad _ PVP individual _momﬁmm que genera por amm_bao:_mmn_@_._ por mes onzumn_o_ Total ingresos _._.oﬁm_ mmmnom_n_:mq n_m_ Salarios y Seguridad Social

2 Habitaciones

350€ suministros (luz, agua,
calefaccion) y limpieza

166,5€ insfraestructura (a 15

Familiares 24 100 € 60E consumibles [tés, afins) 166,5€ 2.40000€ 743,00€ 165700€
(vendemos 24] champ, toallas, gel...) Mobiliario (a 7 afios)
. 1.500,00 €
275€ suministros (luz, agua,
3 Hahitaciones calefaccion) v limpieza 166,5€ insfraestructura (@ 15
Dobles 36 B0 € 50€ consumibles [tés, afins) 166,5€ 2.16000€ 658,00€ 150200€
(vendemos 36) champ, toallas gel..) Mobiliario (a 7 afios)
Total 60 456000€ 1401,00€ 3.15900€ 1.659,00€

62.760,00 €

15.541,00€

20.500,00 € 26.719,00 €
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*La inversion en estructura seria de 150.000€ y de mobiliario seria de 10.000€ por cada

habitacion Dentro de la amortizacion habria que desglosar:

e Mobiliario (a 5 afos): 5,55€/dia,
e Estructura (a 15 anos): 5.55€/dia

Los precios, como se indico en el apartado anterior varian en funcién de la temporada.

De este modo los precios serian los siguientes:

Lista de precios Temporada baja Temporada Alta (Junio-Sept.)
Habitacion Familiar 100 130
Habitacion doble 60 90

Dentro de los suministros estaria incluido también el gasto de Wifi. A cada una de las
habitaciones familiares se le asignaria un coste de amortizacion de 11.1€/dia que se
emplearia para recuperar la inversién en mobiliario y para en un futuro repararlo o

cambiarlo si fuese necesario.

En el caso del apartamento doble, los costes serian similares, aunque en menor
cuantia ya que solamente habria 2 huéspedes generando gastos. En estas habitaciones el
gasto destinado a amortizaciones seria de 11.1€/dia también por cada una de las

habitaciones y una cantidad variable a suministros, en funcion del nivel de ocupacion.

Ambas habitaciones tendrian un gasto variable en consumibles, el cual derivaria
de gel, champt, té de cortesia, etc... El gasto seria reducido puesto que para dichos
recambios la compra se haria en grandes cantidades para reducir el coste unitario de cada
uno de ellos. En funcion del precio del mercado, el coste de estos consumibles podria
variar por lo que se podria encarecer o abaratarse. De la misma manera, en funcion del
tipo de mobiliario del que dotemos a la casa rural, el coste de amortizacion seria mayor o

menor y variaria el tiempo de recuperacion de la inversion.

En altimo lugar, en lo referente al gasto del desayuno, este se compensaria con los
5€ que tienen que abonar los huéspedes para optar a este servicio. Es decir, el precio del
desayuno estaria destinado a cubrir costes y no a obtener beneficio. De esta manera, el
cliente no considera este gasto como una parte negativa de la estancia 0 como algo que
pueda ensombrecer su opinion general acerca de la relacién calidad-precio del

establecimiento
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CAPITULO 3

ANALISIS DAFO, OBJETIVOS Y ESTRATEGIA

29



30



3.1 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO da la opcion de conocer todo aquello del entorno que afectara a nuestros
resultados, funcionamiento, estrategias empleadas, etc... Ourense al ser una provincia
que se encuentra en el sector norte de la peninsula ibérica, cuenta con cosas que le hacen
destacar positivamente con respecto a otros destinos mas masificados, como los que se
encuentran en las islas o en el sur, y a la vez tiene caracteristicas que suponen puntos
débiles y generan rechazo por parte de un porcentaje de la demanda turistica durante su

proceso de decision de compra.

En los siguientes apartados se evaluaran estas variables para conocer la situacion
en la que se encuentra la comunidad gallega y la provincia de Ourense mas

concretamente.
3.1.1 DEBILIDADES Y AMENAZAS

Las debilidades y amenazas de un sector o de un destino turistico normalmente se ven
como la parte negativa que se saca de los resultados de un analisis. Sin embargo, estas
dos variables son fundamentales para que una empresa salga adelante, puesto que son los
puntos en los que mas se flaquea y por tanto aquellos en los que méas hay que insistir y

mejorar.

Las debilidades méas considerables de Ourense como destino turistico es su
estacionalidad, la falta de publicidad de esta provincia a nivel nacional y que la tipologia
de turismos que ofrece son de caracter mas minoritario o secundario. Las amenazas mas

preocupantes son la degradacion ambiental y los destinos sustitutivos.
-DEBILIDADES

En primer lugar, Ourense no es una provincia que destaque por su inversion en publicidad
a nivel nacional. Es cierto que se hace visible en algunas de las ferias turisticas mas
importantes de Espafia, tales como Fitur o Intur, pero la repercusion que se produce no es
suficiente como para potenciar la provincia como destino deseado por turistas. La
debilidad que tendria nuestro complejo rural seria la dificultad de darse a conocer a los

clientes potenciales. Hay que entender que no se encuentran de turistas como ocurre en
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otros destinos (Canarias, Baleares o Andalucia), pero la difusién de nuestro negocio hacia
este publico objetivo sera mas dificil.

En dltimo lugar, este destino no esta especializado en ninguna tipologia de turismo
masificado, sino que se ofrece una amplia variedad de turismos relacionados con la
naturaleza y el cuidado del cuerpo. Las actividades turisticas que méas destacan son el
turismo termal, turismo activo/deportivo y el turismo gastronomico. Todos los
previamente mencionados son optativas que no atraen a grandes masas de turistas como
ocurre con el Sol y Playa, lo cual dificulta el acceso a la atencion de la mayor parte de

potenciales turistas nacionales.
-AMENAZAS

En lo referente a las amenazas, son aquellas variables del entorno que pueden hacer que
nuestro potencial se debilite y nos afectaria a nosotros directamente debido a la naturaleza
de nuestro destino turistico.

En primer lugar, la estacionalidad. No es un fendmeno que sufra solamente esta
provincia, sino que es un mal compartido con muchas otras provincias y comunidades
auténomas. Este fendmeno se define como la concentracion de afluencia turistica de una
region en una época o meses determinados. Es decir, que la mayoria de las personas que
se desplazan a un destino turistico lo hacen en unas ocasiones claves durante el afio y
claramente delimitadas, mientras que en el resto de los meses, las visitas se reducen

drasticamente.

La climatologia lluviosa y fria que existe no solo en Ourense sino en toda la
comunidad gallega en los meses de otofio e invierno no hace mas que agravar esta

situacion y concentrar la mayor parte de su demanda en los meses estivales.
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Encuesta de Ocupacién Hotelera mensual en la provincia de Ourense, Fuente: INE, afio 2017.
(Recuperado de: https://bit.ly/2ruL.tQu)

El grafico reflejado arriba corrobora el fendmeno de la estacionalidad en este
destino. La mayor afluencia de turistas se registra en fechas clave tales como en semana
santa y entre los meses de junio y agosto, ambos incluidos. El pico de turistas se registro
en el mes de agosto con 37.799 mientras que en el mes de enero del mismo afio las visitas
alcanzaron un nimero de 17.458 turistas. Es un destino con una afluencia de turistas
muchisimo mas reducida que otros destinos de la geografia espafiola, en los cuales la cifra
mensual de turistas de Ourense es igualada y superada en una Unica semana. Tanto para
los negocios relacionados directamente con el turismo (hoteles, balnearios, transporte)
como para aquellos que tienen una relacion indirecta con el mismo (distribuidores,
cafeterias, restaurantes...), la estacionalidad supone una inestabilidad que no ayuda a la
potenciacion empresarial del destino. Los inversores buscan estabilidad y la

estacionalidad no ayuda a proporcionarla.

Otra de las principales amenazas del ambito turistico en la provincia de Ourense
es la degradacion medioambiental. Si por algo destaca toda la comunidad gallega es por
su frondosidad y sus verdes montes. La actividad turistica masificada o irresponsable no
ayudaria al cuidado de esta vegetacion. La verdadera amenaza en esto es que los turistas
que visiten Ourense no respeten ni comprendan el gran valor que supone esta orografia y
terminen degradando y dinamitando uno de los pilares principales del atractivo turistico

de este destino.
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Aunque, también se debe destacar, que los turistas no suponen la Unica amenaza
para la degradacion del medio ambiente, sino que los propios lugarefios son
fundamentales para su cuidado. Tierras abandonadas, pueblos poco poblados y sobre todo
los incendios forestales son los grandes causantes de que se pierda el patrimonio por el

que se caracteriza la oferta turistica existente.

Por otra parte, el sector norte de la peninsula cuenta con numerosos destinos que
tienen caracteristicas similares, en cuanto orografia, a la provincia ourensana. Esto supone
una amenaza inmensa, ya que si uno de estos destinos decide impulsar su turismo de una
manera mucho mas activa, podria dejar a Ourense en un segundo plano como destino
vacacional. Podrian considerarse como los competidores mas directos a Asturias,
Cantabria y Pais Vasco. Estas tres comunidades autdbnomas destacan por tener una
naturaleza muy abundante y una gran oferta gastronémica de muy alta calidad. En el
ejemplo de pais Vasco, el turismo gastronémico supone un gran motor de la economia
local. Muchos de los mejores cocineros de Espafia e incluso del mundo son de origen
vasco Yy estan asentados ahi, por lo cual el atractivo es inmenso. Por otra parte, Asturias y
Cantabria también tienen innumerables lugares en entornos naturales y rurales muy
similares a Ourense, con la diferencia de que en estas dos comunidades, la vegetacion
suele estar més cuidada y las explotaciones ganaderas ayudan a que el medio rural esté

mejor conservado.
3.1.2 FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES

En estos dos apartados se puede caracterizar a la provincia de Ourense teniendo en cuenta
su realidad actual. Como se aprecia en el apartado anterior, este destino turistico cuenta
con competidores similares cercanos y tiene debilidades que le hacen “cojear” como
producto turistico, pero para equilibrar la balanza, también tiene sus fortalezas que le
respaldan y una serie de oportunidades que pueden subsanar la situacion.

-FORTALEZAS

Para comenzar, la provincia ourensana a pesar de que se ubica en una esquina de la
geografia espafiola cuenta con una infraestructura de transportes buena. Los casi 1.000
km que le separan de grandes ciudades como Barcelona o Sevilla no suponen ningun
problema para poder visitar este destino. Nuestro complejo rural contaria con una

comunicacion muy buena con el territorio nacional. Esto se debe a que a escasos 90 km
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se encuentra el aeropuerto de Vigo a poco mas de 100 el de Santiago de Compostela,
dando la posibilidad de llegar a la comunidad gallega en menos de una hora en avion.
Ademas, ambas ciudades tienen conexion directa con Ourense mediante tren de alta

velocidad, suponiendo un viaje en tren de no mas de 30 minutos.

En el caso de la comunicacion por carretera, la autovia que pasa por la ciudad, la
conecta con el resto de las ciudades gallegas obteniendo unos tiempos de viaje muy

buenos:

-Santiago de Compostela: 50-55 minutos
-Vigo: 50 minutos

-Pontevedra: 1 hora

-A Corufia: 1h y 30 minutos

Ourense es una optativa muy viable y rapida para la mayor parte de la poblacion
gallega que desee viajar y pasar unos dias de viaje. En lo referente a la conexién con las
deméas comunidades, esta se haria a través de la autopista A52 que se comunica con la A6
a la altura de Benavente. Los tiempos de viaje estimados desde las ciudades que emplean

esta via serian de:

-Zamora: 2h y 40 minutos
-Ledn: 2h y 50 minutos
-Valladolid: 3h y 10 minutos
-Madrid: 4h y 40 minutos

En funcion del tipo de viajero que se plantee realizar el viaje, el tiempo de viaje
se podria considerar largo o corto, pero en ninguno de los casos el viaje superaria las 5h
desde cualquier ciudad situada en el centro-norte de la peninsula, incluyendo grandes

nucleos urbanos como Oviedo, Madrid, Valladolid o Ledn.

También esta provincia destaca por tener una infraestructura de servicios amplia,
contando con restaurantes que ofertan comida tipica de muy alta calidad y gran variedad
de precios, edificios de servicios basicos (hospitales, farmacias, supermercados) en
puntos cercanos a casi cualquier poblacion y gran cantidad de espacios naturales

habilitados para su uso y disfrute.
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Por otra parte, Ourense es un destino turistico muy poco explotado y la mayoria

de los alojamientos se concentran en el ndcleo urbano. De esta manera no hay un elemento

diferenciador en el ambito rural y con nuestro negocio tenemos la oportunidad de

definirnos como deseemos como negocio. No hay ningln tipo de patron a seguir y por

ello tenemos maés libertad para fijar las directrices que consideremos convenientes en

nuestro negocio.

-OPORTUNIDADES

Destaca la estabilidad social y econémica con la que cuenta este lugar. Es un
destino turistico sin grandes variaciones, donde realizar una inversion como una
casa rural, no supone un gran riesgo en comparacion con otras zonas del panorama
nacional. Esto ayudara a que a la hora de establecer nuestro negocio, tengamos
mayores facilidades para su funcionamiento. La estabilidad social también ayuda
a la recepcion de turistas, ya que en la provincia hay muchas familias
descendientes de emigrantes y gente proveniente de otros paises y continentes,
por lo que la inclusion de los turistas en la vida cotidiana de los lugarefios no
supondra un impacto muy grande

El turismo rural actualmente es un subsector del turismo que se encuentra en una
fase de madurez y por lo tanto lleva afios con un nivel de demanda muy similar y
sin cambios sin demasiada importancia. Sin embargo, la creciente preocupacién
de la poblacién por el medio ambiente y por el cuidado del medio ambiente podria
desencadenar en un crecimiento de esta modalidad turistica y la demanda podria

elevarse considerablemente.

Al tratarse de un negocio de ambito rural, el estado proporciona ayudas
econdmicas bastante significativas para promover este tipo de alojamientos.
Gracias a esto el riesgo economico del negocio se reduce un poco y nos facilitara
la puesta en marcha del mismo. Como ejemplo, en el afio 2016, el gobierno de
Galicia proporciond las siguientes subvenciones para la remodelacion y para la
reconstruccion de edificios. En los cuadros que se muestran a continuacion se
explica mas detalladamente la cuantia de las subvenciones proporcionadas para

las casas rurales en dicho afio:
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CONCEPTO CANTIDAD MAXIMA/PERSONA
Remate de fachadas y rehabilitacion 6.600€
Reconstruccion de edificios y 8.600€
viviendas

Fuente: Instituto gallego de la vivienda y el suelo, DOG Num. 80, pag 15.563, Ill Otras
Disposiciones, Joaquin Macho Canales, 27 de abril 2016 (Recuperado de: https://bit.ly/2FUPULI)

Para obtener un punto de vista mas generalizado, la comunidad gallega en el
mismo afio 2016 aprobd el siguiente presupuesto para ayudar en los distintos

ambitos rurales:

TIPOLOGIA DE AYUDA PRESUPUESTO COMUNIDAD
Ambito rural 3.500.000€
Ambito historico y del camino de 500.000€
Santiago

Fuente: Instituto gallego de la vivienda y el suelo, DOG NUm. 80, pag 15.563, Ill Otras
Disposiciones, Joaquin Macho Canales, 27 de abril 2016 (Recuperado de: https://bit.ly/2FUPULtI)

Para finalizar con este apartado, a continuacion, se muestran las variables

detectadas resumidas en el siguiente cuadro:

DEBILIDADES AMENAZAS

e Dificultad de darse a conocer Estacionalidad

e Falta de especializacion en Degradacion medioambiental

una tipologia turistica Destinos alternativos similares

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Libertad de definir nuestro e Estabilidad social y econémica
negocio e El turismo rural est4 cogiendo
e Infraestructura de transporte y fuerza
de servicios de calidad a e Hay ayudas por parte del
disposicién del complejo Estado.
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Debilidad: Se relacionan con: Amenaza:

e Faltade > e Existencia de
especializacion destinos similares
e Dificultad de darse Oportunidad:
a conocer > e Crecimiento del
turismo rural
Fortaleza: Se relacionan con: Amenaza:

Libertad de definir e Estacionalidad

v

nuestro negocio Oportunidad:
Infraestructura de > e Estabilidad
transporte econdmica

En el cuadro se pueden observar, de manera mas esquematica, las
relaciones entre las distintas variables halladas con este analisis. En el caso de las
amenazas Yy las fortalezas, existe la compensacion entre la estacionalidad y la
libertad de definir nuestro negocio. Por una parte, la estacionalidad genera escasez
de demanda y por lo tanto reduce la rentabilidad del negocio durante distintas
etapas del afo. Sin embargo, la libertad de definir nuestro negocio nos da la
oportunidad de que podamos crear un producto adaptado para esas etapas mas

flojas a lo largo del afio.

La debilidad de darse a conocer también se veria contrarrestada por la
oportunidad de que el turismo rural estd cogiendo fuerza. Poco a poco esta
tipologia de turismo esta consiguiendo mas sonoridad en el mercado y gracias a
esto nos resultara mas facil llegar a nuestro publico objetivo. Esto se debe a que
la gente interesada en el turismo rural se preocupa por explorar y conocer lugares
nuevos, por lo que tendremos méas oportunidades de promocionarnos como

negocio.
No todas las relaciones que se encuentran gracias al DAFO son contrarias.

La debilidad de la falta de especializacion turistica se ve potenciada por la

amenaza de la existencia de destinos similares. Es esta falta de especializacion la
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gue genera que otros destinos similares capten la atencion de nuestros clientes

potenciales y por lo tanto supongan una amenaza para nuestro negocio.

También existe relacion entre la oportunidad de la estabilidad econémica
y la fortaleza de la buena infraestructura de transportes de nuestro negocio. Sin
esa estabilidad en la economia de la zona, el acceso de nuestro negocio a dichas
opciones de transporte seria mucho mas complicado (redes de carretera,

aeropuertos...).

3.2 OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

3.2.1 OBJETIVOS A ALCANZAR

En esta casa rural los objetivos a alcanzar son de diversa indole debido a que a la vez que
es un negocio, este tiene una relacion con la naturaleza y el medio ambiente muy directa
y el trato al pablico es constante. Teniendo esto en cuenta, comenzamos con la

explicacion de los objetivos de esta casa rural.

-RENTABILIDAD

En primer lugar, como negocio, su principal objetivo es ser rentable, esto quiere
decir que la finalidad principal debe ser la de obtener ingresos superiores a los gastos que
generamos. Para conseguir esto hay que atender a muchas variables relacionadas con el
entorno, pero la finalidad principal debe ser esa. La obtencion de ingresos no debe dejar
atras la importancia del cliente ni se deben anteponer la bisqueda del beneficio a los

valores de la empresa ni al cliente.

-SATISFACCION DEL CLIENTE

En segundo lugar, como establecimiento turistico, un objetivo primordial debe ser
el excelente trato al cliente y su satisfaccion. A la hora de prestar nuestro servicio de
hospedaje, la experiencia del cliente tiene que ser impecable, puesto que es la funcion que
prestamos como empresa turistica. Ademas, gracias a esta buena experiencia, el cliente
dara a conocer sus sensaciones en la casa rural dando lugar al posible hospedaje de méas

personas de su entorno o incluso, se daria la posibilidad de que este mismo cliente
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repitiese en un futuro. Este objetivo es el que ayudara a lidiar con la amenaza de la
existencia de destinos alternativos similares, debido a que nuestro destino turistico se

puede distinguir por el buen trato al cliente y nuestra politica de fidelizacion.

-NOTORIEDAD

En tercer lugar, hay que dar a conocer la empresa. Esto se relaciona con los dos
objetivos anteriores, puesto que Si queremos que nuestra empresa sea rentable
necesitamos que sea conocida y asi atraer a mas clientes. Es imprescindible estar en la
mente de los clientes potenciales para poder optar a ofrecerles nuestros servicios en algun
momento, Si ni siquiera nos conocen 0 no estamos dentro de sus alternativas, nos va a
resultar casi imposible convertirlos en nuestros clientes en un futuro. Una fortaleza con
la que contariamos para alcanzar este objetivo seria la buena calidad de la infraestructura
de comunicaciones con la que cuenta la zona de Ourense. La conexién de la ciudad con
otros nucleos urbanos importantes gracias a la existencia de autovia en la ciudad,
carreteras secundarias y la cercania de dos aeropuertos, puede ser un factor determinante
para resultar interesantes a nuestros clientes futuros y asi situarnos como una posibilidad
dentro de su mente. En el siguiente grafico se muestran las pernoctaciones en

establecimientos rurales de la comunidad gallega durante el pasado 2016:

@ Pernoctaciones de residentes en Espafa (2016): 315.365 pernoctaciones

@ Pernoctaciones de residentes en el extranjero (2016):108.268 pernoctaciones
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Radiografia del turismo rural en Espafia, Fuente: Hosteltur, 10 abril 2017, Xavier Canalis,
https://bit.ly/2kw8Ea6

En el anterior afio 2015 las pernoctaciones de residentes en Espafia fueron de 362.233,
frente a los 423.633 del afo 2016, esto representa un aumento del 14,5% solamente en un

afo.

-RESPETO AL MEDIOAMBIENTE Y AL ENTORNO

En cuarto y dltimo lugar, al estar ubicado en una zona rural, el complejo rural tiene
la obligacion de cuidar el medio que le rodea a la vez que ayuda en la promocion de
habitos sostenibles relacionados con el medio ambiente. Para ello, la casa rural tendra
como objetivo el no generar ningun impacto negativo para el medio ambiente y ayudar
en el mantenimiento de la naturaleza colindante. Este objetivo se relaciona con la
oportunidad del crecimiento del turismo rural. Como se explica en el analisis DAFO, el
turismo rural a pesar de encontrarse en un estado estable de madurez, esta teniendo un
incremento en los Ultimos afios gracias a la tendencia de la basqueda de la naturaleza por
parte de la demanda. Dentro de este objetivo se podria decir que hay un factor importante
de concienciacion a sus clientes de la importancia de la naturaleza en nuestras vidas y por

lo tanto la necesidad de cuidar de ella.

3.2.2 ESTRATEGIA EMPRESARIAL ELEGIDA

Teniendo en cuenta los objetivos previamente explicados, hay que aclarar que la
estrategia que se aplicara en la casa rural seré orientada a la satisfaccion del cliente y

buscando no afectar negativamente al medioambiente.

Esta estrategia se puede conseguir teniendo en cuenta todos y cada uno de los
comentarios que dejen nuestros clientes en las diversas plataformas online y se pondra un
buzon de sugerencias para que los clientes puedan aportar su punto de vista sobre el
negocio. De esta manera se establece un canal de “feedback” que nos permitira conocer

la opinidn del cliente y asi poder mejorar y corregir los errores detectados.

Al contrario que otras empresas, esta casa rural no establecera una estrategia
basada en reduccion de gastos, sino que se optimizaran. La diferencia es que con la

optimizacion no se produce una pérdida de calidad del servicio ofrecido como ocurre con
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la reduccion de gastos. El dinero que se ahorre con esta estrategia se unira al resto de
fondos de la casa rural y por lo tanto se dedicara a mantener las instalaciones en dptimas

condiciones para el uso de los clientes.

Galicia en general y en especial la provincia de Ourense tiene un gran problema
en lo referente a los incendios forestales. Es un fendmeno que ha ido en ascenso en los
ultimos afios y es un tema muy delicado que destruye los montes, el entorno e incluso
viviendas. Es por ello que esta casa rural apoyard campafias y movimiento de
reforestacion en la zona, ayudara a fondos comunitarios para los afectados en incendios
forestales y tratard de concienciar a los clientes de la importancia del cuidado de la

naturaleza mediante folletos informativos que se dejaran en las habitaciones.
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