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1. Introduccion

1. La Idea de negocio para plan de negocio.

La idea serd crear una empresa de intermediacion turistica. La empresa se centrara en ofrecer
una serie de tours culturales, gastrondmicos, historicos y patrimoniales a través de la
mediacion de guias turisticos especializados para los visitantes nacionales e internacionales
que visiten la ciudad de Avila. La empresa facturara por los servicios ofrecidos a través de
una pagina web y al guia se le pagard un salario mensual. A través del conjunto de acciones
que la empresa realice se conseguiran clientes que se pondran a disposicion de un guia

especializado para que les ensefie el plan contratado.

Mis conocimientos previos sobre este tipo de servicios es amplio ya que he utilizado y
visitado muchas ciudades a través de servicios de guias turisticos. Ademds poseo grandes

conocimientos en el sector turistico y cultural europeo y espafiol.

Tomando como referencia datos estadisticos, la clientela turistica en la ciudad de Avila ha
evolucionado y aumentando en los ultimos afos creciendo hacia un publico mas
especializado y selectivo utilizando medios digitales para seleccionar sus productos.
exceptuando cuando empez6 la pandemia en el afio 2020/21 dénde descendio notablemente el

namero de visitantes.

Existen una serie de oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas, asi como,
competencia y una serie de costes e inversiones y mas valores que se tendran que tener en

cuenta para el desarrollo y anélisis de la viabilidad de la empresa.

Se propondran mediante distintos estudios si podria ser una empresa real y viable. Se
realizard un analisis a nivel local, donde se analizaran caracteristicas, nimero de compatfiias
relacionadas y turistas, ademds de la competencia que existiera. Se analizaran los entornos de
la empresa mediante un andlisis PEST y las 5 fuerzas de Porter para averiguar oportunidades

e inconvenientes que pudiera haber.



Mediante este trabajo se estudiard el proceso de creacion de un Plan Econémico Financiero,

se analizard la viabilidad de la empresa y se concretara la inversion inicial necesaria.

He decidido hacer un plan de empresa para desarrollar este TFG movido por varias
motivaciones. La principal, el cardcter emprendedor y las ganas de realizar un proyecto

competitivo que se requieren para llevar a cabo un plan de negocio.

Durante la carrera de Publicidad y Relaciones Publicas no solo nos preparan para desarrollar
este tipo de proyectos sino que nos aportan conocimientos para desarrollarlos.
Ademas no podia dejar pasar la oportunidad de poner en valor mis conocimientos obtenidos

durante el curso académico.

Como bien mencionaba, el cardcter competitivo y emprendedor que se plantea en la creacion
de una nueva empresa en una época dificil, me parece un reto donde se abre la posibilidad de

explorar nuevos limites y desarrollarse personalmente.

A través de un Erasmus realizado en Francia en el afio 2018, me interes¢ mucho por el sector
cultural de mediacion. Desde entonces he estudiado mucho todo lo relativo a este tema y he
desarrollado mi pasion para convertirme en un Guia oficial habilitado, formandome 2 afios en
Paris, a través de un master de estudios europeos internacionales de desarrollo cultural y
patrimonial, especializado en el ambito de la cultura y mediacion, impartido en francés,

inglés y espaiol.

Esta formacion me habilita como Guia oficial y con las correspondientes convalidaciones
podria ejercer como Guia Oficial en cualquier museo, o bien de interés cultural en cualquier
pais Europeo. Esta labor requiere la habilitacion mediante una formacion que he conseguido a

través de mucho esfuerzo y dedicacion a lo largo de los afios.

Movido por esta experiencia internacional, y el conjunto de conocimientos adquiridos no solo
teoricos sino culturales de otros paises considero que tengo mas que aptitudes necesarias para

desarrollar una empresa en el sector turistico relacionada con mi formacion.

La idea de emprender con este plan de negocio en la ciudad de Avila reside en mis raices

abulenses. Naci y creci en esta ciudad y a lo largo de los afios he ido valorando cada vez mas



la ciudad asi como su patrimonio cultural material e inmaterial. Hasta el punto de plantearme
la idea de desarrollarme profesionalmente durante varios afios en esta ciudad. Es una ciudad
increible y me gustaria que mediante las actuaciones de la empresa que montard aumentase
el contenido cultural divulgativo con respecto a los valores culturales materiales (patrimonio,
situacion geografica, factores intrinsecos de la region... ) e inmateriales (cultura, gastronomia,
habitos y costumbres..). Por ello considero que este plan puede ayudar a desarrollarme y

aumentar mis capacidades empresariales.

1.1. Aproximacion al sector turistico.

“En la actualidad el sector turistico castellano y leonés aporta a la economia un 10,5% del
PIB y se concibe como un sector econémico estratégico con gran capacidad de crecimiento
en términos de empleo y renta, y que contribuye a la apertura y mejora de la imagen de
Castilla y Leon en el mundo. Diversos estudios de la demanda turistica avanzan cambios que
recomiendan modificaciones y una adaptacion del perfil de la oferta turistica de la
Comunidad Auténoma, que debe ser plasmado en la ley. Las previsiones de la Organizacion
Mundial del Turismo (OMT), en su estudio de prospectiva mundial sobre las personas que
viajaran en el afio 2020, sefialan una serie de cambios: mayor diversificacion de la demanda
y, por lo tanto, una mayor especializacion de los productos turisticos; la calidad como valor
no sustituible y el turismo sostenible y responsable. También se prevé que los segmentos de
demanda con mayores cuotas de crecimiento en los préximos afios seran precisamente en los
que la Comunidad de Castilla y Ledn tiene mayor potencial: turismo cultural y turismo de

naturaleza y aventura.”

Con respecto a que son las empresas de intermediacion turistica: “Aquellas personas fisicas o
juridicas que, en posesion de titulo-licencia correspondiente, se dedican a la mediacion en la
prestacion de cualesquiera servicios turisticos, asi como a la organizacion, comercializacion
de viajes combinados o de otros servicios, pudiendo utilizar medios propios para la prestacion

de los mismo” (BOJA,2014)

' Fuente: BOE-A-2010-20073



Modelo CANVAS.

Segtn Ostewalder y Pigneur 2011 en el libro de Generacion modelos de negocios dice que la
mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos que
reflejan la logica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve moédulos
cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econoémica. El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se

aplicara en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa.

Cuadro 1: Canvas de la empresa Touravila

~
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Fuente elaboracion propia.

1- Con respecto a las propuestas de valor:

El valor que le damos al cliente son fisicos intangibles.
Atencion personalizada con un gran background cultural de otros paises y culturas.
Ayudamos al cliente a resolver el problema de desconocimiento de la ciudad y

recomendaciones de lugares para su interés.



“TourAvila” ofrecera servicios con un contenido sobre historia y leyendas, patrimonio,
cultura y gastronomia.

Con respecto a la necesidad que estamos satisfaciendo es el entretenimiento, contenido
educativo e informativo y valor social que esta buscando.

Innovacioén cultural y calidad.

Seran tours sobre historia, patrimonio, gastronomia y cultura.

2- Con respecto al segmento de clientes:

Estamos buscando a segmentos poblacionales grandes pero especificos de la ciudad de Avila.
Es muy dificil segmentarlos por edades ya que no existen apenas estadisticas al respecto.
Aquellos que utilizan los servicios de informacion turistica de la ciudad.
Con respecto a turistas nacionales:

a) Individuales:Viajeros que residen en hostales, hoteles y airbnb, viajes de negocio

b) Grupales: Familias, Inserso, congresos y excursiones escolares, familias...
Con respecto a turistas internacionales haremos tours para personas de habla inglesa y
francesa.

a) Individuales: Visiten la ciudad y utilicen alojamientos que dispongan nuestra

informacion.

b) Grupales: Visitas de indole religiosa, cultural y patrimonial de grupos .

3- Con respecto a los canales:

Hacer llegar la propuesta de valor a los segmentos de los clientes. Canales para comunicarse

con los clientes.

a) Canales Directos. Web, administrativo de la empresa, google my business
(localizacion en centro Avila donde a través de ahi podrian acceder a la informacién).
Redes sociales y aliados estratégicos.

b) Canales Indirectos. Web de terceros, ventas al por mayor, medios de comunicacion,

eventos (Fitur y segittur), Radio y redes sociales.



Cuadro 2: Fases de canal y tipos de canal

Fases de canal Tipos de canal

Informacion Pagina Web

Videos de youtube

Presentaciones en congresos y eventos.
Los alojamientos informaran sobre los
servicios de la empresa

Venta Péagina web

Posventa Blogs y pagina web

Fuente elaboracion propia.

4 Con respecto a relaciones con clientes:

Describen la naturaleza que se establece con los especificando la adquisicion y retencion de
los clientes sobre cada uno de los clientes.

El tipo de relacion que se establecera con los clientes sera practicamente individualizada
durante el servicio de los Tours con un trato personal y cercano.

El vinculo con el cliente serd transaccional ya que compraran el servicio del tour y
probablemente no vuelva a comprar otro en la empresa. Aunque se les proporcionard la
opcion de contratar otro con otra tematica.

La intimidad de la relacion serd automatizada ya que el proceso de compra serd a través de la
pagina web. El ciclo de vida de la relacion serd corto ya que los turistas vienen y se van y no

es un servicio que implique una necesidad primaria.

5-Con respecto a la fuente de ingresos.

Nuestros clientes estaran dispuestos a pagar el precio de nuestros servicios porque veran
ciertas diferenciaciones frente a los competidores.

Pagaran por un servicio turistico donde un guia especializado y acompafiado de una tablet les
indicard aspectos entranables del patrimonio de la ciudad asi como gastronomia y cultura.

A través de una plataforma web podran tener acceso a videos y gran contenido de calidad

sobre la ciudad antes de comprar el servicio.



Habré 5 tipos de productos que podran comprar segin sus intereses. Siendo “El tour desde la

muralla” y “el Gastrotour” los mas solicitados segun las estimaciones.

6-Con respecto a recursos clave.

El principal recurso clave sera una pagina web correctamente optimizada para realizar las
compras de los servicios que la empresa ofrezca.

Un personal involucrado, preparado y atento.

Una diferenciacion con el servicio que entregamos

Las labores de promocion y distribucion con diferentes tour operadores

El reparto de folletos con informacioén de la empresa en diferentes alojamientos sera clave.

7-Con respecto a actividades clave:

Sera la creacion de tours que atiendan a las necesidades de los clientes, que tengan horarios
adecuados y que cumplan con sus expectativas. La clave sera diferenciar los tours de la
competencia con una estrategia de diferenciacion aportando valor al servicio a través del
personal y el contenido. Que no solo serd puesto en valor durante el servicio sino a través de
la pagina web donde se incorporaran contenidos cinematicos sobre el patrimonio y la

realizacion de los tours.

8 Con respecto a los socios clave:

En principio solo habra un socio fundador que en este caso seré yo. El guia al que se
contratara tendra gran valor dentro de la empresa ya que también serd la cara visible que de el
servicio de tours. Los proveedores que nos ayudaran a proporcionar los servicios a nuestros
clientes en muchos de los recorridos, serdn el ayuntamiento y bares, restaurantes y hoteles de
la ciudad de Avila. De quiénes adquiriremos consumiciones y entradas que den acceso al
patrimonio.

Las agencias y tour operadores tendran un papel importante ya que podran atraer grandes
flujos turisticos a nuestro negocio.

Se realizaran colaboraciones informativas entre los diferentes socios y se llevard un trato

personal.



9- Con respecto a la estructura de costes.
El costo mds importante para la empresa seran los empleados. Es un factor necesario e

imprescindible en el desarrollo de la empresa ya que sin ellos no se podria ofrecer el servicio.

La pagina web requiere un gasto continuo siendo necesario.

10



2. Descripcion del negocio

2.1 Informacion sobre la empresa.

La sede de la empresa se situara en la casa de unidad familiar en la que vivo y las labores
administrativas se realizaran en el garaje donde se establecerd un espacio de trabajo. Sin
embargo, como la localizacion de la empresa sera un factor fundamental en el
posicionamiento y la diferenciacion de la empresa se establecera un Google My business en
el centro de la ciudad sin tener una direccion fisica ya que “touravila” serd funcional en
formato online, reduciendo los costes que conlleva alquilar un local.

Para la localizacién de este google my business es importante que sea un lugar frecuentado
por turistas y que sea visible dentro de google maps. Por ello sera importante la localizacion
que sera la Plaza de San Vicente y sera indexada en Google maps ahi cuando se busque

organicamente asi como cuando busquen “Touravila” en Google.

Esta zona es importante ya que muy cerca se encuentra el centro de recepcidon de visitantes.
Asi como el acceso a la muralla por la Puerta de Carnicerias que es uno de los monumentos

mas concurridos por los turistas.

Es una zona con mucha afluencia de publico y accesible. Es cercano a muchos comercios y
un buen punto de partida para comenzar todos los tours.

Iustracion 1: Localizacion de donde se situara el google my business de “Touravila”.

Hlustracion: Ubicacion de la empresa con posibilidad de ariadir empresa

Imagen sacada de Screenshot Google Maps.
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2.2 El mercado

2.2.1 Analisis del macroentorno.

Para identificar la posicion estratégica de la empresa o negocio analizaré el entorno de la

misma. Para ello identificar factores del entorno relacionados con la empresa, utilizando un

analisis Pest. Para ello este analisis se centrara en 4 factores. Politico-legales, econdmicos,

socio culturales y tecnolédgicos.

Tabla 3: Cuadro Pestel.

Factores Politicos:

Factores economicos:

Competencias de la Comunidad de Castilla y
Leon

Inflacion.

Normativa con respecto a Empresas de
Intermediacion Turistica

Politica exterior

Tasa de desempleo

Evolucion negativa del PIB debido a la

pandemia COVID.

Salario minimo.

Factores Socio-culturales.

Factores Tecnolégicos.

Grandes diferencias Sociales entre la poblacion
Piramide Poblacional invertida

Salarios

Tasa de natalidad baja

Tasa de mortalidad

Estilo de vida de la sociedad

Nuevas tecnologias

Nuevas tendencias de consumo

Fuente: Elaboracion propia
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Factores Politicos:

El Ministerio de Industria, Comercio y Turismo se encarga de la politica del Gobierno en

materia de turismo.

A continuacion los factores politicos que afectarian en la creacion de la empresa.

En Castilla y Leon La Consejeria de Turismo y Deportes, que es la que posee las
competencias en materia de turismo cualquier modificacion de las leyes ya expuestas podrian

afectar a la empresa “TourAvila”.

Con respecto a las leyes que se aplicarian en el supuesto de la creacion de un servicio

turistico se aplicaria:

La Ley 14/2010, de 9 de diciembre, de turismo de Castilla y Leén. Comunidad de Castilla y
Leon «BOCL» ntim. 243, de 20 de diciembre de 2010 «BOE» ntim. 317, de 30 de diciembre
de 2010 Referencia: BOE-A-2010-20073

Con respecto a la actividad de Guia Turistico: DECRETO 5/2016, de 25 de febrero, por el
que se regula el acceso y ejercicio de la actividad de guia de turismo en la Comunidad de
Castilla y Leon. Estos son los requisitos para ejercer la labor de guia turistico en la

comunidad de Castilla y Leon.

Para la creacion de una empresa de intermediacion Turistica en castilla y ledn se aplicaria lo
concerniente a la

LEY 14/2010, de 9 de diciembre, de Turismo de Castilla y Leon (BOCyL 20-12-2010)
Modificaciones que afectan a la LEY 14/2010, de 9 de diciembre, de Turismo de Castilla y
Leon

DECRETO 25/2001, de 25 de enero , por el que se aprueba el Reglamento de las Agencias de
Viajes, que ejerzan su actividad en la Comunidad de Castilla y Leon (BOCyL 31-01-2001)?

2Fuente Resquisitos

181 050732/enlaces/1 26503245.1 299/Tram|te

13


https://www.tramitacastillayleon.jcyl.es/web/jcyl/AdministracionElectronica/es/Plantilla100Detalle/1251181050732/enlaces/1265032451299/Tramite
https://www.tramitacastillayleon.jcyl.es/web/jcyl/AdministracionElectronica/es/Plantilla100Detalle/1251181050732/enlaces/1265032451299/Tramite

Real Decreto 271/1988, de 25 de marzo, por el que se regula el ejercicio de las actividades

propias de las Agencias de Viajes.

Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre el contrato de agencia Real Decreto Legislativo 1/2007

para la defensa de los Consumidores y Usuarios.

14



Factores econémicos:

En la formacién de la empresa diversos factores economicos podrian afectar la consolidacion
de la empresa como por ejemplo la Consolidacion fiscal con el incremento de diferentes tipos
impositivos como el Impuesto sobre el Valor Afiadido, asi como el Impuesto sobre la Renta
de las Personas Fisicas o el Impuesto sobre Sociedades, afectando en gran medida la
actividad normal de las empresas en su funcionamiento y la creacion de nuevas empresas.
Afectando bilateralmente en cuanto a la tributacidon como una nueva sociedad, e
indirectamente ya que supondra una disminucion del consumo por parte de los clientes. Una
supuesta disminucion del gasto publico que daria lugar a recortes en subvenciones y ayudas
al comercio podria perjudicar negativamente a la nueva creacion de una empresa.
Eliminacion de barreras administrativas entre comunidades autonomas, y la eliminacion de
obstaculos normativos sobre la movilidad aumentando asi el mercado interior asi como la
eficiencia y la eficacia.

Aplicacion de la Ley de Emprendedores e innovacion, promoviendo la implantacion de

nuevas empresas mejorando la competitividad e internacionalizacion de las mismas.

Factores Socio-culturalres

En el ano 2020 se registraron 339.206 nacimientos en Espafia reduciéndose un 5,9 % con
respecto al afio 2019. Los nacimientos se han reducido con respecto al afio 2010 hasta ahora

un 30,3%.

Crecimiento vegetativo.
Como resultado del aumento en el nimero de defunciones y de la disminucidn en el nimero
de nacimientos, el crecimiento vegetativo de la poblacion residente en Espafia ha disminuido.

Han muerto mas personas y han nacido menos nifios. Esta cifra se sitlia en -153.167.

15



Tabla 4: Estadistica del Padron Continuo. Datos provisionales a 1 de enero de 2021

Total

Ambos sexos

TOTAL 47.344.649

Hombres

TOTAL 23.203.891

=
=
=.
H
&

TOTAL 24.140.758

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Conforme los datos del Padron que indican los datos INE muestran que estan empadronados
en Espafia 47344649 personas a principios del afio 2021, en el afio 2020 la poblacion inscrita
en el padron continuo disminuy6 en 106.146 personas y se situd en aproximadamente 47.3
millones. Un 88.6 % de personas registradas en este afo se corresponden con la nacionalidad

espanola y un 11,4 % con nacionalidad extranjera.

Tabla S: Encuesta de Habitos y Practicas Culturales Espafia 2018-2019.

Museos, monumentos y archivos

Personas que visitaron museos, exposiciones, galerias de arte, monumentos, yacimientos

arqueolégicos y archivos en el ltimo afio por sexo, edad y situacion personal.

Unidades: En % del total de cada colectivo

Muse Monu
0s, umen mento
Museos, exposi tosy sy
5 Museos, exposicio ciones yaci yacimi
exposic exposicio  nesy y Monum mient entos:

iones y nesy galerias galeri entosy os: Yacim
galerias galerias de arte: asde yacimie Mon ientos
de arte: de arte: Exposicio arte: ntos: umen arque Archiv

Total = Museos nes Galeri Total tos oldgic 0s
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as de 0s
arte
46,7 40,5 29,8 16,0 50,8 493 21,8 7,1
46,5 40,0 29,7 15,0 51,7 50,2 229 7,6
46,9 40,9 29,9 17,0 50,0 484 20,8 6,6
65,2 56,8 41,8 25,6 66,0 64,2 29,6 15,8
62,0 54,0 41,7 22,6 65,1 63,5 29,5 12,6
55,5 47,8 37,6 20,8 60,0 58,7 27,8 10,4
53,3 46,4 33,7 16,6 57,8 56,1 25,5 8,2
48,8 41,8 31,1 15,9 559 54,1 24,8 6,3
46,2 40,3 28,9 17,0 50,5 48,7 21,2 5,6
37,2 32,6 22,5 11,4 40,0 38,5 13,9 2.9
12,8 10,9 7,1 4,0 14,1 13,6 3,9 1,1
59,0 51,2 384 226 61,9 603 28,4 12,7
39,6 33,2 27,2 15,1 41,9 40,6 18,4 6,2
48,0 427 31,0 16,4 51,9 509 23,7 7,1
51,3 448 31,5 14,5 57,3 55,6 239 7,0
443 38,0 27,0 14,8 48,1 46,2 19,9 4.4
36,0 31,0 21,6 11,8 42,1 40,3 16,2 3,3
37,6 33,9 25,5 14,1 40,9 40,6 17,0 5.9

Fuente: Ministerio de Cultura y Deporte. Encuesta de Habitos y Practicas Culturales en Espafia 2018-2019

A partir de la tabla anterior que recoge una encuesta de habitos y practicas culturales en la
sociedad espafiola durante los afios 2018-2019, en referencia a personas que visitaron
Museos, monumentos y archivos. Se ha establecido una segmentacion en colectivos a partir

de varios pardmetros como por ejemplo la edad y el género asi como otros parametros.

17




Destaca que la visita a los archivos contempla un 7,1 % siendo estos los menos visitados. Sin

embargo, los monumentos y yacimientos representan un 50,8 % del total.

2.1.4. Factores Tecnologicos.

El acceso a una conexion a internet en los dispositivos moviles esta practicamente integrado

en la sociedad espaiiola, generando nuevas tendencias de consumo.

Hay una mayor presencia en internet de todos los usuarios.
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3. Descripcion del mercado objetivo

Los clientes serdn un pequefio porcentaje de los turistas que visiten la ciudad de Avila, para
segmentarlos me baso en datos estadisticos donde se analiza cuantos visitan el patrimonio y
pernoctan en la ciudad asi como el recuento de grupos por tipologias ya que no hay ningtin
tipo de estadistica de los visitantes basando en edades. Este punto sera muy importante ya que
basandose en los datos reflejados en este apartado estableceré premisas para ventas presentes

y futuras de la empresa.

3.1. Clientes distribuidos por alojamientos.

Muchos de los alojamientos abulenses constituyen parte de bienes culturales y conforman el
patrimonio historico relevante de la ciudad. Una de las principales motivaciones de la visita a
Avila es disfrutar de su patrimonio al quedarse en los alojamientos demuestran que tienen
interés por el patrimonio de la ciudad y que estarian interesados en los servicios ofertados por

la empresa. Asi que estaran incluidos en los clientes de nuestro mercado.

Estos clientes potenciales se quedan a dormir realizando actividades en la ciudad de Avila su
estancia suele ser 1,5 dias de media. Este punto sera importante ya que mediante promociones

se distribuira informacion relativa de la empresa en los alojamientos.

El nimero de plazas diarias de alojamientos total en la ciudad de avila es de 3723 plazas que

ofrecen en su gran mayoria hoteles.

Segtn los datos de Ocupacion Hotelera del INE del afio 2019, Avila en 2019 recibié 312046
viajeros y las pernoctaciones que se registraron para el ano 2019 fueron de 465111 (se indican
en la tabla siguiente por meses). Las pernoctaciones se han incrementado en gran medida en

los ultimos afios hasta mas de un 4% con respecto a anos anteriores.
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Tabla 6: Evolucién de la demanda de alojamiento afios 1999-2019.

Evolucion de la demanda de alojamiento en la ciudad de Avila. Afios 1999-2019

o fmme teeme [ g, fegeee femme [ o
2000 167.520 134.135 33385 251586 204 417 47169 1,50
2002 201.930 168.181 33749 295185 250.233 44.952 146
2004 222140 194.801 27.338 331.251 288753 42.499 149

2006 226.457

360.991 312479 48,512 1,59

2008 217363 354.540 258351 56.189 163
2010 203625 340,078 275671 64.407 167
2012 184957 303.550 252.344 51.206 164

2014 223843

327.149 266.868 60.281 1,46
2016 264450 394.839 333891 60.948 149

2018 307889 A48.747 390967 57.780 146

Vard 18/19 1,35 2031 2,74

Fuente: Encuesta de Ocupacion Hotelera. INE

Grifica 1: Evolucion mensual de la demanda 2017-2019 Avila

EOH. Evolucién mensual de la demanda, 2017-2019
{Viajeros, Pernoctaciones y Estancia media)
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Fuente: Encuesta de Ocupacion Hotelera. INE
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En el grafico se aprecian los viajeros y las pernoctaciones nacionales e internacionales por
meses en 2 afios. Factor importante que determina que hay una fuerte estacionalidad y que
influira en las ventas por meses. Habiendo mas ventas en temporada alta y menos en

temporada baja.

3.2. Estacionalidad del sector a través de las pernoctaciones

En cuanto al grafico de la evolucion mensual de la demanda, 2017-2019 se puede apreciar
que el volumen de las pernoctaciones asi como los viajeros durante los meses de Agosto y
Octubre son mayores a los demas. Sin embargo, los meses con menor afluencia de viajeros y
pernoctaciones corresponden a noviembre, diciembre y enero. A partir de los meses de Marzo
hasta Julio empieza a aumentar la afluencia hasta llegar a sus maximos durante los meses de
Agosto y Octubre. El mes de Agosto siempre es el mes con més afluencia de viajeros.

Sin embargo los viajeros extranjeros tienden a un patréon mas constante aunque con una
dindmica similar a la de los viajeros nacionales. Exceptuando los meses de enero y diciembre

que suelen ser los que menos afluencia extranjera tienen.

Tabla 7. Recuento grupo por tipologias afios 2017-2019 Avila.

Recuento. Grupos por tipologias

2017 2018 2019 %

I:J‘;::‘;a‘l”ga”'zad° decardcter 137774 135452  114.957 87,62
Escolar 10.125 6.860 7.495 | 5,71
32 edad 6.889 5.524 6.785 | 5,17
T. Social (Asociaciones) 1.024 952 725 0,55
Grupos religiosos 620 775 609 0,46
Grupos empresa, negocios 481 556 375 0,29
Sin datos 312 327 250 0,19
TOTAL 157.225 ' 150.448  131.196

Fuente: Ayto. de Avila. CRV. Encuesta a los grupos de turismo organizado

Por ultimo, en cuanto a la tipologia en lo que concierne a los grupos organizados alrededor
del 88 % eran de caracter comercial y se observa una variacion con una corriente bajista que
va en descenso desde hace afios en practicamente todos los ambitos exceptuando el escolar

que aumento sobre un 5% con respecto al afio 2018.
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A este grupo de segmento de clientes también nos gustaria abarcar un porcentaje.

3.3. Tendencias en la industria y clientes objetivos.

A partir de la Encuesta a visitantes. Destino piloto. Avila. 2016. Proyecto de investigacion
«Nuevos enfoques para la planificacion y gestion del territorio turistico: conceptualizacion,
andlisis de experiencias y problemas. Definicion de modelos operativos para destinos
turisticos inteligentes (TTI)» se pueden sacar varias conclusiones sobre las motivaciones de
los turistas para visitar la ciudad de Avila asi como las necesidades que encuentran. A partir
del siguiente estudio a 336 personas encuestadas a pie de calle se resalta
Aspectos relacionados con el uso de las nuevas tecnologias en la organizacion del viaje

Asi como la inspiracion y busqueda de Avila como destino turistico.

Grifico 2: INSPIRACION Y BUSQUEDA. Qué le inspiré a venir a Avila como destino

turistico. (%)

e 17,32
— 19,38

Patnmonio Mundial

D paso hacia otro desting’ Excursion desde ma destino. ..
Recomendscion de amigos o famaliares I 19,18

Expenencias previas en este masmo lagar —— 17 32

Fotografias o videos que vi en bas redes sociales ! 227

Inspircion a traviés de la web oficial de destino - 2,06

Inspiraciom a raves de webs como Tnpadvisor,. .. ml 165

Criticas ¥ comenlarios de otros lunstas on las nedes. .. il 0,62
Reporiajes, peliculas, series | 021

000 500 1000 1500 20000 Z5040 30,00 3500 4000

Fuente: Encuesta a visitantes. Destino piloto. Avila. 2016. Proyecto de investigacion «Nuevos enfoques para la planificacion
y gestion del territorio turistico: conceptualizacion, analisis de experiencias y problemas. Definicion de modelos operativos

para destinos turisticos inteligentes (TTI)». Ref-CS02014-59193-R

Considerando el atractivo de la ciudad para los visitantes, los monumentos culturales
representan el 40% de la valorizacion por las visitas, seguida de la gastronomia en un 25%.

Proximidad y paz son algunos otros factores representados por porcentajes mas bajos.

Segin la: Encuesta a visitantes. Destino piloto. Avila. 2016. Proyecto de investigacion
«Nuevos enfoques para la planificacion y gestion del territorio turistico: conceptualizacion,
analisis de experiencias y problemas. Definicion de modelos operativos para destinos

turisticos inteligentes (TTI)». , se observa una demanda por un turismo mas personalizado,
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innovador y de mayor valor, mediante el uso de las tecnologias. Gran parte de los visitantes
son influenciados en referencia a lo que ven en redes sociales. La tecnologia les ayuda a tener
una experiencia mas satisfactoria y les preocupa su privacidad dentro de la red. Suelen
consultar paginas colaborativas sobre opiniones en relacion a actividades en el destino

turistico y valoran el cuidado del destino turistico.

La gran mayoria utiliza los dispositivos tecnologicos para informarse sobre las distintas
actividades que pueden realizar en el destino y se muestran atraidos por ese tipo de
informacion. Esto abre una amplia posibilidad en la capacidad de segmentar publicos, crear
campafas publicitarias de segmentacion por redes sociales asi como medios de difusion

digitales.

3.4. Analisis de la competencia.

En el registro de turismo de Castilla y Ledn, existen 544 agencias de viajes y 365 empresas
que se encargan de hacer actividades turisticas complementarias, registradas en el afio 2021

como empresas de intermediacion turistica.

Ubicadas en la provincia de Avila hay alrededor de 30. Ofrecen paquetes de viajes a
diferentes destinos ubicados en todo el mundo pero muy pocas estdn centrados
especificamente en el destino Avila por lo que no suponen una competencia clara. A no ser
que en un determinado momento decidieran vender como destino turistico Avila.

A continuaciéon destaco las que concuerdan mds y harian la competencia a la empresa

“Touravila”.
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3.4.1. Analisis del mercado a través de las cinco Fuerzas de Porter.

COMPETIDORES POTENCIALES
Guias de nueva formacion,
Intrusion de Guias no oficiales

PROVEEDORES COMPETIDORES EN
LA INDUSTRIA CLIENTES
Restaurantes, bares y ho- .
teles locales, Ayuntamiento Macionales
Gastores patrimoniales y . AvilaGo Internacionales
el ayuntamiento (venta de Avila Monumental Personas Mayores
entradas) {Ayuntamiento) GuruWalks Viajes Escolares
Civitatis

Agencias de viajes
Cooperativas

Congresos

PRODUCTOS SUSTI-
TUTIVOS.

Audioguias
Videos
Tuktuk

Tranvia Avila

Fuente elaboracion propia a partir de las 5 fuerzas de porter.

Competidores potenciales:

Siendo estos aquellos nuevos guias o guias que decidan establecerse y realizar la profesion de
guia en la ciudad de Avila. Esto es poco probable ya que habria otros lugares donde podrian
ganar mas dinero probablemente. Siempre existiria la posibilidad de que se instaurase y
desarrollasen su actividad en la ciudad de Avila, por ello sera necesario tenerlos en cuenta.
También existiria la posibilidad de que hubiera una intrusién por parte de los guias no

oficiales.
Proveedores.
“Touravila” poseera una serie de proveedores que le ayudaran a desarrollar sus servicios. Mas

especificamente para los tours gastrondmicos se dispondra del suficiente poder de

negociacion con diferentes bares, restaurantes y hoteles. El volumen de los pedidos que se
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hagan serdn en funcion de la demanda del servicio. Se buscaran proveedores que cuenten con
buenas materias primas.

Sin embargo, para la compra de entradas para los lugares patrimoniales, el ayuntamiento sera
el principal proveedor. Debido a que el socio fundador ha trabajado para ellos anteriormente
se guarda buena relacion por lo que se podria llegar a algin tipo de colaboracion
publico-privada y tener un alto poder de negociacion sobre el precio de las entradas al atraer

flujos turisticos a la ciudad.

Clientes

Los clientes tendran gran poder de negociacion y podran decidir cual es el mejor servicio de
tours para ellos. Comprobaran que no haya diferenciacion en el producto y si supone el
mismo coste el ir a Touravila o no.

TourAvila tendra algunas ventajas ya que a través de la diferenciacién y un amplio grupo de
clientes diversificados en nacionales internacionales y grupos concretos se podria concentrar
en segmentos que mas beneficien a la empresa sin tener que preocupar por una posible

sustitucion de los servicios o una bajada de los beneficios.

Competidores en la industria

Entre las empresas que competiran directamente con la empresa “Touravila” destacan:

Avila Go. Tiene una pagina web: https://avilago.es/ con un poco de informacion turistica. La

creacion de la empresa es relativamente reciente ya que empez6 en marzo del afio 2021 a
ofrecer diferentes tours por la ciudad de Avila. Dispone de un pequefio local ubicado en Calle

Los Leales, 3 05001, Avila.

Ofrece 3 planes de tours
Visita guiada Avila por un precio de 7 euros.
Visita guiada + catedral 12 euros.

Visita + degustacion. 12 euros.

Principales Agencias de Intermediacién Turistica con destino Avila sobre visitas al
patrimonio fisico tematica FREE TOUR:

Posicionadas online mediante google por trafico organico he escogido las 3 primeras
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https://avilago.es/

por Tema “Free Tour” y en la tabla siguiente se observan los resultados.

Tabla 8: Comparacion competencia tematica Freetour.

Lo mejor de Avila:
Alrededor de sus
Murallas - free tour
(GURU WALKS)

2,3 euros de comision
para la agencia
intermediaria por pasar

los clientes al guia.

Free tour de los
misterios y leyendas
de Avila jGratis!
Civitatis

2,3 Euros de
comision para la
agencia
intermediaria por

pasar los clientes al

Free Tour Avila
Monumental
Pégina personal

Se desconoce si es
una empresa de
intermediacion
turistica o un guia a

titulo individual.

conoce al guia
que dara la

visita)

guia.
Precio Gratis Gratis Gratis
Reviews 4,7/5 -- 164 9,5/10 245 Muy buenas
reviews reviews 76/90 Excelente
Ratings Muy buenas Muy buenas Muy buenas
Redireccion a Trip
Advisor
Reputacion ( Se | Si. Guia Oficial No No
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Destinos que ” La muralla Una breve “Plaza de Santa

visitan son * La catedral descripcion de los Teresa
mencionados en |  Basilica de San monumentos a Iglesia de San
la pagina Vicente visitar. Pedro
* [glesia de San Pedro Muralla de Avila
* Iglesia de San Juan Convento de
* Convento de Santa Santa Teresa
Teresa Catedral
* Mercado Chico Basilica de San
* Mercado Grande Vicente
* Paseo del Rastro ¢ Y muchos mas
Algunos de los Palacios monumentos,
del siglo XVI” lugares de interés

e informacion de
interés sobre

nuestra ciudad”

Posicionamiento | Primero Tercero Segundo
web:
Con la busqueda

2

“Freetour Avila”.

Disponibilidad 2h 30 minutos Casi 2h solo los sdbados | 1h 30 minutos

todos los dias

Fuente: Elaboracion propia
Competencia por parte del ayuntamiento:
El ayuntamiento de Avila ofrece un “paquete turistico” por valor de 12 euros que permite el

acceso gratuito a los principales lugares patrimoniales de la ciudad de Avila. Su nombre es

Avila Card o Visitavila y concede acceso gratuito a diferentes monumentos de la ciudad.
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El total si se visitan todos los monumentos seria de 31,4 euros. Lo cual representa una rebaja

considerable de 19,4 euros.

Competencia Plan de visitas guiadas del ayuntamiento de Avila.

Mediante una licitaciéon concedida a una asociacion de guias, el ayuntamiento propone

actividades y tours. El ayuntamiento seria el que obtendria el 100 % de los ingresos

generados por la venta de estos tours y actividades.

El ayuntamiento de Avila actda como intermediario y ofrece diferentes planes de visitas

guiadas por la localidad orientadas en diferentes tematicas.

Tabla 9: Plan de visitas guiadas Ayuntamiento de Avila afo 2021

Fechas Horario Recorrido Precio
Avila de Durante los 19:00 horas Basilica de San Vicente, | Coste:
leyenda sabados de los desde en Centro | Plaza del Mercado Individual: 6,00
meses de junio, de Recepcion de | Grande, Catedral, Plaza €
julio y agosto. Visitantes del Mercado Chico, Reducida: 4,00 €
Rastro y Plaza de La
Santa.
Avila Durante los 11:30 horas Plaza del Mercado Coste:
Isabelina sabados de los desde en Centro Grande, el interior del Individual: 5€
meses de enero, de Recepcion de | Monasterio de Santa Ana | Reducida: 3€
febrero, Visitantes y Real Monasterio de
noviembre y Santo Tomas
diciembre (hasta
el dia 18 de
diciembre)
Avila Durante los 11:30 horas San Vicente, Plaza del Individual: 6,00
Judia sabados del mes desde en Centro Mercado Chico, €
de mayo. de Recepcion de | Sinagoga del Pocillo, Reducida: 4, 00
Visitantes Tenerias Judias, Jardin de | €
Mosé de Leon.
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Avila

Durante los

20:00 horas

Individual: 6,00

misteriosa | sabados de los desde en Centro €

meses de de Recepcion de Reducida: 4,00 €

septiembre y Visitantes

octubre
Avila Durante los 11:30 horas Interior del Palacio de Individual: 6,00€
Palaciega | sabados de los desde en Centro | Los Verdugo, Polentinos, | Reducida: 4,00€

meses de marzoy | de Recepcion de | Los Guzmanes,

abril. Visitantes Superunda y Nuiiez Vela.
Avila 1,2y23de 12:00 horas Basilica de San Vicente, | Individual: 6,00
Patrimonio | Abril. 3 de mayo. | desde en Centro | Plaza del Mercado €
de la 11y12de de Recepcion de | Grande, Catedral, Rastro, | Reducida: 4,00 €
Humanida | octubre. 1 de Visitantes La Santa y Mercado
d noviembre. 5, 6, Chico

7y 8de

diciembre.

Domingos de

junio, julioy

agosto.
Huellas de | 28 de Marzo y 11:30 horas Interior de La Individual: 5€
Teresa de | domingos de desde en Centro | Encarnacion, Convento Reducida: 3€
Avila octubre. de Recepcion de | de San José, La Santa y

Visitantes Museo de La Santa.

Joyas Durante los 11:30 horas Interior de la Basilica de | Individual: 8,00
Abulenses | sabados de los desde en Centro | San Vicente, Catedral y €

meses de junio,
julio, agosto,

septiembre y

de Recepcion de

Visitantes

Muralla
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octubre.
Personajes | Durante los 18:00 horas Incluye Visita guiada Individual: 6,00€
[lustres y | sébados de los desde el Centro teatralizada Reducida: 4,00€
hechos meses de abrily | de Recepcion de
histéricos | mayo Visitantes
Visitas Durante los 21:30 horas Casa de las Carnicerias y | Individual: 6,00
nocturnas | miércoles y desde Casa de las | adarve de la Muralla €
teatralizad | jueves de julioy [ Carnicerias Reducida: 4,00 €
asen la agosto.
muralla

Fuente elaboracién propia a partir de datos del ayuntamiento de Avila

Para posicionar la empresa frente a la competencia se utilizardn estrategias de diferenciacion
y diversificacion.

Estos servicios no requieren patente, ni propiedad intelectual. Sin embargo el DECRETO
5/2016, de 25 de febrero, regula el acceso y ejercicio de la actividad de guia y no todos

podrian realizar el ejercicio de guia.

Competencia de productos sustitutivos.

Amenazan los productos o servicios de la empresa.

Competencia indirecta

TukTuk Avila.

Por 6,50 euros recorrido en un Tuktuk por la ciudad de Avila que posee un audio guia que va
explicando los lugares mas importantes de la ciudad

El tranvia turistico. En este caso un autobiis que parece un tranvia recorre la ciudad de Avila

por un precio de 7,70 euros.

Productos sustitutivos

Existe posibilidad de los turistas de no utilizar servicios de informacion turistica e

intermediacion turistica. Visitandolos ellos mismos con la ayuda de audioguias que poseen la
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catedral, la muralla y el museo caprotti y que se implementen en nuevos lugares
patrimoniales.

O ya sea mediante informacidon que reciban de canales de youtube o television prescindiendo
de las labores de nuestra empresa.

Resaltar que ante eso los clientes nos diferenciaran ya sea por marca, imagen, calidad,
servicio ya que nuestro servicio es mas personal operado por personas, y tienen la posibilidad

de interactuar.

3.5. Analisis del microentorno.

Una vez analizados diversos factores que afectarian al sector, realizare un analisis especifico
del entorno con elementos que si estan relacionados con la creacion y el funcionamiento de la

empresa, para ello realizaré un andlisis Dafo, donde se analizaran las posibles debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades.

Tabla 10: Matriz Dafo

Debilidades

Amenazas

-Empresa de nueva creacion lo cual podria
suponer falta de experiencia.

Escasos recursos econdmicos al tratarse de una
empresa de nueva formacion.

Falta de clientes.

Imagen de marca ain no consolidada al tratarse
de una nueva empresa..

No tener un local donde ofrecer los servicios

Fuerte estacionalidad.

Nueva demanda o evolucion por parte del
consumidor.

Nueva competencia.

Politicas Legales. Intrusion por parte de los
guias no reglamentados

Si se reducen subvenciones o presupuestos
turisticos en la ciudad de Avila, ya sean a nivel

nacional o por la comunidad Europea.

Fortalezas

Oportunidades

Aumento de poblacion envejecida que consume
mayor numero de servicios y tiene un alto
interés por la cultura y el patrimonio material e
inmaterial.

Diferenciacion de productos turisticos.

Creacion de nuevos paquetes turisticos en
funcién de la demanda.

Marketing digital.

Espana es pionera como destino turistico

internacional.
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Bajo coste en comparacion con otras empresas Mayor consumo cultural.

ya que se conformaria un S.L.U sin alquilar un | Empresas existentes poseen bajos

local. conocimientos digitales, paginas web
desactualizadas y poca conexion con el entorno.
Determinados empresas no se han actualizado

sobre las necesidades del sector.

Fuente: Elaboracion propia

3.6. Ventas estimadas.

A través del analisis del microentorno donde se expresaba la motivacion de las visitas asi

como los productos que existen en el mercado Se conformaran 5 tipo de servicios.

Tabla 11: Precio junto con los servicios que ofrecera la empresa “Touravila”

Avila desde la muralla

15 euros por persona

Avila de leyenda

10 euros por persona

Tour + Avila Card (Premium)

28 euros por persona

Gastro Avila

15 euros persona

Touravila

10 euros por persona

Fuente: Elaboracion propia

Coste a la empresa por cada servicio y margen:

Los costes de cada servicio por unidad para la empresa es el indicado en la tabla siguiente, El

coste que se indica lo determinan los proveedores ya que el personal que trabaje para la
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empresa cobrara un salario fijo y ese coste esta reflejado en los gastos fijos que se reflejaran
posteriormente en otro apartado.

Por lo que en el caso de coste por servicio se aplicara en determinados tours: En el caso del
tour de la muralla donde se aplicara el coste de entrada en la muralla, el caso de Tour+Avila
Card Premium donde se aplicara el coste del avila card y el caso del tour Gastro Avila donde
se aplicard el coste de bares y restaurante. Costes que han sido negociados por el volumen de
ventas con los proveedores y la colaboracion publico privada con el ayuntamiento para
reducir los costes de las entradas al patrimonio.

Costes reflejados de cada persona que compre mi servicio este sera mi coste por unidad.
Avila desde la muralla: 4 euros incluyendo IVA para la entrada a la muralla

Avila de leyenda 0 euros ya que en el recorrido no se necesitara ninguna entrada

Tour + Avila Card (Premium) 12 euros incluyendo IVA para comprar la

Gastro Avila 6 euros IVA incluido que supondra el pago de las bebidas que incluyen un
pincho gratuito.

Tour Avila 0 euros.

Se utilizara el método de fijacion de precios basados en la demanda fijandonos en el precio
que los consumidores pagarian por los servicios ofertados. Con respecto a los servicios

innovadores que las otras empresas no ofrecen.

Sin embargo para los paquetes de servicios que son similares a los de la competencia
indicados anteriormente se utilizarda el método de fijacion de precios basado en la
competencia. Para que el precio sea similar al establecido en el mercado.

También se tendré en cuenta el precio con respecto a mis costes fijos y variables.

Tabla 12: Expresando el margen de beneficio por cada servicio de la empresa:

Margen por
Servicio Cliente
Avila desde la
muralla 11,84
Avila de
leyenda 10
Tour + Avila
Card
(Premium) 15,52
Gastro Avila 10,26
Tour Avila 10

Fuente: Elaboracion propia
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Se obtendran cada uno de los valores indicados en el cuadro anterior por cada venta de

producto como beneficio neto.

A partir del conocimiento de que se percibieron 312046 viajeros y 465111 pernoctaciones a
lo largo del afio 2019, la fuerte estacionalidad que existe en el mercado y todas las
estadisticas mencionadas en los apartados de micro y macro entorno asi como clientes. Se
hace esta prevision para el primer afio de productos vendidos.

De los 465111 pernoctaciones que visitan la ciudad de Avila se prevé que 3750 personas
contraten tours en nuestra empresa, seria un 0 '8 % de los visitantes totales de la ciudad de
Avila. Nos basamos en estos parametros teniendo en cuenta el microentorno y macroentorno
y la encuesta: Ministerio de Cultura y Deporte. Encuesta de Habitos y Practicas Culturales en
Espana 2018-2019 donde se contempla que mas de un 50 % de las personas de entre 15 y 64
afnos visitan o han visitado monumentos, exposiciones, galerias o yacimientos en el afio

2018-2019.

Tabla 13: Indica La cantidad mensual demandada para cada uno de los servicios. Con

los beneficios totales por mes.

E F M A M J J A S (0] N D Total

Avila

desde la

muralla 50 60 70 80 30 90 80 95 85 70 40 50
Avila de

leyenda 40 50 65 75 25 80 70 85 75 65 30 40
Tour +

Avila

Card

(Premiu

m) 45 60 70 65 35 85 70 90 90 75 45 20
Gastro

Avila 60 70 75 80 50 100 120 125 130 80 50 60
Tour

Avila 30 33 37 45 55 60 65 50 50 20 25 30
Gananci 366 223 22

800

700

750

1000

500

a Euros 2606 3189,8 3704,7 3976,8 2211,4 4810,8 4614,8 5154,1 4987 3,6 5 18 43372

Fuente elaboracion propia

Los beneficios netos anuales seran de 43372 euros.
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El mes que mas dinero recaudaréd serd en agosto, correspondiendo con el mayor nimero de
visitantes en la ciudad de Avila mientras que el que menos sera diciembre con 2218 euros que
también se corresponde con la temporada baja.

Se puede apreciar mediante la tabla anterior la fuerte estacionalidad que existe en el sector.
Mas tarde se comprobara que la empresa tiene 378173 euros en gastos por lo que se incurrira

en pérdidas determinados meses.

Se estima que se aumenten las ventas en un 5 % anualmente, ya que la empresa se ird
posicionando en el mercado, y los visitantes han ido aumentando cada afio en la ciudad de
Avila.

Se estima que los costes de precios de las entradas y precio de las consumiciones
gastrondmicas no aumentaran. Ademas no supondra un capital adicional ni tiempo adicional
estos aumentos del 5 % ya que aumentara habrd el mismo nimero de tours pero mayor
nimero de personas atendiendo el tour . Las visitas se seguiran realizando por los el socio
fundador y el guia empleado lo inico que la atencidn al cliente durante el servicio no sera tan

personalizada.

Tabla 14: Calculo de Produccion anual y beneficio por producto.

Clientes que Deducible de Precio Que Ventas

solicitan el IVA por pagan los euros-co Deduccion
Servicio servicio Coste persona clientes stes de IVA
Avila desde la
muralla 800 4 0,84 15 8800 672
Avila de leyenda 700 0 0 10 7000 0
Tour + Avila
Card (Premium) 750 12 2,52 25 9750 1890
Gastro Avila 1000 6 1,26 15 9000 1260
Tour Avila 500 0 0 10 5000 0

39550 43372

Fuente: Elaboracion propia
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4. Desarrollo y Produccion del servicio.

4.1. Estado del servicio.

Las tareas de creacion de nuevos servicios de la empresa las desarrollaré el socio fundador, y

en funcion de la demanda se crearan nuevos tours. Todas los tours se desarrollaran en Avila.

Estos seran los tours al comienzo de la empresa.

Tabla 15: Productos junto con la descripcion y caracteristicas que se ofertaran en la

empresa “Touravila”.

Nombre

Descripcion

Caracteristicas

Avila desde la muralla

Desde la muralla de Avilay
en un recorrido de 1,3 km
conoceran de manera
detallada gracias a las
explicaciones de un guia lo
esencial de la ciudad de

Avila

Cubre la entrada a la muralla

Guia especializado

1h30

Avila de leyenda

A través de un guia
especializado conoceran las
leyendas y el porqué de
estas. Las cuales hacen de

Avila un lugar tan especial.

Cubre guia especializado

1h30

Tour + Avila Card

(Premium)

Descubriran cada uno de los
enclaves arquitectonicos que
conforman el patrimonio de
la ciudad de Avila guiados
por un guia experto cada

entresijo del patrimonio.

El viaje cubre

Avila Card

Guia turistico durante 2h30

que les mostrara diversos

monumentos (Catedral,
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Museo de Avila, Muralla,
Museo Superunda y ) que
cubre el Avila Card
Gastro Avila Experto gastronomico que 4 consumiciones diferentes
les orientara, explicara y en 4 bares distintos. 2h con
recomendara la diversidad experto gastronomico
gastrondémica que pueden
elegir.
Touravila El guia les mostrara un El viaje cubre
recorrido por el casco
histérico por la ciudad de 2h con un guia turistico
Avila

Fuente: Elaboracion propia.
Estos tours han sido estratégicamente disefiados elaborando recorridos donde se aprecie
patrimonio fisico cultural tangible e intangible.
Los tours satisfaceran las necesidades de los clientes en cuanto a informacion y
conocimientos sobre la ciudad de Avila, cumpliran el objetivo de democratizaciéon de la

cultura y tendran un valor social que muchos clientes estaran buscando.

4.2.Proceso de produccion y creacion del servicio

Ejemplo de creacion de un recorrido turistico que sera puesto a la venta:

Tour: “Touravila” Son 4km andando y un guia acompafiara el recorrido dando aportaciones
informativas por cada uno de los rincones que pasen indicando aspectos culturales. Se ha
seleccionado un camino idoneo de mucha accesibilidad y accesible para cualquier persona.

Se elaborara un recorrido alternativo en caso de estar cortada alguna calle o dificultad
accesible.

Se establece el punto de partida que sera en San Vicente y se establece el recorrido con las
paradas donde se explicara con mas detalle determinados aspectos y monumentos. Se

utilizard la tablet para apoyar con datos y fotografias valores culturales historicos anteriores.
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Screenshot del recorrido diseiiado

Fuente elaboracion propia a través de Google Earth.

Pequena sintesis del recorrido.

Se empieza en Basilica de San Vicente C/ Humilladero Puerta de Carnicerias- Chuchi
Pasteles / (Yemas de Avila). Hay una tienda de reposteria donde pueden comprar algo y una
fuente para rellenar botellas- Plaza del Grande- Heladeria Flor Valenciana.

Pueden usar los banos ahi incluso comprar un helado- Paseo del Rastro.- Mirador Santa
Teresa. -Casa del Presidente.- Palacio de los Polentinos .-Plaza del Chico- Ultima parada
Catedral.

Analisis técnico e histérico por el guia para comentar lo mdas resefiable en las 2h los
monumentos del recorrido.

Se replicara el mismo proceso para la creacion de los otros tours.

Todos los tours se realizan a pie ya que no se caminard mas de 4km el punto de partida sera
desde la ubicacion de la empresa del Google my Business situado en la Plaza de San Vicente
que es muy accesible por lo que no se necesitard ningun transporte para llegar ahi.

Todos los tours saldran de la plaza de San Vicente se distribuiran por la manana de 10h a
14.30h y por la tarde de 16.00 a 21.00h. Cumpliendo las 9h30 necesarias diarias para realizar
todos los tours. Estos horarios se distribuiran entre el socio y el guia

Los tours estaran disponibles todos los dias de lunes a domingo.
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Se habilitara una opcidon para las demandas de turistas en Inglés y Francés donde puedan

seleccionar horarios adecuados teniendo en cuenta la disponibilidad de los guias.

Para establecer los precios de los Tours se busca un margen neto de cada servicio de mas de
10 euros siendo 15 para el servicio de Avila Card ya que es mas premium debido al coste de
la entrada y estard enfocado hacia un segmento de la poblaciéon con un mayor poder
adquisitivo y mayor interés por el patrimonio.

Para establecer el precio también se basa en la competencia y en nuestros propios costes.

4.3. Instalaciones necesarias para la ejecucion del proyecto.

El trabajo se desarrollara en el garaje de mi casa por lo que no sera necesario un local.

El negocio serd funcional a través de la padgina web y los servicios prestados presencialmente
por la ciudad de Avila.

Al tratarse de un servicio de intermediacion turistica que provee una empresa basada en tours

se necesitara lo siguiente:

Activos Intangibles.

Marcas, licencias y patentes.

Aplicaciones informaticas. Incluyendo desarrollo de pagina web con pasarela de venta, bots
de chat, plataforma y analisis de los datos.

Se obtendran y desarrollaran diversas aplicaciones de software para elaborar mediciones.
BOT chat para enviar a través de whatsapp mensaje confirmando la hora prevista de reunion
después de la adquisicion del producto por email

Activos Tangibles:

Material. Estos estaran sujetos a desgaste y evolucion tecnoldgica y no estan destinados a la
venta y se planea calcular la amortizacion en el apartado de costes. Sin embargo estos bienes
seran aportados por el socio fundador a la empresa y no requeriran inversion inicial.

Para el desarrollo administrativo: 1 mesa de oficina, 1 silla de oficina, 1 armario, 1 papelera.
Equipos informaticos. 1 ordenador de sobremesa ,1 Impresora, 1 teléfono de empresa, 1
tarjeta Sim de empresa.

Para el desarrollo de Guia: 2 tablets y 2 altavoces.
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Servicios contratados: Dominio Servidor cloud, Shopify dentro de la pagina web, linea

telefonica

4.4. Costes Fijos y Costes Variables

4.4.1. Gastos variables.

Se incrementardn en un 5 % anualmente.

Los gastos variables seran los gastos de material de la empresa y suministros y los gastos del
personal (incluyendo cargas sociales),

El importe mensual de estos gastos serd de: 3581 '98 euros mensuales en concepto de gasto

para el pago del personal y 55 de suministros y material.

Seran 660 euros anuales que aumentaran un 5 % cada afio.

Estos suponen 55 euros mensuales. Al no poseer un local no habré costes relacionados con el
local pero si en el domicilio donde se realicen las tareas administrativas por lo que se estima
que el coste serd de 15 euros mensuales en concepto de material y de 10 euros los
suministros, la pagina web costard 30 euros mensuales y estara incluido el servidor cloud, el

dominio y la renovacion de dominio anual.

Tabla 16: Gastos mensuales material de la empresa y suministros.

Gastos mensuales Coste

Material de Oficina y

suministros 25
Péagina web 30

Fuente elaboracion propia

Tabla 17: Gastos en S aifios de material de la empresa.

segundo quinto
Previsiéon anual Primer ano ano tercer afio cuarto afo ano
Incremento 5% 660 693 727,65 764,035 802,23

Fuente elaboracion propia

Salarios:
La empresa poseera al socio fundador que sera administrativo y guia y contratard otro

empleado que sera guia.
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Tabla 18: Gasto en salarios anual sin IPC y Cargas sociales

Puesto Mensualidad Pagas Extra Total anual

Adminis+Guia 1300 2 18200

Guia 1050 2 14700
32900

Fuente: Elaboracion propia

Estaran expuestos al IPC y tendran un coste de Cargas sociales:

Coste Seguridad social para los trabajadores: 23,60% contingencias comunes.

5,5% tipo general de desempleo para contrato indefinido, 0,20% (Fondo de Garantia
Salarial),0,70% para formacion profesional.

Lo cual representa sobre un 30 % del salario bruto.

Tabla 19: Gasto en salarios en 5 afios con IPC y Cargas sociales:

Salario con IPC

Primer afo segundo afio  tercer afo cuarto afo quinto afio
IPC 0,5 % 33064,5 33229,825 33395,971 33562,95 33730,76
Coste
seguridad
Social 9919,35 9968,95 10018,79 10068,89 10119,23

Fuente: Elaboracion propia

Estos suponen 3055 euros mensuales teniendo en cuenta el IPC y las cargas sociales.

4.4.2. Gastos FIJOS anuales

Promocion.

Se han calculado unos gastos para aumentar la imagen de marca asi como obtener nuevos
clientes a través de diferentes canales unidos al marketing y las relaciones publicas.

Por ello se han calculado unos costes de 50 euros mensuales para derivar a la promocion por
redes sociales, folletos y carteles.

Seran 600 euros anuales.

Seguros.
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Se contratard un seguro multirriesgo para empresas de nueva creacion por Mapfre que
costara 300 euros anuales. Las coberturas seran:
Coberturas de Responsabilidad Civil
Actos malintencionados o vandalicos, acciones tumultuarias y huelgas legales.
Gastos de reconstitucion de registros, archivos, planos y ficheros.

Asistencia en la empresa asegurada.

Amortizacion.
Se detallaran en este apartado la depreciacion de los bienes tangibles como intangibles
afectados por la actividad de la empresa.

Tendré ciertos efectos fiscales. El método que se utilizara sera lineal.

Tabla 20: Coeficientes oficiales de amortizacion.

Amortizaciones  Coeficiente maximo (%)
Mobiliario 10

Equipos de
procesamiento de

la informacion 20

Fuente elaboracion propia

Estos activos seran aportados por el socio fundador en la creacion y no supondran ningun
desembolso ya que ya se poseen estos bienes.

Material. Aquello tangible y material que se utilizaran activamente por la empresa. Estaran
sujetos a desgaste y evolucidn tecnoldgica y no estan destinados a la venta

Material:

Como mobiliario: 1 mesa de oficina, 1 silla de oficina, 1 armario y 1 papelera.

Como equipos informaticos. 1 ordenador de sobremesa 1 Impresora 2 impresoras 3D 1
teléfono de empresa 1 tarjeta Sim de empresa 2 tablets 2 altavoces.

Esto sera considerado como equipos de procesos de informacion.

Tabla 21: Valor de los bienes de la empresa.

Valor

Mobiliario 100
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Equipos

informaticos 900

Tabla 22: Cuota de amortizacion anual de los bienes de la empresa.

Cuota Anual de

Elementos Amortizacion

Mobiliario 10
Equipos

informaticos 180
Total 190

Gasto préstamo:

Para la constitucion de la empresa seran necesarios 3000 euros por ello se solicitard un

préstamo cuyo interés efectivo anual sera de un 3 %.

Se utilizara el método de amortizacion francés.

Siendo de 646,87 euros la deuda anual con entidad de crédito o dicho de otra forma 53,91

euros mensuales.

Iustracion 8: Formula de la cuota periddica.

i
1-(1+D)™

CL=CU

Fuente :economipedia®
Esta sera la formula para la amortizacion francesa. Donde
a: cuota periddica constante
Co: capital prestado
1: tipo de interés anual del préstamo
n: nimero de periodos

Ilustracion 9: Formula del interés total anual y capital anual.

3 https://economipedia.com/definiciones/sistema-de-amortizacion-frances.html

Fuente elaboracion propia

Fuente elaboracion propia
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Fuente :economipedia®

Ik: interés total de cada afio k (1,2...)

Ck: Capital del afio k. Afio en que se hace el calculo.

Ck-1: Capital del afo anterior a k.

Tabla 23: Cuadro de amortizacion del préstamo de 3000 euros a 5 aiios.

Férmulas

Mes

10

11

12

13

14

15

16

A=C

Mensualidad

53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91

53,91

Cap Amorti.

46,41
46,52
46,64
46,75
46,87
46,99
47,11
47,22
4734
47,46
47,58
47,70
47,82
47,94
48,06

48,18

Intereses

7,50
7,38
7,27
7,15
7,03
6,92
6,30
6,68
6,56
6,45
6,33
6,21
6,09
5,97
5,85

5,73

Cap pend

3000
2953,59
2907,07
2860,43
2813,68
2766,81
2719,82
2672,71
2625,49
2578,14
2530,68
2483,10
2435,41
2387,59
2339,65
2291,59

2243 .42

4 https://economipedia.com/definiciones/sistema-de-amortizacion-frances.html
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17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91
53,91

53,91

48,30
48,42
48,54
48,66
48,78
48,90
49,03
49,15
49,27
49,40
49,52
49,64
49,77
49,89
50,02
50,14
50,27
50,39
50,52
50,64
50,77
50,90
51,02
51,15
51,28
51,41
51,54
51,67
51,79

51,92

5,61
5,49
5,37
5,25
5,12
5,00
4,88
4,76
4,63
4,51
439
4,26
4,14
4,02
3,89
3,77
3,64
3,51
3,39
3,26
3,14
3,01
2,88
2,75
2,63
2,50
2,37
2,24
2,11

1,98

2195,12
2146,70
2098,16
2049,50
2000,72
1951,81
1902,79
1853,64
1804,37
1754,97
1705,45
1655,81
1606,04
1556,15
1506,14
1456,00
1405,73
1355,34
1304,82
1254,18
1203,41
1152,51
1101,48
1050,33

999,05

947,64

896,11

844,44

792,65

740,72
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47 53,91 52,05 1,85 688,67

48 53,91 52,18 1,72 636,48
49 53,91 52,31 1,59 584,17
50 53,91 52,45 1,46 531,72
51 53,91 52,58 1,33 479,15
52 53,91 52,71 1,20 426,44
53 53,91 52,84 1,07 373,60
54 53,91 52,97 0,93 320,63
55 53,91 53,10 0,80 267,52
56 53,91 53,24 0,67 214,28
57 53,91 53,37 0,54 160,91
58 53,91 53,50 0,40 107,41
59 53,91 53,64 0,27 53,77
60 53,91 53,77 0,13 0,00

Fuente elaboracion propia

Coste de apertura.

Para la constitucion de la empresa se necesitara aportar 380 euros de parte del creador de la
empresa en concepto de notaria y constitucion asi como dominio y servicio.

Tabla 24: Coste de apertura

Gastos
apertura

Notaria y
Constitucion 350

Dominio y
Servidor Cloud 30

Total 380

Fuente elaboracion propia
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Tabla 25: Resumen de costes mensuales de la empresa:

Costes
mensuales

Suministros y
Material

Promocion
Seguros

Gasto del
personal

Gastos
financieros

Amortizaciones

55
50
25

3581,99

53,91
15,83
3781,73

Fuente elaboracion propia
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5. Ventas y Marketing.

Al tratarse de una empresa pequefia, el presupuesto de marketing de la empresa sera de 50

euros mensuales. Siendo de 600 el computo anual. Siendo este de 600 para todos los afos.

5.1. Fuerzas de venta de la empresa.

Esta labor se realizard internamente por el socio fundador.

El tipo de mercadotecnia directa ya que se utilizard serda dar folletos informativos con
informacion de la empresa y para que los recepcionistas de los hoteles asi como a los hoteles
de la zona de que recomienden y ofrezcan a los clientes ya sea los folletos o informacion de
la empresa para utilizar nuestros servicios y asi conocer la ciudad. A cambio existe la
posibilidad de realizar los tours gastronomicos en alguno de estos alojamientos que disponen
de bar restaurante. Ademas muchos de estos alojamientos conforman bienes de interés

cultural que se afiadirian a las rutas de los recorridos, lo cual publicitaria su palacio.

Se utilizara el telemarketing para dar con los consumidores y promover el producto o
servicio. A través del seguimiento de las cookies incorporadas en la pagina web se trackeara
al posible consumidor que no haya seleccionado en el carrito de compra el producto y si su

ubicacion reciente fué Avila mediante la promocion de redes sociales se le tarjeteara.

A través de publicidad SEM en el buscador a través de busquedas como Tour en Avila o
Gastronomia Avila esto requerird de una inversion que estard incluida en los 50 euros

mensuales de Promocion.

En el comienzo de la empresa no habra descuentos a mayoristas, distribuidores y minoristas,
sin embargo se contemplara la posibilidad de:

En funcion del volumen de personas que atraigan la posibilidad de que por cada 100 clientes
que traigan 10 no tendran que pagar y el incentivo en este caso para los touroperadores sera

del 3 % y dependera del paquete que escojan.

Las caracteristicas del producto y servicio que se enfatizan sera utilizando A partir de

diferentes estrategias corporativas asi como estrategias propias de marketing diferentes
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planes de accion. Para ello se utilizard el modelo de estrategias genéricas de Porter (1980)

utilizando la diferenciacion.

Diferenciacion

“Touravila” no pretende ser lider en costes. Ya que hay una competencia clara en este
aspecto.

La estrategia a seguir reforzara diversos aspectos de la oferta y la interaccion de los
consumidores con las nuevas tecnologias a través de la cultura. Ya que nuestra empresa
utilizard tablets con imagenes y Quiz de kahoot durante el recorrido de los tours, siendo
innovadores en este aspecto.

Otra forma de diferenciacion sera con personal que se encargue de dar los tours ya que
pondra un gran énfasis en las explicaciones y en la participacion entre ellos.

No solamente estaran habilitados como guias sino que conoceran diferentes culturas para
conseguir establecer una relacion entre las cosas en comun de Avila y las regiones de los
visitantes.

El desempeio asi como la atencion al cliente serdn exquisitas y por eso distinguen el valor
que les aporta contratar los servicios con esta empresa.

Se intentara aportar un valor adicional destacando en el disefio de la informacién aportada por
el servicio, asi como el proceso de compra en la pagina web, donde dispondran de

cinematicas de Avila y highlights de videos de visitas anteriores.

Diversificacion.

Se han creado diferentes tours que atienden a las necesidades del consumidor. Estos poseen
diferentes tematicas adecuandose a diferentes publicos e intereses. De esta forma se
diversifica la posibilidad de obtener recursos de diferentes servicios y adecuando la oferta a la

demanda de los consumidores.

5.2. Marketing Mix

A través de un plan competitivo se creard un plan de marketing para llevar a cabo las
acciones comerciales. En este caso se utilizard la estrategia de marketing mix, la cudl utiliza y
considera 4 variables principales para un negocio. Son conocidas como las 4 P:

Producto, precio, promocion y distribucion.
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5.2.1. Producto/Servicio

Se ofrecera
Informacion y asesoria para la realizacion de visitas culturales en la ciudad de Avila mediante
la intermediacion de un guia que describird diferentes monumentos. Describiendo las

caracteristicas del viaje, asi como los beneficios por contratarse.

Ofrecer visitas guiadas especializadas en determinados sectores como tours culturales
gastronomicos, para la ciudad de Avila que utilizan un formato mas innovador que los tours
habituales. Esto se sabra por los videos promocionales que habra en la pagina web antes de la
compra del producto.

Ademas se intentard la puesta en marcha de herramientas digitales que permitan un mejor
manejo de los flujos turisticos hacia el territorio. Contenido web que motivaré a los clientes a

comprar los servicios que los de la competencia no tienen.

También se buscara integrar en la oferta la sostenibilidad medioambiental, socioeconémica y
territorial, y ser pioneros en desarrollar estrategias de resiliencia frente a los nuevos retos del

ecosistema turistico

5.5.2.Precio.

Se tienen y se tendran en cuenta los costes y la elasticidad de la demanda para determinar el
precio de cada uno de los tours. Siempre teniendo en cuenta el valor del producto, los
margenes y la competencia que existe en el sector.

En nuestro caso ofrecemos determinados Tours innovativos que se sabe que existe una
demanda y otras empresas no lo ofrecen porque no se han dado cuenta de esta necesidad.
Seria el caso del tour con el Avila card y por ello es uno de los tours mas caros y que mas

margen se obtiene por venta.

5.5.3. Comunicacion.

Publicidad:
Infografias y folletos: Se repartiran diversos folletos e infografias estratégicamente por la

ciudad, que describan los servicios de la empresa en tiendas, locales y alojamientos
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informando sobre “Touravila” asi como la posibilidad de adquisiciéon mediante la plataforma
web.

Péagina Web: La presencia online de la pagina influird en las OTS de la empresa.

Google my Business en el centro de la ciudad que poseera una redireccion a la pagina web
donde puedan comprar los productos.

Participacion en congresos, eventos y exposiciones.

Se elaborardan Anuncios de prensa, Newsletters, y se empleara SEO y SEM para el
posicionamiento de la pagina y generar leads y posibles ventas

Cunas de radio.

Redes sociales: Instagram, Twitter, Pinterest, facebook y Youtube.

5.5.4. Promocion

Se elaborardn una serie de sorteos en las redes sociales de la empresa con posibilidad de
obtencion de determinados tours gratuitamente.
Descuentos en fechas simbolicas para atraer mas clientela. Se elaboraran cupones y ofertas

intentando persuadir a los posibles clientes.

5.5.5. Distribucion.

El método de distribucion de los servicios de la empresa serd atribuido mediante la pagina
web. Mediante una pasarela de pagos se podran comprar los productos. Se comercializaran en
gran parte intentando llegar directamente al consumidor. Las nuevas tecnologias permiten
llegar al consumidor final y generan un mayor impacto en las personas que contratan el

servicio.
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6 . Direccion y RR.HH. ;Quiénes dirigen y forman la empresa?.

6.1. Organizacion funcional

Socio fundador/
Administrador y Guia

Guia contratado

El personal contratado sera de:
1 administrativo que serd el socio creador y fundador en este caso yo.
1 guia a jornada parcial socio creador y fundador que seré¢ yo también.

1 guia a jornada completa.

Los requisitos académicos de la persona empleada es que debe poseer la habilitaciéon como
guia turistico oficial, tener nivel alto de inglés y francés. Que sea organizado, y con
capacidades relacionales. Capacidad de sintesis, atento y educado. Conocimientos en historia

del arte, elementos patrimoniales de la ciudad de Avila, capacidades de escucha y habla.

Seran necesarias 66h y 30 minutos para suplir todos los tours semanalmente.

Siendo de 40h/semanales el contrato del guia y 26 h y 30 minutos para el socio creador con
13hy30 minutos semanales para el labor administrativo de la empresa. se abarcaran las horas.
Las vacaciones se estructurara para cuando haya menos demanda, es decir en los meses de
enero, febrero y diciembre y se hard cargo una sola persona de la empresa por el periodo de

vacaciones. No supondra tanto trabajo ya que habrd menos demanda.

Con respecto a las labores como guia.

El buen desempetio del labor de guia

Cumplir con los horarios y tours establecidos.

Presentarse a la hora.

Saber el recorrido y comunicarlo eficazmente a los clientes

Conocer los servicios de la empresa.
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Con respecto a las actividades administrativas:

Se almacenaré la informacion, se realizara un analisis de los datos recibidos en la pagina web.
Se realizara la busqueda de informacion pertinente y se redactaran informes de ventas.

Tareas comerciales Se buscaran proveedores y relaciones con organismos para aumentar el
nivel de ventas.

Atencion al cliente: se estableceran y administrardn comunicaciones escritas asi como
atencion telefonica a los clientes o posibles clientes.

Creacion de campafias de marketing digital, newsletters, promociones, asesoramiento a
clientes, se revisaran las polizas de seguro y analisis la ineficacia de la empresa para
implementar una mejoria.

Formalizacion de contratos.

Desarrollo del plan de ventas y de marketing.

El administrador/socio fundador resolvera los problemas laborales y buscara la prevencion de
riesgos laborales. También sera el encargado de hacer la seleccion del personal y ordenar la
retribucion del personal

Desempefiara también la funcion del seguimiento de los trabajadores y CRM.

Al tratarse de una empresa pequefia con poco capital de inversion necesario no sera necesario

accionistas ni inversores. Tampoco se ofertara porcentaje de la empresa.

La persona encargada de la empresa, en este caso yo, tiene un gran background del sector y
conoce el mercado. Tiene una educacion cultural en el sector turistico y experiencia de cara a
la atencion al cliente y realizacion de tours. Habla Inglés y Francés consultar anexos para ver
el curriculum.

Salarios sin contar cotizaciones sociales.

Para el guia de 1050 euros.

Para el socio creador 1350 euros.
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7. Finanzas del proyecto.

En este apartado se encontrara la informacion relativa a todas las finanzas de la empresa.
Aqui se mostrard la viabilidad del proyecto asi como si se puede obtener una rentabilidad
sobre la inversion del proyecto.

En el balance del primer afio siempre se tendran -3781,73 euros de gasto mensual y los

beneficios variaran dependiendo del mes

7.1. Balance Inicial Ano 1.

ler afio
E F M A M J J A s o] N D Total

Avila desde la muralla 50 60 70 80 30 90 &0 95 &5 70 40 50 800
Avila de leyenda 40 50 65 75 25 80 70 85 75 65 30 40 700
Tour + Avila Card (Premium) 45 60 70 65 35 85 70 90 90 75 45 20 750
Gastro Avila 60 70 75 80 50 100 120 125 130 80 50 60 1000
Tour Avila 30 33 37 45 55 60 65 50 50 20 25 30 500
Beeficios netos 2606  3189.6 37047 39768 22114 48108 46148 51541 4987 36636 2235 2218 43372
Gastos mensuales -3781,73 -3781,73 -3781,73 -3781,73 -3781,73 -3781.73 -3781,73 -3781,73 -3781,7: -3781,73 -3781,73 -3781,73

Beneficic mensual -1175,73  -59193 77,03 195,07 -1570,33 1029,07 833,07 137237 120527 -118,13 -1546,73 -1563,73 -2008,76

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26: Balance inicial Aiio 1

1er
ano

Avila
desd
ela
mural
la
Avila
de
leyen
da

Tour
+
Avila
Card
(Pre
mium
)
Gastr
o]
Avila

Tour
Avila

Benef
icios
netos
Gast

0os
mens

50

40

45

60

30

2606

uales -3781,73

Benef
icio
mens

ual -1175,73

60

50

60

70

33

3189,8

-3781,
73

-591,9
3

70

65

70

75

37

3704,7

-3781,7
3

-77,03

A M
80 30
75 25
65 35
80 50
45 55

3976,

8 2211,4

-3781, -3781,
73 73

195,0 -1570,
7 33

90 80 95 85 70

80 70 85 75 65

86 70 90 90 75

100 120 125 130 80

60 65 50 50 20

4810, 4614 5154 3663
8 8 14987 ,6

-3781, -378 -378 -3781 -378
73 1,73 1,73 73 1,73

1029, 833, 1372 1205, -118,
or o7 37 27 13

40

30

45

50

25

2235

-3781,
73

-1546,
73

D

50

40

20

60

30

2218

-3781,
73

-1563,
73

Fuente elaboracion propia

Se incurrira en pérdidas para la empresa el primer aiio en los meses de enero, febrero, marzo,

mayo, octubre, noviembre y diciembre. El balance global anual se sittia en -2008,76. Para el

primer afio.
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7.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional a cinco afios a la vista.

Se fija un marco temporal de 5 afos que arrojaria una vision temporal de la situacion de la
empresa.
Con respecto a la cuenta de pérdidas y ganancias provisionales los 5 primeros y suponiendo

un aumento de un 5 % anual se determina que:

Y se expondra un balance de situacion del negocio a cinco afios a la vista.

Tabla 27: Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional en los primeros 5 afios

Operaciones Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Importe Neto cifra

de negocios 43372,00 45540,60 47817,63 50208,51 52718,94
Gasto Personal -42983,85 -43198,77 -43414,76 -43631,84 -43850,00
Sueldo Salarios -33064,50 -33229,82 -33395,97 -33562,95 -33730,77
Carga sociales -9919,35 -9968,95 -10018,79 -10068,89 -10119,23
Gastos de

explotacion -1560,00 -1593,00 1627,65 -1664,03 -1702,23
-Suministros -660,00 -693,00 -727,65 -764,03  -802,23
-Promocioén -600 -600 -600 -600 -600
-Seguros -300 300 -300 -300 -300
Amortizacion -190 -190 -190 -190 -190
Resultado de

explotacion -1361,85 558,83 2585,22 4722,64 6976,71
Gastos

financieros -646,87 -646,87 -646,87 -646,87  -646,87
Deudas con

entidades de

crédito -646,87  -646,87 -646,87 -646,87  -646,87
Resultado

financiero -646,87  -646,87 -646,87 -646,87 -646,87

Resultado antes
de impuestos -2008,72 -88,04 1938,34 4075,77 6329,83

Impuesto sobre
beneficios 25% 484,59 1018,94 1582,46

Resultado del
ejercicio -2008,72 -88,04 1453,76 3056,83 4747,38

Fuente elaboracion propia
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Segun estas previsiones el socio creador de la empresa tendra que tener 2096 '76 euros que
obtendra de otras fuentes para hacer frente al pago de los dos primeros afios donde hay un

escenario de pérdidas.

El resultado de explotacion es el importe neto de la cifra de negocios menos los gastos del
personal (Incluido las cargas sociales) menos los gastos de explotacion (Suministros y
material, Promocional y seguros) menos las amortizaciones. Siendo 1560 el primer afio y
aumentando ligeramente un 5% anualmente en concepto de los suministros y material.

Los gastos financieros son las deudas con las entidades bancarias por el préstamo. Siendo
-646 '87 todos los afios por el préstamo concedido de 3000 euros.

El resultado antes de impuestos es el resultado de explotacion con los gastos financieros que

resulta ser negativo para el primer afio siendo -2008°72 el primer afio

7.3. Flujo de caja.

El periodo 0 se corresponde con la inversion inicial hecha. Donde se determind un pago de
-380 euros por gastos de notaria y dominio y servidor web.

Los pagos seran todos los costes sin tener en cuenta la amortizacion del préstamo.

El flujo de caja es el resultado de cobros - los pagos. Determinardn cuanto dinero tiene la

empresa antes de las retenciones fiscales y las deudas con las entidades de crédito.

Tabla 28. Flujo de caja.

Flujos de caja 5 afos

Periodo Cobros Pagos Flujo de caja Acumulado
0 0 -380 -380 -380
1 43372,00 -44543,85 -1171,85 -1551,85
2 45540,60 -44791,77 748,83 -803,02
3 47817,63 -45042,41 2775,22 1972,20
4 50208,51 -45295,87 4912,64 6884,84
5 52718,94 -45295,87 7423,07 14307,91

Total 239.657,68€ 224.969,77€ 14.687,91€

Fuente elaboracion propia
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El resultado a largo plazo es muy positivo porque al 3er afio se recuperara la inversion inicial.
Siendo necesario que el socio posea 2096 '76 euros con respecto a capital para hacer frente a

las deudas y 380 euros para comenzar el negocio ya que seria el coste inicial.
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8. Conclusion.

Una vez realizado el plan de negocio y analizando las distintas variables y situaciones, me ha
hecho reflexionar en las diferentes posibilidades de negocio y como poder aumentar la

rentabilidad y los beneficios para este y muchos otros casos buscando ideas innovadoras.

Considero que no se requiere mucha inversion tan solo 380 euros en la creacion de la
empresa y que es verdaderamente viable si los resultados optimistas son realizables. Si que es
cierto que debido a la estacionalidad se incurrirdn a pérdidas los primeros 2 afios factor que

podria ser solucionado trabajando los meses de verano e incurrir a ganancias.

Ha sido muy positivo realizar este estudio de la empresas para poder empezar cualquier tipo
de empresa de venta online teniendo en cuenta los costes y los beneficios asi como el

desarrollo del producto.

Creo que es muy adecuado que todas las empresas realicen estos tipos de planes para conocer
y razonar si la empresa va a ser viable o incurrir en gastos. Y asi detectar oportunidades y

reducir costes. Detectar posibilidades dentro de los mercados y conocer a los clientes

Desde mi reflexion personal considero que este trabajo ha sido muy satisfactorio
personalmente ya que he plasmado mis conocimientos adquiridos en la universidad ademas
de aprender y analizar conceptos que no recordaba ni conocia. Me ha ayudado a tener una
perspectiva mas analitica a la hora de observar planes de negocio y aumentado mi interés

sobre el emprendimiento.

Lo que podria marcar un punto de inflexién y aumentar radicalmente los beneficios de la
empresa seria competir con las tiendas de recuerdos vendiendo modelos 3D impresos con las
impresoras 3D con figuras de la muralla, santa teresa, pines para la nevera.... a modo de
recuerdo a los turistas. Ya que el coste de produccion es muy reducido y los clientes

potenciales son con los que trataran los guias turisticos quiénes podrian vender los productos.
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