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RESUMEN
Las oportunidades de negocio en el sector turistico parecen encontrar su techo en aquellas
tipologias més tradicionales del sector espafiol. Como resultado, el turismo de playa
muestra signos de estancamiento al agotarse un modelo que ha estado funcionando
durante décadas. En este contexto, empiezan a tomar fuerza modelos de alojamiento
turistico que buscan diferenciarse a través de un cuidado especial en la restauracion, la

decoracion y en el trato al cliente que responden al concepto de “Hotel Boutique”.

Este Trabajo de Fin de Grado tiene como proposito la elaboracion y el disefio de un plan
de empresa. Esta idea se basa en crear un hotel boutique en la costa gaditana, costa de
luz. La confeccion del proyecto engloba un estudio exhaustivo del entorno actual para
luego identificar las diferentes estratégicas, los recursos humanos y los procesos que la
empresa formara parte del mercado turistico. Para poder abrir nuestro hotel al publico,
sera necesario definir su forma juridica. Por ultimo, es fundamental contar con un plan
economico financiero en el que estudiaremos la viabilidad y la rentabilidad econémica

para entender si el negocio propuesto es rentable a corto o medio plazo.

Palabras claves: Hotel Boutique, Tarifa, viabilidad, sector hotelero, negocio, turismo

ABSTRACT

Business opportunities in the tourism sector seem to find their ceiling in those more
traditional typologies of the Spanish sector. As a result, beach tourism shows signs of
stagnation as a model that has been running for decades runs out. In this context, models
of tourist accommodation that seek to differentiate themselves through special care in the
restoration, decoration and customer service that respond to the concept of "Boutique
Hotel" are beginning to gain strength. The purpose of this Final Degree Project is the
elaboration and design of a business plan. This idea is based on creating a boutique hotel
on the coast of Cadiz, costa de luz. The preparation of the project includes an exhaustive
study of the current environment to then identify the different strategies, human resources,
and processes that the company will be part of the tourism market. In order to open our
hotel to the public, it will be necessary to define its legal form. Finally, it is essential to

have an economic and financial plan in which we will study the viability and economic



profitability to understand if the proposed business is profitable in the short or medium

term.

Keywords: Boutique Hotel, Tarifa, viability, hotel sector, business, tourism



1. Presentacion del proyecto

1.1 Origen y objetivos

El motivo por el cual me he decantado por este plan de negocio es que, desde pequefia,
veraneamos en Tarifay es un lugar que, tanto para mi familia como para mi, consideramos
un segundo hogar. Tarifa desde que la conozco, me enamoro, al igual que su gente,
paisajes, naturaleza, su lado salvaje y poco industrializado, pero sobre todo que sigue

siendo el pueblo qué era cuando mis padres empezaron a ir desde jovenes.

Desde hace un tiempo, mis padres, me plantearon montar algo alli ya que ellos, en su dia
no se atrevieron a hacerlo y desde entonces le llevo dando vueltas a qué negocio podria
funcionar bien y tras afios pensando, pienso que este podria encajar muy bien. Partiria de
la base que la estructura ya esta y solo habria que reformarla realizando una inversion.
Ademaés, este hotel no estaria abierto todo el afio, si no unos 8 meses, donde los mas

fuertes seran de junio a septiembre.

He estado siempre muy interesada en el sector turistico, de hecho, me planteé estudiar
una carrera de hosteleria. En los ultimos afios, debido a los cambios en los gustos de los
viajeros, ha florecido la aparicién de hoteles boutique, lo que ha llevado a la creacion de
experiencias de alojamiento cada vez mas Unicas y personalizadas. Por tanto, por eso me

decanto por situarme en el sector servicio y temporal a un nivel medio alto.

Este pequefio hotel, s6lo contaria con un nimero reducido de habitaciones, una atencién
personalizada. Al ser negocios pequefios, son méas accesibles para procurar la alegria
emocional de sus huéspedes. Es decir, un hotel de 10 habitaciones es mas adecuado para
una atencion personalizada que un gran resort de 300 habitaciones. De esta forma, los
propietarios de hoteles boutique que buscan el bienestar personal e interno de sus clientes
(y de sus propios equipos de trabajo) tienen una ventaja inusual que no pueden lograr las
grandes cadenas hoteleras. La atmdsfera de los hoteles boutique que alcanzan este nivel
de armonia hace evidente su especial significado: la completa armonia entre el exterior y

el interior.

Con esta propuesta, la experiencia de nuestro cliente sera en un ambiente mas rustico, a
pie de playa, una mezcla de tranquilidad y servicio que se adapta a las necesidades de

estos. La nueva generacion de viajeros necesita un alojamiento que se adapte a su estilo



de vida. Para ello, nos aseguraremos de que se cumplan o superen los deseos y

necesidades de nuestros clientes

Con este proyecto, desarrollaré un proyecto de un plan de negocio con el fin de analizar

la viabilidad y sostenibilidad de un Hotel Boutique en Tarifa.

1.2 Metodologia

Durante este proyecto, el principal método utilizado es el plan de negocios segun el
modelo canvas. Sera un modelo para dar forma y estructurar nuestro proyecto, basandose

en los diversos materiales de gestion empresarial aprendidos a lo largo del grado.

Ademaés, nos esforzamos para que el proyecto sea lo més auténtico posible a partir de
investigaciones cualitativas y difundidas a través de articulos, estudios de mercado
basados en datos de fuentes oficiales. Para el enfoque cualitativo, hemos utilizado
modelos conceptuales como son DAFO, PESTEL y las cinco fuerzas de Porter que son
de gran ayuda para comprender y analizar el entorno interno y externo al que nos

enfrentaremos.

Tomaremos como referencia datos de la industria hotelera y el sector turismo de Espafia
y sobre todo de Andalucia. Por altimo, se ha llevado a cabo una investigacion de mercado,
a través de la plataforma Google Forms, compuesta por 106 respuestas, que, tras esto,
gracias al programa de IBM SPSS Statistic, un programa estadistico informatico,
estudiaremos las respuestas para poder realizar un analisis de clUsteres y asi perfilaremos

las necesidades del publico objetivo.



2. Politica de negocio

2.1 Mision
Nuestra mision en Hotel Boutique L.G es brindar un servicio de hospedaje de excelencia,
ofreciendo experiencias positivas inolvidables mediante un trato individualizado y
servicio personalizado en ambientes cuidados por su disefio y calidez; buscando asi

superar las expectativas de nuestros invitados con el objetivo de lograr su satisfaccion

total y obtener su preferencia.

2.2 Vision
Nuestra vision es ser lideres posicionandonos como el mejor hotel boutique y ser la
primera opcion de hospedaje en la regidn, superandonos conforme a las exigencias de
nuestros clientes; al mismo tiempo ser reconocidos y valorados por la sofisticada calidad
en todos nuestros servicios, la comodidad de nuestras instalaciones, la conveniencia de
nuestra ubicacion y hacer sentir a nuestros clientes como en casa, todos mis invitados son

especiales, no son numeros de habitacion, sino amigos que vienen a casa a pasar una

experiencia unica.

2.3 Valores

Como valores, nos distinguimos por la honestidad, el respecto, la amabilidad, la
hospitalidad, la discrecion y exclusividad, asi como por el compromiso social y con el
medio ambiente. En Hotel Boutique L.G estamos comprometidos con la calidad y la
creacion de experiencias inolvidables; destacando el cuidado y atencion tanto personal
como profesional de nuestros clientes. Realzar asi la riqueza cultural e historica de nuestra
region desde las instalaciones, amenidades, gastronomia y servicios que brindamos. Para
lograrlo, nos apoyamos en un sistema de gestion de calidad, trabajando constantemente
para identificar las necesidades y expectativas de nuestros clientes y tomar las acciones
necesarias para asegurar su satisfaccion y fidelidad. Esto surge de los principios que
consideramos esenciales y deben guiar el comportamiento y la conducta del Hotel

Boutique L.G y de todos los que forman parte de él.



3. Plan de Marketing

3.1 Andlisis del mercado

La actividad turistica en Espafia ain no ha despertado por completo del golpe de la
pandemia. La paralizacion de los viajes hasta mayo de 2020 (cuando se levanto el estado
de alarma) y el rapido estallido de una sexta ola de contagios en la fase final del afio han
hecho que 2021 sea testigo de una recuperacion llena de altibajos. Desde noviembre de
2021, una avalancha de casos de covid-19 ha provocado cancelaciones y ralentizacion de
la demanda, revirtiendo la recuperacion observada desde el verano. “El afo que acaba de
terminar refleja un fuerte apetito por viajar, siendo la demanda espafiola la columna

vertebral de la recuperacion econdomica de Espana” (Allievi, 2022)

A pesar de la incertidumbre que rodeaba la evolucién de las variantes de émicron a
principios de afio, las perspectivas para 2022 son mas optimistas. Las previsiones apuntan
a que el PIB de la industria turistica espafiola alcanzara los 135.000 millones de euros, lo
gue supone una recuperacion del 87,5% respecto a su nivel previo a la pandemia. Si esto
sucede, el turismo supondra el 10,5% de la economia espafiola, frente al 5,5% en 2020

calculado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE).

En una década, la industria de los viajes ha experimentado la mayor transformacion de su
historia. La digitalizacion sustituye a las agencias de viajes tradicionales por los portales
online, los apartamentos turisticos se convierten en una alternativa a los hoteles, las
vacaciones superan a las largas vacaciones de verano, algunos destinos exoticos se

masifican, etc.

Andalucia, sin embargo, no solo ha sabido adaptarse a estos cambios dréasticos, sino que
no ha dejado de crecer en la segunda década del siglo XXI. Andalucia recibié a més de
32,5 millones de turistas en 2019, 11 millones mas que en 2010, cuando la region recibid
21,4 millones en un momento critico por el azote de la crisis econémica internacional®.
(ABC, 2021)

1 R.M. (10 de agosto de 2021). El turismo caera un 59% en Andalucia a causa de la pandemia del Covid,
segun un estudio. Sevilla. ABC Andalucia. Recuperado de https://sevilla.abc.es/andalucia/sevi-turismo-
caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-estudio-

202108092242 noticia.html?ref=https%3A%2F%2Fsevilla.abc.es%2Fandalucia%2Fsevi-turismo-caera-
59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-sequn-e



https://sevilla.abc.es/andalucia/sevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-estudio-202108092242_noticia.html?ref=https%3A%2F%2Fsevilla.abc.es%2Fandalucia%2Fsevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-
https://sevilla.abc.es/andalucia/sevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-estudio-202108092242_noticia.html?ref=https%3A%2F%2Fsevilla.abc.es%2Fandalucia%2Fsevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-
https://sevilla.abc.es/andalucia/sevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-estudio-202108092242_noticia.html?ref=https%3A%2F%2Fsevilla.abc.es%2Fandalucia%2Fsevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-
https://sevilla.abc.es/andalucia/sevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-estudio-202108092242_noticia.html?ref=https%3A%2F%2Fsevilla.abc.es%2Fandalucia%2Fsevi-turismo-caera-59-por-ciento-andalucia-causa-pandemia-covid-segun-

Esto representa un aumento del 50% en las llegadas de turistas en una década e ilustra la
importancia de la industria en una década marcada por una profunda recesién (Losa,
2020)

El turismo en Espafia ha sido durante mucho tiempo uno de los sectores mas importantes
de la economia espafiola. En particular, el seguimiento y analisis de las operaciones
hoteleras es muy importante ya que es uno de los principales componentes del gasto

turistico.

La distribucion del turismo en Espafia varia entre las diferentes comunidades autbnomas.
Ademas, existen diferencias entre los turistas internacionales y los residentes. Analizando
este sector prepandemia, en primer lugar, en cuanto a llegadas de turistas internacionales,
Catalufia es la comunidad autonoma con mayor namero de turistas internacionales, con
18 millones de llegadas, seguida de Baleares, Canarias y Andalucia, que ocupa el cuarto
lugar con 11 millones. En segundo lugar, si se analiza la llegada de residentes por
comunidades autonomas, Andalucia encabeza con 8 millones, seguida de Catalufia con 7

millones, Comunidades Valencianas, Castilla Ledn y Comunidades de Madrid.

En cambio, si analizamos este sector post pandemia, en 2021, Catalufia continGa
liderando la lista, recibiendo 5,7 millones de turistas extranjeros. Tras ella, se encuentra
Canarias y Andalucia con 4,5 millones (Statista Research Department, 2022). En relacion
con los turistas nacionales, de los veinte millones cincuenta y siete mil que visitaron
Andalucia, el 44,6% eran andaluces y el 35,4% del resto de Espafia segun los resultados
de laEncuesta de Coyuntura Turistica de Andalucia que realiza trimestralmente el
Instituto de Estadistica y Cartografia de Andalucia (Instituto de estadistica y cartografia
de Andalucia, 2022).

3.1 Andlisis y segmentacion de clientes

En este apartado analizaremos y segmentaremos a los clientes a través de las herramientas
del marketing de segmentacion que nos ayudan a entender que estrategias seguir
dependiendo de tipo de cultura corporativa. El publico objetivo que se pretende atraer es
un publico de clase media y de media - alta. La ciudad ofrece diferentes categorias de
estancias para todo tipo de visitantes, pero nosotros hemos decidido centraremos en
aquellos que quieren pasar la noche en un hotel que haga sentir al cliente como en su

propia casa. En L.G. no distinguimos entre los clientes que se hospedan por ocio o trabajo,



es algo que no es significativo para nosotros puesto que se trata a todos por igual. El hotel
ofrece una variedad de servicios de alta calidad dirigidos a todos los clientes, asegurando
siempre la intimidad y amabilidad de todos los visitantes. Todos los empleados del hotel
trabajaran por el mismo objetivo comdn, la satisfaccion y comodidad del cliente. Por lo
que, debemos centrarnos en todos los procesos operativos para garantizar la salud de los
clientes y por tanto, los huéspedes que se hospeden en el hotel seran aquellos que busquen

un servicio de alta calidad pero a la vez asequible.

Por ello, en L.G. hotel boutique, ofrecemos un servicio de alojamiento exclusivo en un
entorno rural y natural en la playa, lo que requiere una estrategia adaptada al publico
objetivo. LG hospeda a viajeros activos que le dan importancia al descanso, a la salud y
a la exclusividad mientras que también quieren experimentar nuevas sensaciones y no les
importa dedicarse tiempo para ellos, hospedandose en un lugar de acogedor y cémodo.
Nuestro huésped tipico tiene varias similitudes clave en su perfil. Por tanto, para poder
definir neutro pablico objetivo, se ha realizado una encuesta para conocer los habitos y
necesidades de la poblacion encuestadla en cuanto a la importancia que se les da a ciertas
caracteristicas de los hoteles, como se sienten cuando van a uno y que es lo que se puede
llegar a esperar. En el Anexo 1 podemos encontrar la encuesta realizada y en el 2, los

resultados y analisis de esta.

Tras obtener los resultados de la encuesta, se ha realizado, a través del programa SPSS,

un analisis cluster y hemos destacado tres segmentos:

Segmento 1: Esta constituido por un 26,42% de la poblacion. Se caracteriza por ser el
grupo que menos importancia al precio le da (es decir, a la hora de reservar una habitacion,
las diferencias de precio no le suponen un gran peso en su decision), son muy playeros y
exigentes. Estos tienen un poder adquisitivo medio, esto es, un grupo que ingresa una
media de 2.500 euros mensuales. Se trata de un grupo homogéneo, con mas mujeres que
hombres, constituido por 53,5% de mujeres y 46,5% de hombres con una edad media de
43 afios. El 68% de este segmento conoce lo que es un hotel boutique y el 90% estaria
dispuesto a pagar mas por acudir a este tipo de hotel. Este segmento es el que tiene mayor
poder adquisitivo, lo que justifica que se fijen menos en el precio y sean exigentes, ya que

pagarian una media de 282€ por una habitacion doble.



Segmento 2: Esta constituido por un 35,85% de la poblacion. Se caracteriza por ser el
grupo que no suele pasar sus vacaciones en la playa, se fijan mucho en el precio a pagar
por noche siendo muy exigentes con la diferenciacion y exclusividad al igual que con la
personalizacion de los servicios. Se entiende ya que tienen un poder adquisitivo bajo,
ingresando una media de 1.000 euros mensuales. Se constituye por 55,2% de hombres y
44,8% de mujeres y con una edad media de 46 afnos. ElI 55% de este segmento conoce lo
que es un hotel boutique y el 60% estaria dispuesto a pagar mas por acudir a este tipo de

hotel, pero pagaria una media de 140€, son los que menos pagarian.

Segmento 3: Esta constituido por un 37,35% de la poblacion. Se caracteriza por ser el
grupo que si suele pasar sus vacaciones en la playa, se fijan mucho en el precio a pagar
por noche siendo poco exigentes con la diferenciacion y exclusividad al igual que con la
personalizacion de los servicios. Tienen un alto poder adquisitivo, cobran alrededor de
unos 4.000 euros al mes. Se constituye por 62,5% de hombres y 37,5% de mujeres y con
una edad media como la del segmento 2. El 37,5% de este segmento conoce lo que es un
hotel boutique y el 65% estaria dispuesto a pagar mas por acudir a este tipo de hotel. Este

cluster, pagaria como media, 160€ por noche.

Por lo tanto nuestro mercado principal serd el segmento 1 ya que son los que mas se
adaptan a las caracteristicas del hotel y el secundario sera el segmento 3 ya que a pesar
de tener intencion de pagar menos, son exigentes y vendrian a pasar unas vacaciones a
nuestro hotel y por tanto nos adaptaremos a este tipo de publico objetivo que igual vendra
mas por diversion siendo exquisito a la hora de elegir hotel pero elegira una de nuestras

tarifas mas econdmicas al contrario que el segmento principal.

3.2 Estrategia de producto

3.2.1 Descripcion del servicio

LG es un hotel boutique que ofrece alojamiento y servicio de alta calidad en Tarifa. Lo
que nos diferencia del resto y nos hace Gnicos es que, ademas de proporcionar un servicio
distinto, seremos pioneros en brindar este tipo de ofertas en este lugar. Todo esto sin
olvidarnos nunca que estamos ubicados en Tarifa, la esencia de este lugar y su gente, que

sin esto no saldria adelante este proyecto.

Los pilares fundamentales de nuestro éxito se basaran en el trato cercano y la satisfaccion

del cliente, haciendo asi de su estancia una experiencia inolvidable. L.G sera tu destino



de vacaciones en pareja, familia, amigos y mascota que recibiremos con mucho gusto,

como a cualquier otro huésped. Ven a conocer tu casa en Tarifa.

3.2.2 Ubicacion

Nos encontramos el extremo sur de la Peninsula Ibérica, bafiada por el Mar Mediterraneo
y el Oceano Atlantico, en el corazon de uno de los lugares mas bellos de Andalucia, a
orillas de la playa de Los Lances de Tarifa, en la provincia de Cadiz. Su ubicacion se sitla
la carretera Nacional 340, km 79, 3. Esta eleccion se debe a las siguientes razones. Hoy
Tarifa es un lugar muy atractivo para los turistas porque ademas de tener su propia historia
que se remonta a los afios de la conquista musulmana, se ha convertido, gracias a los
vientos de Levante y Poniente, en el principal spot de windsurf y kitesurf de Europa.
Cerca del 60% del término municipal esta protegido, lo que lo convierte en uno de los
lugares mas especiales de la zona. Esta rodeada por el Parque Natural de los Alcornocales
y el Parque Natural del Estrecho, donde descubrimos los monumentos naturales de las
Dunas de Bolonia. Con 30 metros de altura, esta duna es uno de los paisajes menos

alterados de la Costa de la Luz.

El establecimiento se encuentra a 1 minuto a pie de la playa y a 10 minutos en coche del
pueblo. L.G Hotel, cuenta con una terraza en la azotea con vistas al Estrecho de Gibraltar,
pero también con una zona con jardin reservada a pie de playa donde poder disfrutar de
buena musica y un atardecer junto con un buen ambiente como podemos apreciar en la
ilustracion 1. El lugar perfecto para descansar, hacer deporte y disfrutar de nuestra
terraza, restaurante o zona de relax. Ven y relajate. El alojamiento cuenta con
aparcamiento privado e instalaciones para deportes acuaticos, se presentan vistas aéreas
en la ilustracion 2. También puede utilizar el servicio de lavanderia por un cargo extra.
Si quieres desconectar, puedes relajarte en la bafiera de hidromasaje del hotel o solicitar

un masaje completo.

lHustracién I: Zona Chill out



llustracion I1: Vista aérea del terreno
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Fuente: Hotel Arte y Vida, Tarifa

3.2.3 Habitaciones

Las habitaciones del hotel estan disefiadas en tonos suaves, con los colores de nuestro
mar, nuestra playa y los paisajes de Tarifa, pero también hemos querido mezclar este
disefio con un estilo marroqui debido a la cercania de Marruecos. EI ambiente esta
disefiado para ser propicio para la tranquilidad y la relajacion, pero también para pasar un
buen rato y divertirse una vez terminada la tarde. La atencion a los pequefios detalles y el
trato personalizado son nuestras sefias de identidad. Apostamos por la formacién continua
y el desarrollo personal, formando un equipo feliz y dedicado a darte el mejor servicio

posible.

Nuestro hotel le proporcionara amplias y luminosas habitaciones climatizadas. Contara
con un total de 10 habitaciones divididas en 3 tipos diferentes. Todas las habitaciones
disponen de cama de matrimonio, bafio con ducha, conexion wifi gratuita, calefaccion,
aire acondicionado y ademas le ofreceremos una carta de almohadas para favorecer su

descanso. Algunas habitaciones tienen vistas al mar y hay un reservado en la terraza del



hotel frente a la habitacion donde podemos encontrar tumbonas para relajarse y tomar el

sol incluyendo el servicio de bar y restaurante.

Finalmente, nuestras habitaciones estaran organizadas y decorada segun el estilo Feng
Shui para garantizar un buen descanso y relajacion. EI Feng Shui se considerada una
filosofia china, utilizada en un ambiente armonioso con un solo proposito: lograr la
felicidad personal. Nuestro hotel debe ser un lugar para descansar y desconectar. Esta
filosofia no se basa en un estilo decorativo oriental, sino que abarca toda una filosofia de
vida en la que el equilibrio y la energia positiva son los protagonistas. Feng Shui? significa
"viento y agua” y se refiere al flujo vital de energia que, promueve la salud, la prosperidad

y la armonia.

Al utilizar este concepto en nuestro hotel, tenemos en cuenta hasta el minimo detalle,
utilizando ciertas tonalidades que nos recuerdan a la tierra, en este caso como bien hemos
mencionado anteriormente, a Tarifa, y en elementos naturales como las flores y el agua.
Los accesorios decorativos juegan un papel importante en esta filosofia ya que son los
encargados de generar positividad, energia y felicidad; por ello, prestamos atencion a los

olores y colores.

Nuestro entorno influye en el equilibrio de energia, cuerpo y espiritu, es por ello por lo
que en L.G tanto la disposicion del interior como todo el mobiliario buscan la armonia.
Nuestras habitaciones estan configuradas de acuerdo con los parametros de esta milenaria
ciencia china, lo que permite a los huéspedes "experimentar el bienestar total y que

regreses a sus hogares sintiéndose liberados de todas las tensiones anteriores".

3.2.3.1 Junior Suite

Contaremos con tres habitaciones Junior Suite. Seran mas amplias y contaran con su
terraza privada que estara en altura respecto al jardin del Hotel y con las mejores vistas al
mar del hotel. Esto creara un ambiente de privacidad y por tanto tranquilidad, que es lo

que se queremos conseguir, que el cliente se sienta como en casa. El espacio se distribuira

2 Carrillo, E. (2021, 8 noviembre). Hoteles feng shui, una tendencia al alza. Arquitectura Consciente.
Recuperado 7 de marzo de 2022, de https://www.esthercarrillo.com/hoteles-feng-shui-una-tendencia-al-
alza/

10


https://www.esthercarrillo.com/hoteles-feng-shui-una-tendencia-al-alza/
https://www.esthercarrillo.com/hoteles-feng-shui-una-tendencia-al-alza/

en una habitacion con cama doble, un sofa, amplios armarios y un espacioso bafio con

bafiera y ducha. Este tipo de habitacion se podria parecer a las ilustraciones 3y 4.

Ademas de esto, los huéspedes que se alojen en esta habitacion tendran un acceso
privilegiado a la azotea para poder disfrutar tanto de la puesta de sol, como de un servicio
privado del chillout por si quieren tomar algo o bien para poder relajarse tomando el sol

sin ser molestados.

llustracion I11: Disefio cuarto Junior Suite

Fuente: (Instagram, Hotel residencia Tarifa 2021)

llustracién IV: Disefio bafio Junior Suite

Fuente: (Instagram, Hotel residencia Tarifa 2021)

3.2.3.2 Bungalow Superior
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El Bungalow Superior tendrd un poco mas de espacio, puesto que contara, ademas de las
caracteristicas que tiene la Junior Suite, con un pequefio saloncito. En L.G habré dos
habitaciones de este estilo; una de ella dara al patio interior y la otra tendra vistas al mar.
Son habitaciones mas amplias, muy luminosas y con entrada individual como las otras,
pero estas seran mas comodas si viajas con nifios. Por lo contrario, esta no contara con el
acceso privilegiado a la azotea del hotel, pero si tendré una zona reservada en el chill out
por si quiere pasar una buena tarde. Las ilustraciones 5y 6 podran servir de guia para
imaginarnos el aspecto que buscamos que tenga este tipo de habitacion.

llustracion V: Disefio patio Bungalow Superior

o e &

Fuente: (Instagram, Hotel residencia Tarifa 2021)

lustracion VI:: Disefio cuarto Bungalow Superior

Fuente: (Instagram, Hotel residencia Tarifa 2021)

3.2.3.3 Habitacion doble
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Estas cuatro habitaciones dobles, mas pequefias que las otras cinco, daran a la parte trasera
del hotel, que no es mas que un jardin y por tanto por eso seran mas baratas. Los clientes
podran elegir si prefieren cama doble o dos individuales. También con entrada
individualizada y con bafio propio, pero este sin bafiera. En todas las habitaciones, se
proporcionara un servicio personalizado y a pesar de no tener vistas al mar, son muy
luminosas y espaciosas. Podemos apreciar en la ilustracion 7 las caracteristicas que

esperamos obtener para estas habitaciones.

lHustracién VII: Disefio Habitacion Doble

3.2.4 Servicios Ofrecidos

En cuanto a las caracteristicas de nuestros productos y servicios, son aquellas que nos
hacen destacar por encima de la competencia. En primer lugar, en cuanto a las
instalaciones, nuestro hotel boutique se encuentra en un lugar rustico y acogedor. Esta
formado por un Unico edificio, todo en la planta baja y cuenta con una azotea para uso
exclusivo de los clientes que podemos observar en la ilustracién 8. Ademas, este cuenta
con una recepcion, un restaurante con zona interior y exterior, ambas con vistas al mar
como vemos en la ilustracion 9, donde los huéspedes podran disfrutar del desayuno o
cualquier comida en el comedor del hotel o en la terraza con vistas a la playa.

llustracién VIII: Terraza en la azotea
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Fuente: Hotel Arte y Vida Tarifa

Durante la temporada alta, podra disfruta de un gran momento con bebidas y cocteles en
un ambiente relajado y divertido en la zona lounge, con sesiones de musica en vivo por

las tardes para disfrutar del atardecer bien rodeado.

En el jardin del hotel también tenemos una escuela de windsurf y kitesurf donde podra
dar clases durante todo el afio, alquilar material de las mejores marcas, y si trae el suyo
propio, le podremos asesorar y ayudar en todo lo que necesite. Pero no solo contaremos
con esto, habra un espacio de recuperacion de lesiones, masajes, yoga y terapia. Todo se
debe a que, en dltima instancia, muchos de nuestros invitados serdn deportistas, y por
tanto pueden lesionarse y qué mejor lugar para estar que LG. Ambos servicios seran
posible de tener gracias a las subcontratas con diferentes centros. En el caso de la escuela,
se contactara con una escuela de la zona para que brinde servicio en nuestras instalaciones
a cambio de recibir un margen de sus beneficios. Esta ofertara servicios como clases
privadas o en grupo, ya sea de kitesurf o windsurf y alquiler de material. Por otro lado, se
contratara por horas a masajistas especialistas en varios tipos de masajes, que se les pagara
mediante un salario variables. Entre los diferentes tipos de masajes, contaremos con un
equilibrante energético para aliviar las tensiones y el estrés, uno deportivo y un relajante

corporal.

Por otro lado, el hotel consta con un restaurante donde ofreceremos comida tradicional
andaluza. Queremos que sea un lugar al que ir a comer todos los dias: adecuado al lugar
para poder asistir de cualquier forma y con una carta variada. Al contar con solo 9
habitaciones, lo que quiere decir que no contaremos con muchos clientes diariamente en
el restaurante, creemos que la mejor opcion es subcontratar al restaurante de Dani Martin,
BIBO Beach House, nuevo en Tarifa desde junio de 2019. Gracias a esta forma, podremos

ofrecer un servicio gastronémico de alta calidad con el fin de dar exclusividad y ahorrar
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en costes. Es decir, supondra un ahorro al no tener que contratar mas personal ya que la
comida nos llegara semi-preparada y nuestro cocinero solo tendra que darle un toque de
calor o terminar los Ultimos detalles del plato. Pero no solo esto, también ganaremos ya
que no tendremos que contar con proveedores que nos traigan las materias primas para
elaborar la carta. Por ultimo, para el mejor funcionamiento de este, contaremos con la
ventaja de reservar con anticipacion el horario de cada comida. De esta manera
lograremos un mayor aprovechamiento de los productos, pudiendo asi hacer un calculo
mas exacto sobre el pedido de comida y tener también el desayuno preparado en funcién

del numero; disminuiremos también el desperdicio de alimentos tirados a la basura.

lHustracién IX: Restaurante con vistas al mar

Fuente: Hotel Arte y Vida Tarifa

Finalmente, los servicios ofrecidos por el hotel son entre otros, la recepcion 24 horas,
servicios de limpieza diaria, informacion turistica y por un coste adicional, lavanderia y
servicio de guarderia. Ademas, el alojamiento cuenta con aparcamiento privado e
instalaciones para deportes acudticos. Durante su estancia podrad practicar ciclismo,
submarinismo, senderismo o piraglismo. Si quiere desconectar, se podra relajar en la
sauna del hotel o solicitar un masaje completo en un lugar como se observa en la

ilustracion 10.

lustracion X: Disefio de la zona de relajacion
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Fuente: (Instagram, Hotel residencia Tarifa 2021)

3.3 Estrategia de precio

Al fijar los precios, el Hotel Boutique L.G debe ser acorde al posicionamiento que quiere
transmitir en el mercado. Con una estrategia basada en la diferenciacién, L.G no puede
tener precios muy bajos porque los clientes pueden percibirlo como un servicio de baja
calidad. Por otro lado, tampoco puede tener un precio desorbitado, porque no es un
articulo de lujo y ni la empresa se quiere dirigir sélo a las clases mas altas. Los factores
internos y externos basicos que el Hotel L.G debe tener cuenta a la hora de fijar los precios

son la demanda, el coste y la competencia.

El limite superior esta determinado por la demanda, ya que los servicios hoteleros no

pueden ofrecer mas de lo que la demanda esta dispuesta a pagar.

El limite intermedio lo establece la competencia, pudiendo brindar el mismo nivel de
servicio que la competencia, pero también por encima o por debajo de ella. Como L.G
tiene un elemento diferenciador al mostrar su calidad frente a la competencia, puede
permitirse precios mas elevados que los hoteles de su entorno. Ademas, lo hace de forma

anticipada sin esperar a que sus rivales cambien los precios.

El limite inferior esta delimitado por los costes totales que la empresa debe hacer cargo
para la prestacion total del servicio. Ademas, la empresa tiene fines con animo de lucro,
con su actividad de espera obtener ganancias que proceden de la suma de un margen al
total de costes. Los costes a los que la empresa tiene que hacer frente son dos; los costes
fijos como son los gastos del establecimiento (luz, agua...), salarios de los empleados,

seguros, impuestos, mantenimiento y reparaciones, proveedores, gestoria, tributos y
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amortizacion y los costes variables: que tenga que pueden depender del uso que haga de

estos, por ejemplo, la publicidad y comunicacion.

Las tarifas del hotel varian segun el tipo de habitacion, el servicio contratado, las fechas
de entrada y la ocupacion. La inclusion de actividades complementarias en los servicios
ofrecidos por el hotel supondra un incremento en el precio final para aquellos clientes que
quieran contratarlas. Considerando la calidad de todos los servicios, la atencion brindada
por el personal y la comodidad de la que disfrutan, en general no deberia haber problema
en pagar un precio final més alto que la competencia siempre y cuando estén satisfechos.
Ademas de esto, se permitira incluir una cama supletoria (pidiéndola con antelacion) por
un precio de 10€/noche, mientras que incluir una cuna sera gratuito siempre y cuando

haya disponibles.
Nuestro hotel sequira las siguientes estrategias de precios:

- Estrategia de diferenciacion de precios: Se aplicara una discriminacion temporal,

es decir, se cobraran precios diferentes segln la época del afio. De este modo, en
temporada baja, se disminuiran los precios y sera un atractivo para los clientes en

periodos de poca ocupacion.

Para fijar los precios, vamos a dividir en tres partes los 8 meses del afio durante los cuales,
el hotel se mantendra abierto. La temporada alta correspondera a los meses de julio y
agosto, el puente de octubre y los fines de semana de junio y mitad de septiembre, que
hacen un total de 87 dias. La temporada media comprende los meses de mayo, junio y
parte de septiembre, el puente del trabajador, los Gltimos fines de semana de septiembre
y la semana previa al puente de octubre. También contaremos como temporada media, la
Semana Santa y la feria de Tarifa, con un precio mas alto, pero no tanto como durante la
temporada alta. Esto hace un total de 73 dias. Y, por dltimo, la temporada baja
correspondera a los meses de marzo, abril, las primeras semanas de mayo y octubre; con
un total de 78 dias.

A continuacion, en la Tabla 1, se presentan de forma mas detallada y visible los precios
fijados para 2023 por el hotel LG en funcién del tipo de habitacion y temporada, ademas
de la estimacién de los precios para los dos siguientes afios en funcion de la subida del

IPC (7,5% para el afio dos y 2% para el afio 3) utilizada para las estimaciones de salarios,
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ingresos, costes, que veremos mas adelante. En el Anexo 3 se podra visualizar la tabla

junto al calendario con las fechas y descripcion de cada una.

Tabla 1: Precios de las habitaciones

TIPO DE HABITACION JUNIOR SUITE BUNGALOW SUPERIOR  HABITACION DOBLE MEDIA PRECIOS

TEMPORADA ALTA 252,00 € 236,25 € 189,00 € 225,75 €

*SEMANA SANTA y FERIA de TARIFA*

184,00 € 172,50 € 138,00 € 164,83 €
(1 al 9 de abril y 3 al 10 de septiembre) ! ’ ' !
TEMPORADA MEDIA 136,00 € 127,50 € 102,00 € 12183 €
TEMPORADA BAJA 80,00 € 75,00 € 60,00 € 71,67 €
ARNO 2
MARZO ABRIL MAYO JUNIO
77,04 € 77,04 € 130,97 € 154,08 €
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE
24268 € 242,68 € 177,20€ 77,04 €
|PRECIO MEDIO ANUAL 147,34 €|
ANO 3
MARZO ABRIL MAYO JUNIO
78,58 € 78,58 € 13359 € 157,17 €
JULIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE
24753 € 247,53 € 180,74 € 7858 €
|PRECIO MEDIO ANUAL 150,29 €|

Fuente: Elaboracion Propia

- Estrategias de precios para lineas de productos: Existiran una serie de packs de

reserva en el que cada futuro cliente podra elegir incluir ciertos servicios juntos
como puede ser el alojamiento con alguna actividad y comidas, que al adquirirlo
en un mismo paquete supondrd un precio inferior a si lo reservas de forma

separada.

3.4 Estrategia de promocién y distribucion

La experiencia de los huéspedes comienza mucho antes de entrar al hotel. El contacto con
éstos se deberia establecer en todo el itinerario de compra; es decir, desde el momento de

reserva tanto online o directamente contactando con el hotel.

La comunicacion es una herramienta importante disefiada para influir en las actitudes y
comportamientos del pablico objetivo en apoyo de los servicios ofrecidos por nuestro
hotel. Ademas, las promociones estan disefiadas para publicitar las caracteristicas,
ventajas y beneficios de los servicios que brindamos para garantizar que los clientes
potenciales prefieran hospedarse en LG y asi mantener su nombre en la memoria del

cliente. Nuestra principal filosofia es fidelizar a nuestros clientes haciéndoles sentir como
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en casa con el fin de que también puedan ayudarnos a conseguir nuevos clientes, todo

esto seré posible gracias al boca a boca.

Ademas, como parte de nuestra estrategia de promocion, la estrategia incluira una
campafia dividida en varios niveles. En primer lugar, se crea una pagina web que muestre
las caracteristicas del hotel, servicios, precios, ubicacion precisa, fotos, calendario de
disponibilidad, etc., y que permita realizar reservas. En cuanto a la distribucion, nuestro

sitio web, www.hotelboutiquelg.com, sera el nacleo, donde se concentraran la mayoria

de los esfuerzos de marketing y ventas de LG. Con esto, estimamos que la gran mayoria
de las reservas se realizaran desde aqui. Por lo tanto, haremos una inversion significativa
en el desarrollo de la pagina web para asegurarnos de que sea una de las mejores de la
industria. A parte de la propia web, se crearan perfiles en las principales redes sociales
como son Facebook, Twitter e Instagram para conseguir una mayor difusion y darse a
conocer, ya que, hoy en dia, es muy importante estar presente en Internet, puesto que es
un medio de difusién en continuo crecimiento. Posteriormente nos daremos de alta en
buscadores especializados y centrales de reservas como puede ser booking, ya que
muchos clientes comienzan las bisquedas en estos sitios web debido a su gran cantidad
de ofertas y reduccion de precios ademas de ser un canal de distribucién esencial.
Finalmente, examinaremos la posibilidad de promocién en guias rurales o portales de
turismo, principalmente en formato electrénico. Un mix estratégico, coherente y fluido

es fundamental para lograr las metas de ventas proyectadas.

Para promocionar nuestro hotel, hemos pensado realizar, ademas de todo lo anterior,

diferentes tipos de promociones.

En un primer lugar, para el lanzamiento de este, proporcionaremos a través de las redes
sociales un 10% de descuento para las primeras reservas realizadas a través de la web con
previa inscripcion para poder en un futuro notificarles de futuros adelantos y ventajas.
También, el futuro cliente, obtendra un como regalo, siempre y cuando se hospede con
un minimo de tres noches, el desayuno agregado al precio. O bien, si su estancia dura mas
de cinco noches, se le invitard a elegir una actividad de forma gratuita ademas de un

descuento en el chill-out del hotel para disfrutar del atardecer.

Por ultimo, al finalizar su estanciaen L.G., se les realizara una encuesta voluntaria a través

del correo electrénico para conocer el grado de satisfaccién de nuestros clientes.

19



Evaluaremos aspectos como la limpieza, la comodidad, el trato al cliente, los productos
y servicios ofrecidos, la informacion ofrecida de la zona y sus actividades, la relacion
calidad-precio, la decoracién exterior e interior, etc... Les dejaremos también la opcion
de sugerir lo que consideren oportuno, sean puntos positivos como negativos, ya que esto

nos ayudara a mejorar cada dia y adaptarnos a lo que el cliente espera de nosotros.
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4. Anadlisis Externo

4.1 Andlisis PESTEL
4.1.1 Politico

En primer lugar, el Gobierno destind los primeros 615 millones de euros de los 3.400
millones de euros en 2021, del Fondo Proxima Generacién hasta 2023 para el turismo
espafol. Andalucia y Catalufia se han considerado las comunidades autbnomas que mas
deben recibir, con una inversion de, con 72,6 millones y 69,8 millones de euros
respectivamente. Estos fondos estan destinados a las entidades locales para implementar
programas de sostenibilidad turistica en sus destinos. ElI Ministerio de Turismo y los
ayuntamientos de cada comunidad estan realizando acciones de promocion y financiacion
publica para que los paises mas lejanos sepan que Espafia es un destino gastronémico, de
compras, patrimonial y artistico, ademas de un destino de sol y playa (Turismo,
noviembre 2021).

La industria del turismo, por otro lado, todavia se esta recuperando del “tsunami”
inducido por el Covid y ahora ve una nueva amenaza de cancelaciones masivas de
reservas de vuelos desde Rusia y paises vecinos. La escalada bélica en Ucrania inhibe el
crecimiento del turismo espafiol. A medida que el escenario comienza a mostrar signos
de recuperacion después de ser desmoronado por el COVID-19, el escenario de guerra
iniciado por el presidente ruso, Vladimir Putin, amenaza con volver a llevar el sector
clave de nuestro pais a los limites tradicionales mediante el impacto en nuestro PIB de
12.5 %. A pesar de que solo un 1,6% del total de los turistas recibidos antes del comienzo
de la pandemia en Espafia eran rusos, ellos son uno de los grupos de viajeros que mas

gastan y se quedan mas tiempo. (Cadena Ser, 2022).

Sefialaron desde Barceld, "aunque es demasiado pronto para evaluar el impacto del
conflicto sobre los recursos en sitios clave de nuestras costas e islas este verano, la guerra
podria tener un impacto negativo en la recuperacion de la demanda internacional, dada la
incertidumbre y capacidad mantener y/o implementar restricciones de aire que afecten la

liquidez en los mercados de origen” (Carvajal, 2022).

412 Econdémico

En Esparia, el peso del turismo es muy importante, a pesar de que este sea estacional, y

por lo que hay momentos donde las infraestructuras existentes no se pueden utilizar y que
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los que los ingresos son muy bajos. Seguido a esto, las actividades turisticas requieren
mucha mano de obra y se han desarrollado para tener un gran impacto en el mercado
laboral. El sector turistico espafiol tiene una gran influencia sobre el resto del sector.
Actualmente, este sector se encuentra severamente afectado por el Covid19 (Pedro,
2020).

Después de que la economia se desmoronase en 2020, Espafia se situa en un punto de
inflexidn, la economia se encuentra en mejoria lo que ha supuesto el 12,4 % del producto
interior bruto y empled directamente a més de 3 millones de personas en 2019. Esto
altimo servira de palanca de crecimiento, pero esta vez también como palanca de
transformacion. Los expertos aconsejan que las decisiones sobre politica turistica de los
proximos 2 o 3 afos seran clave y marcaran el ritmo de nuestro desarrollo nacional en las
proximas décadas. Ademas, la ministra de Turismo, Reyes Maroto, asegurd que hay que
dejar de pensar en el récord de turistas cada afio (83,5 millones de extranjeros llegaron a

Espafia en 2019) y centrarse en la calidad y los ingresos (Martinez, 2021).

Por otro lado, el conflicto entre Rusia e Ucrania conlleva un efecto negativo para el
turismo. Este efecto proviene de la subida de los costes energéticos que se ven afectadas
las aerolineas, hoteles, entre otros. Como llevamos observando desde hace unos meses,
los precios de las energias han aumentado hasta un 400%, que, relacionandolo con lo
anterior, podrian verse afectados los precios tanto de los vuelos como el de los hoteles o
paquetes vacacionales ya que esto facilitara a que este sector pierda competitividad
(Carvajal, 2022). Ademas, el conflicto en Ucrania sigue dejando su huella en los
mercados financieros de todo el mundo, con las principales bolsas europeas cayendo méas
de un 10% desde que comenzo el conflicto. En el caso concreto del Ibex-35, la caida de
marzo alcanza el 8,5%. Solo en la ultima semana, la Bolsa de Madrid, que ya cotizaba a
7.720, cay6 un 9%, su mayor descenso semanal en dos afios desde que empezé la
pandemia (Cadena Ser, 2022).

41.3 Social

Los viajeros posteriores a la pandemia con un alto poder adquisitivo ya no buscan lujosas
grandes suites, sino que prefieren disfrutar de experiencias. Estos son sensibles al medio
ambiente y buscan destinos menos explorados y concurridos. Pablo Carrington, CEO y
fundador de la gestora hotelera Marugal defiende que la primera decision que tiene una

persona sobre sus vacaciones es el destino y que, por consecuente, es "clave" que la
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apuesta de Espafia por la excelencia en sus localidades ain no tan turisticas. Por lo que
los hoteleros deben prestar un "servicio de primer nivel y muy relacionados con el
destino”. Como bien sabemos, la gran mayoria de turistas llegan a Espafia en busca de
playa y sol, pero tras la pandemia, vemos como cada vez mas llega un turismo que le da
mas importancia a la cultura, naturaleza... Ya no solo contamos con un turismo de playa

y sol, sino que se est4 convirtiendo también en un turismo rural.

4.1.4 Tecnolodgico

Como bien sabemos, desde hace unos afios la tecnologia hace parte fundamental de
nuestra vida y por tanto influye en la forma en la que viajamos haciendo que la tecnologia
y el turismo sean el ddo perfecto. Esta combinacion comienza desde el destino que
elegimos hasta lo que hacemos cuando estamos alli e incluso en la etapa posterior. Segun
un estudio de Google Travel, el 74% de los viajeros de ocio planean sus viajes por
internet, mientras que solo el 13% lo hace acudiendo a agencias de viajes. Los millennials
han sido un factor muy importante y la razén de este cambio. Esto ha implicado que tanto
este sector como los negocios hayan cambiado la forma de ofrecer servicios y captar al
publico (Vidal, 2019).

Salvador Antén Clave, director del Departamento de Innovacion Turistica de Eurecat,
contaba en el de Tur TIC de Barcelona, “los cambios que se han generado no son solo de
mejora de procesos o de la experiencia turistica, sino del sistema turistico, transformacion

de si mismo".

Ahora los turistas se han vuelto mucho mas exigentes, ya que cuentan con una variedad
de opciones y por lo tanto con un alto poder de negociacién. Pero ademas se convierten
en un generador de contenidos para compartir con otros viajeros. Con esto, queremos
decir que desde plataformas como Tripadvisor se les permite a los usuarios comentar y
puntuar tanto su estancia como contar su experiencia. Sin duda, una de las grandes
tendencias de la Gltima década, que ha sido posible gracias a la tecnologia, es descubrir
los destinos por cuenta propia. Los paquetes organizados han pasado a un segundo plano,
frente a los paquetes dinamicos que permiten reservar servicios sueltos y combinarlos al

gusto del viajero.

En 2015, mas de la mitad de los turistas que viajaron a Andalucia utilizaron internet para

sus viajes, el 69% de ellos reservd uno de estos servicios a través de internet. En el caso
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de los extranjeros, las reservas online son mas frecuentes, un 77% que, en el caso de los

turistas nacionales, un 65% (Andalucia, 2016).

4.1.5 Ecologico

Andalucia defendio6 en Bruselas la linea presupuestaria de la Comision Europea en 2020,
que tiene como objetivo impulsar el turismo sostenible y permitir que el sector evolucione
hacia un modelo protector del medio ambiente, creando asi una alianza entre el turismo y

un pacto verde.

Mientras el turismo se enfrenta a nuevos retos, como su impacto en el cambio climatico,
la presion sobre las infraestructuras y el uso de los recursos energéticos, el viceconsejero
de Turismo, Regeneracién, Justicia y Administracion Local de la Junta de Andalucia,
Manuel Alejandro Cardenete, argumenta que la UE debe capitalizar las expectativas
economicas positivas para que sea un departamento clave para el turismo y abordar asi la
agenda climatica. “Si no lo hace la UE no lo hara nadie”, explico Cardenete, recalcando
que Europa es el lider del turistico mundial (Globalia Corporacion Empresarial, S.A.,
2020).

4.1.6 Legal

Actualmente la normativa vigente en materia de turismo dentro de la Comunidad
Autonoma de Andalucia es, la Ley 13/2011, de 23 de diciembre, del Turismo de

Andalucia.

En Andalucia, el turismo se perfila como el sector servicios con mayor impacto en la renta
y el empleo, un recurso de primer orden que siempre esta en funcionamiento y uno de los
motores clave de nuestro crecimiento y empleo en la regién. Andalucia continda
dominando la lista de destinos turisticos mas populares. Para mantener esta posicion, se
sitba en linea con los objetivos establecidos en la Comision Europea del 30 de junio de
2010, con la que se define una politica que ayudara al turismo a adaptarse rapidamente a
la industria. Ademas los cambios provocados por la crisis econdmica internacional, el
cambio de comportamiento turistico, el envejecimiento de la poblacion y las politicas
relacionadas con la estacionalidad, ayudan a que veamos como Andalucia apuesta por la
calidad y la innovacién, aprovechandose de la diversidad de los precios de ofertas
turisticas para hacer una Andalucia sostenible, innovadora y econémica, con indicadores

de retorno social (Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado).
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4.2 Analisis de las 5 fuerzas de PORTER

4.2.1 Amenaza de nuevos competidores

Baja. Las barreras de entrada incluyen los altos requisitos de inversién necesarios para
iniciar este tipo de proyectos. La instalacion y renovacion de infraestructura, el capital
requerido para la implementacion y rehabilitacion de nuevas tecnologias, y el cuidado y
mantenimiento de instalaciones es de importante valor econémico y son algunos de los

aspectos que representan una importante inversion.

Pero no solo esto, otra barrera de entrada es la marca del hotel y la creacion de imagen.
Los inversionistas deben compensar la lealtad e imagen de la competencia, reforzada por
el tiempo de instalacion, la reputacion de la cadena hotelera que lo respalda o el grupo

econémico que representa.

4.2.2  Amenaza de productos sustitutivos

Media-Alta. Existe una amplia opcidn de categorias y de tarifas. El nivel de afluencia de
los turistas, por supuesto, ha provocado un aumento en la creacién de organizaciones
diferentes, a menor precio y con el mismo propdsito: brindar servicios de alojamiento
para estos; siendo esta una amenaza directa para el posicionamiento de la organizacion y
por tanto, se utilizara para reemplazar y sustituir la satisfaccion de necesidad del cliente.
Por tanto, se deben seguir otras nuevas estrategias que beneficien clientes y al

establecimiento.

4.2.3 Poder de negociacion de los clientes

Alta. Hay muchas personas en todo el mundo que dia tras dia, pueden experimentar
experiencias diferentes y probar diferentes servicios de hoteles, donde intentan satisfacer
sus expectativas y necesidades, por lo que se debe aumentar la eficiencia de valor a través

de la satisfaccion de las necesidades de estos.

En este caso, el cliente tiene el poder de negociar, por lo que limitan en cierto modo, la
rentabilidad del hotel y en cuanto a la sensibilidad al precio, limitan los beneficios
potenciales. Todo esto, influye en la empresa ya que a los clientes no les supone nada
cambiar a otro hotel de la competencia o uno sustituto. A esto le sumamos la existencia
de poca diferenciacion ya que los bienes estan estandarizados y también, el porcentaje

que representan los clientes en las ventas totales.
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Por otro lado, destacamos la fuerte y creciente demanda en este tipo de servicio, por lo
que se crea "el mercado del vendedor", donde la capacidad de negociacion se traslada al
vendedor. Es importante recordar que los clientes de hoy en dia conocen bien los
productos y servicios, precios, costos..., lo que crea una alta competencia dentro de la

industria.

4.2.4  Poder de negociacion de los proveedores

Baja. En cuanto a los proveedores de la zona, no presentan mucho poder. Por lo general,
compiten entre ellos y por tanto se ajustan los precios para poder conseguir clientes.
Dentro del Hotel Boutique L.G, el poder de negociacion de los proveedores debe ser
homogéneo, uniforme y equilibrado para ambos lados. Debido a que el servicio propuesto
es Unico y de alto valor, los productos también deben ser exclusivos y seguir ciertos
parametros, relacionados con las caracteristicas, los colores, los disefios, la apariencia,
entre otros. Suponiendo esto, podemos decir que el poder de negociacion que tienen los
proveedores es alto ya que ademas no son multitud los que proporcionan los productos

que L.G necesita.

4.2.5 Rivalidad entre competidores

Media. Dado que cada vez mas existen multiples establecimientos que ofrecen un servicio
de alojamiento parecido, es posible verificar la competencia entre ellos a través de
diversos factores para obtener un posicionamiento. Por lo tanto, cada lugar busca distintas
estrategias a la hora de ofrecer promociones, publicidad, exclusividad, etc., para

conseguir el interés y la atencion del cliente.

4.3 Analisis DAFO

A partir de las tendencias y aspectos comentados en los apartados anteriores, se realiza
un analisis de microentorno, en el cual se refiere a factores o elementos que estan
directamente relacionados con el funcionamiento de la empresa, para ello realizaremos
un analisis DAFO, donde se examinara las posibles amenazas y oportunidades, como las

fortalezas y debilidades internas.

4.3.1 Debilidades

En cuanto a las debilidades de nuestro hotel, es decir, aquellos aspectos desfavorables

frente a la competencia destacamos varias. En un primer lugar, se trata de un hotel nuevo
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con poca experiencia respecto a nuestros competidores que llevan afios establecidos en
este mercado. Esto puede generarnos mayores costes en comparacion con los demas.
Todo esto unido a un escaso nivel de conocimiento en el funcionamiento de un negocio
turistico, unos margenes de explotacion bajos debido a el tamafio reducido del hotel y a
la limitada capacidad de produccion, y unos recursos financieros limitados. L.G es un
proyecto ambicioso que necesita una gran inversion inicial y al menos un afio para
empezar con la actividad. Ademas, contamos con una ligera estacionalidad de la
demanda. La estacionalidad esté caracterizada por la disminucion de la demanda durante
las temporadas baja que implica, para muchas localidades, una caida en la facturacion de
las empresas del sector y en la calidad de la oferta debido a que, en época como el invierno
u otofio, a Tarifa no llega el mismo tipo de turista que en verano. Durante todo el afio

encontramos deportistas y en cambio en verano, se juntan diferentes tipos de turismo.

4.3.2 Fortalezas

Nuestro equipo estara formado por grandes profesionales con amplia experiencia en el
sector que permitiran una correcta orientacion al cliente garantizando la calidad del lugar.
Contamos con un servicio cercano y muy personal que sera fundamental para la captacion
y retencion de clientes para una futura fidelizacion. Decoracion propia del lugar y
distintiva qué hara de la estancia algo inolvidable ademas de la alta calidad de productos
y servicios como también lo es la ubicacion del lugar y la variedad de las habitaciones.

Esta serie de cualidades, nos daran una gran reputacion e imagen.

4.3.3 Amenazas

Una amenaza encontrada pueden ser los problemas de accesos, traslados, transportes. En
cuanto a esto, es cierto que, para llegar al hotel, no hay perdida y estd muy bien ubicado
en Tarifa, pero debes llegar en coche si o si. Esto podria complicarse para los futuros
clientes extranjeros o de diferentes comunidades autonomas de Espafia puesto que
tendrian que volar a Malaga y desde alli llegar a Tarifa en coche o bien en tren hasta
Sevilla o Malaga y realizar lo dicho anteriormente. Ademas, la gran oferta de alojamiento
existente en Tarifa es otra de nuestras amenazas. Nuestros competidores cercanos cuentan
con servicios competitivos y precios semejantes 0 mas bajos a lo que le sumamos el auge
de Airbnb. El cliente se puede decantar por viajar a otro tipo de establecimiento debido a
las ofertas tan atrayentes existentes y los precios bajos y por tanto antes que venir a

nuestro hotel para “mimarse” un poco.
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4.3.4 Oportunidades

La sociedad estd muy concienciada con el cuidado del medio ambiente y es una corriente
que va a ir incrementando en los préximos afios. Tarifa destaca por su ciudad europea
vanguardista, pero manteniendo las tradiciones y topografia de un pueblo marinero. Sus
casas encaladas estan salpicadas de pequefias tiendas de artesania y "boutiques de surf",
haciendo de este pueblo frecuentado por bohemios activos y de vida sana, un lugar ideal
para perderse. Estamos ubicados en la parte mas meridional de la peninsula, entre dos
mares, frente a otro continente. Inspirado por las influencias de Marruecos. Esta ubicacion
geogréafica es una oportunidad tanto geografica como climatoldgica ya que Espafia, y

sobre todo Andalucia es uno de los destinos preferidos de los turistas internacionales

Cabe destacar que como el turismo de sol y playa es cada vez mas exclusivo, también lo
combinamos con los amantes de los deportes nauticos como el kitesurf y el windsurf. Por
tanto, vemos cémo podemos dividir en dos los futuros clientes, unos seran los
mencionados anteriormente y, por otro lado, los que irdn a nuestro hotel porque prefieren
quedarse en este tipo de habitaciones para poder descansar y recuperarse para el dia
siguiente. Por lo que también, el paisaje sin precedentes que ofrece Tarifa, junto con el
clima ideal, lo que tiene una ventaja competitiva y puede proporcionar una gran

desconexion para los turistas que escapan de la masificacion y el mundo urbano actual.
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5. Plan de RRHH

5.1 Estructura de la empresa

La estrategia de diferenciacion de LG es la calidad del servicio y la atencion al cliente,
por lo que un recurso humano competitivo, calificado y con experiencia es capaz de
cumplir con los requisitos y perfiles de los clientes. Cada puesto, de acuerdo con la
estrategia de diferenciaciéon, es fundamental para el negocio. Adicionalmente, se
realizaran valoraciones para valorar la experiencia y los usuarios explicaran qué tan cerca
estan las expectativas de la realidad. Como decimos a lo largo de nuestro trabajo, nuestra
sefia de identidad es la calidad y el servicio personalizado. En L.G, la felicidad esta
garantizada, por lo que el cuidado es uno de los factores méas importantes, y el foco esta
en que los clientes se sientan comodos y cuidados. Por ello, se encuestard a cada
habitacion reservada y cada mesa del restaurante para evaluar la calidad de la atencién y
el servicio prestado. Esta informacion, obtenida directamente de los clientes, sera una

consideracion importante al momento de evaluar a cada empleado.

La desventaja de este tipo de negocio es que debe contar con personal en todo momento
del dia y de la semana, a lo que se suma una dotacion al personal y una alta rotacién. Por
ello comenzamos a trabajar con nuestro personal de tiempo completo: un gerente general,
un chef, un camarero y un bar-man, dos recepcionistas, un empleado de seguridad y una

persona encargada de la limpieza. Para mas detalle, ver Anexo 4 - Organigrama.

Para ello, como siempre hemos dicho, nuestra clave seran todos los empleados de nuestro
hotel, ya que seran ellos los encargados de plasmar los valores y objetivos de la compafiia
en su dia a dia. Para ello, desglosaremos los diferentes puestos y empleados que

componen Hotel Boutique L.G.

El gerente del negocio seré yo misma como fundador del hotel. Mi objetivo es liderar al
equipo para que opere el centro con normalidad y garantizar que tanto los empleados
como los clientes disfruten de su tiempo en nuestro centro. Con este fin, se llevaran a
cabo reuniones mensuales con el equipo de LG para discutir el desarrollo del negocio,
especialmente para escuchar a los empleados, comprender sus pensamientos sobre las
operaciones comerciales y poder mejorar continuamente para maximizar la prestacion de
servicios que ofrecemos. Ademas, contaremos con dos recepcionistas que se encargaran

de cualquier problema de reserva, pago, registro de eventos, quejas y/o sugerencias que
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puedan tener los clientes, etc. para todos los clientes. Tener dos recepcionistas te permite

tener una recepcion 24 horas, por lo que habra dos turnos, uno de mafiana y otro de tarde.

Para facilitar la atencion durante la noche, se contara con una persona de seguridad que
se ocupard tanto de la tropa seguridad nocturna del hotel como de atender a los clientes
si fuera necesario. Durante la noche, este se hara cargo de la seguridad nocturna, teniendo
que realizar varias rondas de vigilancia durante la noche. Por otro lado, el servicio de
limpieza sera realizado por dos personas y durante la temporada alta, se tendra que
ampliar la plantilla para que el trabajo sea mas eficaz. Deberan limpiar las zonas comunes

y las habitaciones.

Al momento de contratar diferentes empresas, como escuelas de kitesurf y windsurf,
centros de masajes, restaurantes y cocinas, se realizara un estudio de mercado para
encontrar las mejores empresas de las diferentes industrias, considerando siempre la
relacion entre la calidad de servicio y precio. Por lo tanto, tendremos que realizar

convenios con estas y llegar a un acuerdo coman.

La jornada laboral sera de lunes a domingo, con horarios diferentes segun el puesto, y con
un dia de descanso y 30 dias de vacaciones al afio. En primer lugar, los recepcionistas,
tendran un horario de 08:00 a 15:00 y de 16:00 a 23:00 y el turno del vigilante de
seguridad sera de 00:00 a 08:00, no solo servira para mantener la seguridad del edificio
ya que tendra que realizar varias rondas durante su turno ademas de estar en la zona de

recepcion por si los huéspedes lo necesitan en cualquier momento.

En cuanto al cocinero, tendra que estar de 12:00 a 16:00 horas y de 19:00 a 23:00 horas
al igual que el camarero del restaurante. Mientras que el camarero del chill-out, tendra
que estar de 19:30 a 22:30 horas. El personal de limpieza trabajara de 8:00 a 15:00 horas,

teniendo que colocar el desayuno y dejarlo a las 10:00 horas recogido.

El director gerente serd el encargado de planificar los turnos de los empleados y las
vacaciones se otorgaran segun lo marcado por la legislacion. En todo caso, las horas
extras seran bonificadas con dias laborales libres.

5.2 Descripcion de los puestos

- Caocinero: Debe ser una persona de limpieza impecable y con pasion por la cocina.

Debe estar acostumbrada a trabajar en ambientes de extensa presion y con buen
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manejo del tiempo. Ademas, debera saber elaborar los platos ordenados por los
clientes del restaurante, logrando satisfacer las necesidades de los comensales en

tiempo y calidad.

Camarero: Esta persona debe estar calificada para tomar pedidos y servir la
comida y bebidas a nuestros clientes, siendo capaz de mejorar la experiencia
culinaria del este. Necesitard ser una persona paciente, con personalidad y
consistencia. Como responsabilidad del camarero, incluimos como base la
educacion y saber atender a los clientes, proporcionandoles informacion detallada
del menq, realizar multiples tareas de restaurante a la vez y cobrar. Debe ser capaz
de trabajar en un entorno acelerado, con ritmo rapido, ser cortés con los clientes
y asegurarse de que disfruten de la comida. Hay que tener en cuenta que se puede
requerir turnos de trabajo o trabajo ocasional los fines de semana y dias festivos.
Por ultimo, nuestros camareros tendran la responsabilidad de brindarles a nuestros

clientes una excelente experiencia gastronémica.

BarMan: Debera ser un barman apasionado y brindar un excelente servicio a los
clientes que vienen a nuestro chill-out. Los buenos camareros de bar pueden crear
bebidas clasicas e innovadoras que superen las necesidades y expectativas de los
clientes. La compensacion econdmica incluye salarios y propinas. Es fundamental
que la persona controle y supervise continuamente la limpieza del area asi como
sus posibles secciones colindantes. Estos seran responsables de atender a los
clientes en el bar y de hacer inventarios de alcohol al final de cada noche para
ayudar a mantener los niveles adecuados de existencias. Ademas, como parte
esencial de un barman, debe poner en préctica técnicas innovadoras para crear
cdcteles Unicos y sorprendentes que cautiven a los clientes. Es el coctelero el
encargado de, en la medida de lo posible, crear una fusion entre la cocteleria

tradicional y el entretenimiento.

Recepcionista: Se busca que sepa manejar la central telefénica de la empresa y
tener caracteristicas de una persona ordenada y organizada. Tendra que dar
recibimiento a las visitas de clientes y proveedores junto con un asesoramiento al
huésped. Esta tarea incluye el tratamiento de los datos recuperados por via digital
y la correcta distribucion de las reservas. Se debe procesar los datos y valoraciones

extraidas de los clientes de forma presencial y digital para comunicarlos al resto
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del equipo. Es deseable conocimientos de secretariado y de archivo ademas de un

buen nivel de inglés.

- Vigilante de seguridad: Trabajara de noche, inspeccionando, vigilando y

patrullando, asi como verificando el cumplimiento de las condiciones de
seguridad del establecimiento, es decir, revisando oficinas, habitaciones, puertas
y ventanas y condiciones adecuadas de iluminacion, etc. Se realizaran rondas en
el recinto para evitar y detectar robos, incendios, mal uso de equipos o
instalaciones. Como tal, velara por el mantenimiento y orden del hotel, verificara
el cumplimiento de las normas y reglamentos de las dependencias y notificara a

su direccion cuando se detecten anomalias.

- Servicio de limpieza: El personal de limpieza tendra que estar a cargo de que las
instalaciones estan correctamente llevando a cabo tareas de limpieza y
mantenimiento. EIl objetivo es mantener nuestro edificio limpio y ordenado. Por
ello, se debera limpiar, almacenar y suministrar las areas designadas de las
instalaciones (limpiar el polvo, barrer, aspirar, fregar, limpiar salidas de aire del
techo, limpiar los servicios, etc.) llevando a cabo tareas de limpieza profunda, asi
como realizar y avisar de la gestion de las deficiencias que se produzcan o de la

necesidad de reparaciones.

5.3 Retribucidn, compensacion e incentivos

En cuanto a los salarios, nos hemos guiado por el salario minimo interprofesional de 2022
en Espafia. Nuestros empleados, ademas de su salario base, recibiran una gama de
beneficios adicionales por ser nuestros trabajadores. Entre ellos, destacamos una comida
gratuita durante su jornada laboral. Los empleados también recibiran un salario fijo
compuesto por 10 pagas anuales ya que trabajaran durante los 8 meses que el hotel este
abierto, entre las que se incluyen dos pagas extraordinarias: en vacaciones y navidad. Esto
se debe a que el articulo 31 de la Ley del Trabajo? establece que los trabajadores tienen
derecho a dos bonos especiales cada afio, uno durante las vacaciones de Navidad y otro

en los meses que determine la convencion colectiva o por consulta entre el empleador y

3 Real Decreto Legislativo 2/2015, de 23 de octubre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley del
Estatuto de los Trabajadores (2015). «<BOE» nim. 255, de 13 de noviembre de 2015. Recuperado de
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2015-11430
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el representante legal de los trabajadores. Desarrollaremos un plan de incremento salarial
anual basado, en un primer lugar al incremento del IPC y en un futuro, en los resultados
del negocio para retener a los empleados. EI Banco de Espafia, espera un IPC medio en
2022 del 7,5%. Para 2023, la tasa general caera al nivel objetivo del Banco Central
Europeo (BCE) del 2 % y para 2024 serad del 1,6 %. Segln el Banco de Espafia, la
inflacién se mantendra en el 1,8% y el 1,7% durante los proximos dos afios (Vicente &
Arcos, 2022). Por lo tanto, utilizaremos la variacion del afio 2021 al 2022 para el
incremento del afio 1 al segundo y para el siguiente la estimaremos del Banco de Espaiia.
Ademas, los resultados personales pueden motivar a los empleados ya que se generarian
recompensas discrecionales, como por ejemplo, estancias gratuitas, obsequios 0

bonificaciones.

En la Tabla 2, mostramos el salario bruto anual y mensual, con los complementos de fin

de semanay las pagas extraordinarias. Para mas detalle, ir al anexo 5.

Tabla 2: Prevision de salarios de los empleados del hotel en el primer afio de actividad

SALARIO POR PUESTO DE TRABAJO

SALARIO BASE COMPLEMENTO FIN DE SEMANA PAGA EXTRAORDINARIA SALARIO BRUTO
Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual
Recepcionista 1 11.204,00 1.400,50 168,06 21,01 2.801,00 23342 14.173,06 1.654,92
Recepcionista 2 11.204,00 1.400,50 168,06 21,01 2.801,00 23342 14.173 06 1.654,92
Seguridad 10.080,00 1.260,00 151,20 18,90 2.520,00 210,00 12.751,20 1.488,90
Cocinera 12.480,00 1.560,00 187,20 2340 3.120,00 260,00 15.787,20 1.84340
Camarero restaurante 10.708,00 1.338,50 160,62 20,08 2.677,00 223,08 13.545,62 1.581,66
BarMan 1 10.708,00 1.338,50 160,62 20,08 2.677,00 223,08 13.545,62 1.581,66
Bar Man 2 10.708,00 1.33850 160,62 20,08 2.677,00 223,08 13.545,62 1.581,66
Servicio de Limpieza 1 10.280,00 1.285,00 154,20 19,28 2.570,00 214,17 13.004,20 1.518,44
Servicio de Limpieza 2 10.280,00 1.285,00 154,20 19,28 2.570,00 214,17 13.004,20 151844
GASTO TOTAL TRABAJADORES 97.652,00 12.206,50 1.464,78 183,10 24.413,00 2.034,42 123.529,78 14.424,01

Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, el Gobierno emitié el Decreto PCM/244/2022* el 30 de marzo, que
establece las disposiciones legales sobre contribuciones sociales para el ejercicio 2022.
Por tanto, hemos adoptado las bases y tasas de cotizacion vigentes de la Administracion
de la Seguridad Social para el afio 2022, con excepcion de los articulos 4, 5y 6 de la
Orden PCM 244/2022.

Las tasas de cotizacion en el sistema social general los encontramos en la Tabla 3 y las

tasas de contingencias, presentados en la Tabla 4, son las siguientes:

4 Orden PCM/244/2022, de 30 de marzo, por la que se desarrollan las normas legales de cotizacion a la
Seguridad Social, desempleo, proteccion por cese de actividad, Fondo de Garantia Salarial y formacion
profesional para el ejercicio 2022. Boletin Oficial del Estado, 77, de 31 de marzo de 2022, paginas 42671
a 42706. Recuperado de https://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2022-5063
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Tabla 3: Tipo de Cotizacion

Tipo de cotizacién
Contingencias Seguridad Social

Concepto Empresa Trabajador Total

Contingencias comunes 23,60% 4,70% 28,30%

Accidentes de trabajo y enfermeddaes profesionales 1,70% no cotiza 1,70%

Total 25,30% 4,70% 30,00%
Otros conceptos recaudacién conjunta

Concepto Empresa Trabajador Total

Desempleo 5,50% 1,55% 7,05%

Fondo de garantia salarial 0,20% No cotiza r 0,20%

Formacién Profesional 0,60% 0,10% 0,70%

Total 6,30% 1,65% 7,95%

Concepto Empresa Trabajador

Total Seguridad Social 31,60% 6,35%

Retencion IRPF 4,00%

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 4: Contingencias

Contingencias Tipo Aplicable Tasa anual|
SS trabajador 4,70% 5.805,90€
Desempleo trabajador 1,55% 1.914,71€
FP trabjador 0,10% 123,53€
Total SS Trabajador 6,35% " 7.844,14€
SS empresa 23,60% 29.153,03€
Desempleo empresa 5,50% 6.794,14€
Accidentes y enfermedades profesional¢ 1,70% 2.100,01€
FP empresario 0,60% 741,18€
FOGASA 0,20% 247,06€
TOTAL SS Empresa 31,60% 39.035,41€

Fuente: Elaboracién Propia
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6. Plan juridico-fiscal

6.1 Normativa legal que afecta al negocio

El alojamiento turistico debe estar inscrito en el Registro de Turismo de Andalucia. De
acuerdo con la Ley de Turismo de Andalucia 13/2011°% un hotel es un servicio de
alojamiento para turistas que ocupa la totalidad o parte independiente de un edificio o un
conjunto de edificios, que constituyan un funcionamiento homogéneo con accesos
separados y, en su caso, ascensores y escaleras destinados al uso exclusivo, deberan
cumplir, ademas, con los demas requisitos que reglamentariamente se determinen

(Ayuntamiento de Jerez, 2016).

Andalucia ha introducido un nuevo régimen legal para los alojamientos turisticos con el
fin de dinamizar un sector que ha padecido las consecuencias de la pandemia. Entre las
medidas adoptadas, cabe destacar el nuevo sistema de clasificacion; la recuperacion del

calificativo de ‘Gran Lujo’.

Entre las novedades contenidas en el Decreto 13/2020°, destaca la nueva regulacion de
los establecimientos hoteleros, que se contiene esencialmente en el Capitulo | de esta
extensa norma. Esta normativa deroga lo dispuesto en el Decreto 47/2004, que hasta ahora
ha establecido el régimen legal de este importante tipo de alojamiento turistico en
Andalucia. Esta norma responde a la necesidad de actualizar la normativa hotelera
andaluza para hacer frente a las nuevas exigencias del mercado turistico, mejorando la
calidad, seguridad y universalidad de los servicios. Como uno de sus principales
objetivos, amplia su red de instalaciones premium facilitando la renovacion de las
instalaciones existentes y facilitando la apertura de nuevas. Todos estan destinados a
impulsar la actividad de la industria y promover la inversion en la region (Garrigues,
2020).

5 Ley 13/2011, de 23 de diciembre, del Turismo de Andalucia (2011). Boletin Oficial del Estado, 17, de 20
de enero de 2012, de 4732 a 4771. https://www.boe.es/eli/es-an/l/2011/12/23/13

6 Decreto Ley 13/2020, de 18 de mayo, por el que se establecen medidas extraordinarias y urgentes
relativas a establecimientos hoteleros, coordinacion de alertas, impulso de la telematizacidn, reactivacion
del sector cultural y flexibilizacion en diversos ambitos ante la situacién generada por el coronavirus
COVID-19 (2020). Boletin Oficial de la Junta de Andalucia, 27, de 18 de mayo de 2020, 2 a 131.
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOJA-b-2020-90175&p=20210420&tn=0
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6.2 Forma juridica

Los requisitos legales y fiscales exigen que la constitucion de LG tenga una forma legal
determinada por la escritura pablica. Hotel Boutique LG se constituira como Sociedad de
Responsabilidad Limitada o SRL y se inscribira en el Registro Mercantil de Cadiz donde
tendra su domicilio social. En términos de capital social, el capital social minimo legal es
de 3.000 EUR y no hay limite superior y su totalidad serd desembolsada. La division del

capital social siempre incluye socios colectivos y terceros.

Por otro lado, necesitamos registrar el logo para proteger el valor de la marca de los
competidores. La ley mercantil prohibe la existencia de dos sociedades con
denominaciones similares ya que pueden causar confusion entre los consumidores, por lo
que se tiene que obtener la Certificacién Negativa de la Denominacion Social. Este es un
certificado acreditativo de la no existencia de otra Sociedad con el mismo nombre de la
que se pretende constituir. Este documento esta disponible en el Registro Mercantil
Central en la Calle Principe de Vergara de Madrid tan solo por 13,52EUR mas IVA. Una
vez comprobada la prueba de la originalidad, se constituird mediante inscripcién en el

Registro Mercantil de Cadiz.

En cuanto al domicilio social, generalmente es la ubicacién donde se encuentra la
empresa, y debe estar en Espafia. Por lo general, sé prepara una lista relativamente extensa
de actividades, incluidas las actividades planificadas inicialmente y otras actividades
potenciales, para evitar gastos administrativos si se desea ampliar el numero de

actividades. Y por estatutos y escrituras publicas firmadas y presentadas ante notario.
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7. Plan Economico-Financiero
Para realizar este apartado, primero debemos analizar los recursos disponibles y la
inversion total requerida para el inicio la actividad; identificando las fuentes de
financiacion del hotel boutique. Continuaremos analizando la estructura de gastos,
estudiando los costes fijos del negocio para que podamos determinar la estructura de
costes de la nueva empresa, luego estimaremos los ingresos y finalmente, acabaremos
con una estimacién tanto de la cuenta de pérdidas y ganancias como del balance. Todos
estos calculos se realizardn en un horizonte temporal de tres afios, cuyo objetivo es
observar la evolucion del negocio en el medio plazo. El propoésito de este apartado es
describir las necesidades econdmicas de nuestro hotel y sacar conclusiones sobre si su
creacion es viable o no mediante una determinacion de la estructura econémica de la

empresa.

7.1 Inversiones previas al inicio de la actividad

En este apartado, veremos reflejado el total de la inversion inicial para poner en marcha
el negocio. Necesitaremos un total de 448.863,52 euros que podemos desglosar de la

siguiente forma:

- Gastos en rehabilitacion y mobiliario: 447.750€, de los cuales, 393.750€ son

destinados a la obra y restructuracion.

A parte de todo esto, tendremos que asumir unos gastos de 700€ para el disefio de la
pagina web y para la constitucion de la empresa se deben llevar a cabo una serie de
tramites necesarios que generaran unos gastos de constitucion iniciales que ascienden a
413,52; estos son:

- Certificado negativo de la denominacion social: 13,52€
- Notaria: 300€
- Registro Mercantil, BORME: 100€

Por tanto, si observamos la Tabla 5, la inversion inicial necesaria total ascendera a

448.863,52€. Para mas informacion detallada sobre esta inversién, ver anexo 6.

Tabla 5: Inversion Inicial
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RESUMEN INVERSION INICIAL
Disefio Pagina Web 700,00 €
Gasto Administrativo 41352 €
Rehabilidacién y Mobiliario 447.750,00 €
TOTALI0 448.863,52 €

Fuente: Elaboracion Propia

7.2 Plan de Financiacién

Para financiar el inicio de la actividad empresarial contaremos con maximo de

1.300.000€, el desglose de esta cantidad se presenta en la Tabla 6. El negocio contara

con unos fondos que se dividiran en recurso propios y ajenos.

En cuanto a los recursos propios:

Aportacion de Capital Propio: 1.000.000€. Como socia fundadora, aportaré tanto

el terreno como la construccion ya que es una propiedad heredada ademas de una
cantidad monetaria y por tanto, esta cantidad se ofrecera a la sociedad creada
esperando un rendimiento y rentabilidad futura; esperando por tanto una
devolucién futura en términos monetarios. Se podré tratar como si fuese un
préstamo a la sociedad que se devolvera en un plazo de 15 afios con una

rentabilidad de 5%. (ver anexo 7.1)

Por otro lado, los recursos ajenos se dividiran en tres partes:

Préstamos ICO Empresas y Emprendedores 20227: 300.000€ con un plazo de 10

afios con una TAE de 5,442%, con un afio de carencia parcial, pagando solo los
intereses generados (1.327,70€) y pagando una cuota constante mensual de
3500,34 euros pasado este afio de carencia parcial. Al contar con el suelo, solo
tendremos que pedir este préstamo a nombre de la sociedad ya que asi
obtendremos maés oportunidades de conseguir liquidez y con mejores condiciones

de financiacién.

" La Linea ICO Empresas y Emprendedores es un tipo financiacién orientada a auténomos, empresas y
entidades publicas y privadas, tanto espafiolas como extranjeras, que realicen inversiones productivas en
territorio nacional.
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El sistema de amortizacion del préstamo que usaremos sera el método francés que se
caracteriza por tener un sistema de cuotas constantes a la vez que el banco recibe los
intereses en base al capital pendiente de amortizar. En el Anexo 7.2, podemos observar

esta amortizacion ver el célculo de la amortizacion.

- Poliza de credito de funcionamiento: 50.000€ a devolver en 3 afios a un tipo de

interés del 2,06% y un interés de no disponibilidad del 0%. Se utilizaré en caso de

necesidad.

- Subvenciones: 13.000€. Nos llegarian a través de diferentes formas. En primer
lugar, Andalucia ofrece ayudas a jovenes andaluces a financiar los gastos de la
puesta en marcha de su proyecto empresarial. Este tipo de ayudas son de hasta
6.000 euros y son para apoyar una inversion en un inmovilizado sin necesidad de
aportacion dineral. También contamos con subvencion para financiar los gastos
de la inversion inicial tales la adquisicion de equipos informaticos, mobiliario e
inmovilizado material e inmaterial y con ayudas al autoempleo que en mujeres
ascienden hasta 7.000€.

Tabla 6: Plan de Financiacién

1 PLAN DE FINANCIACION |
Cantidades Tipo de interés anual Plazo (afios]

RECURSOS PROPIOS:

Capital Propio | 1.000.000,00€] 5% | 15

RECURSOS AJENOS:

Préstamos linea |CO 300.000,00€ 5,426% 10

Péliza de crédito funcionamiento 50.000,00 € 2,06% 3

Subvenciones 13.000,00 €

TOTAL FINANCIACION 1.363.000

RESUMEN DE LA POLIZA CREDITO AMORTIZACION PRESTAMO

CAPITAL 50.000,00 € Ao Interés Amortizacién

Tipo de interés anual 2,06% 1 15.932,41€ 0,00€

Tipo de interés mensual 0,1701% 2 15.28834 € 26.715,72€

Tipo de interés de no disponibilidad| 0% 3 13.83447€ 28.169,59 €

Periodos (meses) 36 4 12.301,48€ 29.702,58 €
5 10.685,06 € 31.319,00€
6 8.980,68 € 33.02338¢€

RESUMEN EL PRESTAMO ICO 7 7.18355€ 34.82051¢€

CAPITAL 300.000,00 € 8 5.28862 € 36.71544 €

Tipo de interés anual 5,442% 9 3.29057 € 38.71350€

Tipo de interés mensual 0,4426% 10 1.183,78 € 40.820,28 €

Carencia (meses) 12 TOTAL 93.96_8,95 € 300.00_0,00 €

Periodos (meses) 108

Fuente: Elaboracion Propia
7.3 Estructura de Costes

A lo largo de este apartado, estudiaremos los costes totales del negocio de forma que
identificaremos cual va a ser la estructura de costes del nuevo hotel. Para ver el desglose

de los costes totales a lo largo de los 3 afios, ver anexo 8.
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Por un lado, los costes fijos ascienden a 224.560,03 euros durante el primer afio como
observamos en la Tabla 7, creceran a lo largo de los afios en funcion del IPC. Para mas

informacion sobre los costes, ver anexo 8.1.

En cuanto a los salarios de los trabajadores son brutos y tienen en cuenta las 10 pagas.
Por otro lado, el alquiler de la edificacion hace referencia a que el duefio tanto del solar
como de la edificacion, es decir, yo misma, le cobro un alquiler a la sociedad para asi
tener una devolucién del capital social invertido. Por tanto, se convierte en un gasto
deducible, tanto de impuesto de sociedades, como de IVA soportado, que se deduce del
repercutido trimestral y anualmente. En la siguiente tabla, vemos como se desglosan los

siguientes costes a lo largo del primer afio.

Tabla 7: Estructura de costes fijos mensuales y anuales para el afio 1

COSTES FIJOS ANUALES
mensual ANO 1 |
Personal:
Coste Personal 18.030,02 € 144.240,14 €
Seguridad Social empresa 5.697,49 € 45579,88 £
SUELDOS Y SALARIOS 23.727,50 € 189.820,03 €
Asesoria fiscal 200,00 € 2.400,00 €
Alguiler:
alquiler edificacion 2.500,00 € 30.000,00 €
Otros:
Telefono/Internet 75,00 € 900,00 €
Seguro (hotel, alarma, riesgos laborales) 120,00 € 1.440,00 €
GASTOS GENERALES 2.895,00 € 34.740,00 €
26.622,50 €
TOTAL COSTES FUOS 224.560,03 €

Fuente: Elaboracién Propia

En relacién con los costes variables, presentados en la Tabla 8, entendemos que son los
que van de acuerdo con el volumen de produccion y se miden en funcién del porcentaje
de los ingresos totales del hotel que estimamos que supondra un 10% pudiendo ajustarse
en un futuro dependiendo de los resultados que vayamos obteniendo. Contaremos con

varios tipos de costes variables y en el anexo 8.2 podemos verlos con mas detalle:

- Bebidas del bar y restaurante supondran un 4%, ya que dependen de la cantidad
de clientes que tengamos y hay que tener en cuenta que el chill-out esta abierto a

clientes ajenos al hotel.

- Mantenimiento y reparacion de las instalaciones, 1,25%; a mayor afluencia de

personas, mas elementos podran estropearse y por tanto habra que arreglar.

- Productos de limpieza, 0,75%.
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- Suministros (electricidad, agua y gas) correspondera el 4,5% restante.

Tabla 8: Porcentaje de costes variables durante el afio 1

COSTES VARIABLES ANUALES
% ANO 1

Mantenimiento y reparaciones 1,25% 7.388,70
Habitacién Y Restaurante:
Productos limpieza 0,75% | 2.926,78 |
Restaurante y Chill-out:
Bebidas y comidas 4% | 7.898,76 |
Suministros:
Gas, Electricidad, Agua 4,50% | 26.599,31 |
Subcontratos:
Personal masaje 45% 13.920,85 €
BIBO 55% 29.610,77 €
TOTAL COSTES VARIABLES 88.345,16 €

Fuente: Elaboracion Propia
7.4 Ingresos estimados

L.G. es un hotel boutique que cuenta con 9 habitaciones. Su principal fuente de ingresos
serd el alojamiento y sus clientes, pero en cambio, a estos se le afiadiran los ingresos del
chill-out, de las actividades ofertadas y un porcentaje de los ingresos del restaurante, al

igual que de la realizacién de masajes.

Si nos guiamos por los datos que nos proporciona el instituto de estadistica en cuanto a
tasas de ocupacion, que varian en funcién de la temporada, en la provincia de Cadiz,
presentamos las siguientes estimaciones en diferentes supuestos; el realista y el objetivo.
Todos estos calculos seran realizados para un horizonte temporal de tres afios, cuyo fin

serd ver la evolucion del negocio a medio plazo.

Para calcular los ingresos previstos anualmente, una vez haya empezado el ejercicio de
nuestro establecimiento, lo dividiremos en los meses en los que el hotel estaré operativo
para tener una vision mas clara en funcion de las temporadas y poder fijar un porcentaje
de ocupacién y un precio medio por habitacion en cada temporada. Hemos realizado este
apartado en funcién de los ingresos por habitacion disponible. Tras esto, realizaremos el

total anual y el de los proximos tres afios.

Por otro lado, como otra fuente ingresos debemos tener en cuenta las peticiones especiales
que puedan solicitarnos nuestros clientes. Ofreceremos servicios de masaje, ofertamos

clases de los dos deportes mas tipicos de Tarifa, actividades a realizar por la zona... y
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diferentes servicios room service como la posibilidad de llevar el desayuno a la habitacion
0 unos cActeles, todo ello también en la propia habitacion. También, el servicio de chill
out durante el atardecer, sera otra fuente de ingresos importante ya que se consumira un

gran numero de bebidas.

Todo esto, lo hemos estimado en funcion de dos escenarios, uno optimista, que se

encuentra en la Tabla 9 y otro pesimista, Tabla 10.

En un primer lugar, en el escenario optimista contariamos con unos ingresos como

podemos ver en la siguiente tabla (para informacion méas detallada ver anexo 9.1):

Tabla 9: Escenario de Ingresos Optimista

ESCENARIO OPTIMISTA
RESUMEN INGRESOS ANUALES AND 1 ARO 2 ANO 3 MEDIA INGRESOS MENSUALES ARNO 1 ANO 2 AND 3
Habitaciones 366.009,70 € |437.232,40€[ 519.176,22 € Habitaciones 45.751,21€ 54.654,05€  64.897,03¢€
Restaurante 24.226,99€ | 38.87496€ | 52.93950€ Restaurante 3.02837€ 4.85937¢€ 6.617,44 €
Bar/Chill-out 173.242,00 € |195.187,60 €| 263.140,80 € Bar/Chill-out 2165525€ 24.39845€  32.892,60€
Escuela 3.200,00 € 3.200,00 € 3.200,00 € Escuela 80D,00€  800,00€ 800,00 €
Servicio de masajes 17.014,37 € | 2175064 € | 25.87311¢€ Servicio de masajes 212680 € 2.718,83¢€ 3.234,14 €
Servicio de Sauna 7.402,77 € 9.166,04€ | 10.91546€ Servicio de Sauna 92535€ 1.14576 € 1.364,43 €
TOTAL INGRESOS 591.09583 € |705411,64€|875.24509¢€
TOTAL INGRESOS SIN IVA 537.359,84€ |641.283,31€|79567735€
Fuente: Elaboracion propia
. .. , .
En segundo Iugar, en el escenario pesimista contariamos con unos INgresos como
podemos ver en la siguiente tabla (para informacion mas detallada ver anexo 9.2):
Tabla 10: Escenario de Ingresos Pesimista
ESCENARIO PESIMISTA
RESUMEN INGRESOS ANUALES ANO 1 ARO 2 ARO 3 MEDIA INGRESOS MENSUALES AR 1 ANO 2 ANO 3

Habitaciones 243995,70 € 359.704,48 € 394.346,78 € Habitaciones 3049946 € 4496306 € 49.29335€

Restaurante 16.380,18 € 31.708,80 € 39.959,75 € Restaurante 2.047,52€ 3.963,60 € 4.994,97 €

Bar/Chill-out 173.242,00 € 79.589,80 € 96.476,10 € Bar/Chill-out 21655,25€ 9.948,73 € 12.059,51 €

Escuela 3.200,00 € 3.200,00 € 3.200,00 € Escuela 800,00 € 800,00 € 800,00 €

Servicio de masajes 11.599,07 € 17.710,89 € 19.495,96 € Servicio de masajes 1.449,88 € 221386€ 2.437,00€

Servicio de Sauna 4.926,15 € 7.540,95 € 8.205,15 € Servicio de Sauna 615,77 € 942,62 € 1.036,89 €

TOTAL INGRESOS 453.343,09 € 499.454,92 € 561.773,74 €
TOTAL INGRESOS SIN IVA 412.130,08 € 454.049,92 € 510.703,40 €
Fuente: Elaboracién propia

7.5 Punto Muerto

El punto de equilibrio o break even point, es la cantidad de habitaciones que necesitamos
vender para cubrir los costes totales y asi para que nuestro hotel comience a ganar dinero.
Calcular el punto de equilibrio del alojamiento es clave para tomar decisiones
fundamentales, como abrir o cerrar nuestra propiedad. Esto ayudara a reducir riesgos y
tomar decisiones consolidadas. Se ha calculado tanto para el escenario optimista como

pesimista. Adjuntaremos solo el BEP optimista, el pesimista se podra ver en el Anexo 10.
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Hemos realizado el BEP para el minimo de reservas por habitacion que se deberian
realizar, adaptando tanto los costes variables como el precio medio por habitacion, asi
como la demanda estimada de huéspedes mensuales a lo largo del primer afio. Pero

también, lo hemos calculado para el total del hotel, como vemos en la Tabla 11y 12.

En primer lugar, para el BEP (optimista) solamente dirigido para el alojamiento, se
deberian realizar 211,46 reservas mensuales. Esto quiere decir que, a partir de este nivel
de reservas, el hotel empieza a obtener beneficios. En cuanto al hotel en su totalidad, se

necesitaran 108,45 reservas.

Tabla 11: BEP reservas por habitacion

UMBRAL DE RENTABILIDAD (reservas de habitacién para el primer afio)
ESCENARIO OPTIMISTA

P Precio medio mensual por hab. 137,06
Q Cantidad media mensual de clientes 29841
cTr Costes totales mensuales 29.953,03
CF Costes fijos mensuales 26.622,50
o Costes Variables mensuales 3.330,53
Cvu Costes Variables unitario 11,16
Demanda maxima 4.410

PUNTO MUERTO

IT=CT
P*Q=CF + CV
P*Q = CF + Cw*Q
Q* = CF / (P-Cvu)
Q* = 211,45 reservas.
A partir de este nivel de reservas mensuales, el hotel obtendra beneficios
Comprobacién
SiQ* =211,45
IT 28.982,52
cT 28.982,52

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12: BEP hotel

UMBRAL DE RENTABILIDAD (hotel entero)
ESCENARIO OPTIMISTA

P Precio medio mensual 256,02
Q Cantidad media mensual de clientes 783,31
cT Costes totales mensuales 34.869,86
CF Costes fijos mensuales 26.622,50
v Costes Variables mensuales 8.24736
Cvu Costes Variables unitario 10,53

PUNTO MUERTO

Q*= 108,45
Comprobacion

Si Q* = 110,67

IT 27.764,33

cT 27.764,33
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Fuente: Elaboracion propia

7.6 Estados financieros
Con los datos obtenidos, hemos elaborado los estados financieros previstos para los

proximos cinco afios, que presentaremos a continuacion

En primer lugar, en cuanto a laamortizacion, cada activo de laempresa tendréa una pérdida
de valor diferente segun el activo. Hemos considerado las amortizaciones siguientes en
la Tabla 13:

Tabla 13: Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

Inmovilizado Valor Afios de amortizacion ~ Amortizacién Anual
Construccion 393.750 20 19.687,50
Mobiliario 17.400 10 1.740,00
Electrodomésticos 3.000 10 300,00
Equipamiento informatico 3.000 5 600,00
lluminacién 10.000 5 2.000,00
Container 3.000 1 3.000,00
Afo1 A0 2 A0 3 Afo 4 ARlo 5
Total Amortizacién 27.327,50 24.327,50 24.327,50 24.327,50 24.327,50
Amortizacién Acumulada 27.327,50 51.655,00 75.982,50 100.310,00 124.637,50
ANO 6 ARO 7 AR08 A0 9 ARO 10
Total Amaortizacién 21.727,50 21.727,50 21.727,50 21.727,50 21.727,50
Amortizacién Acumulada 146.365,00 168.092,50 189.820,00 211.547,50 233.275,00
ANO 11 ANO 12 ANO 13 ANO 14 ANO 15
Total Amortizacién 19.687,50 19.687,50 19.687,50 19.687,50 19.687,50
Amortizacién Acumulada 252.962,50 272.650,00 292.337,50 312.025,00 331.712,50
ANO 16 ANO 17 ANO 18 ANO 19 ARNO 20
Total Amortizacién 19.687,50 19.687,50 19.687,50 19.687,50 19.687,50
Amortizacién Acumulada 351.400,00 371.087,50 390.775,00 410.462,50 430.150,00

Fuente: Elaboracién propia

7.6.1 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En segundo lugar, en la siguiente tabla mostramos el estado de resultados provisional del
hotel desde el afio 1 hasta el afio 3. El afio 0 es el afio en que se constituyd la empresa, el
afio en que se aplico el préstamo a largo plazo y las condiciones en las que se restaurd el

hotel. Por lo tanto, no hay eventos este afio.

Al inicio del primer afio de funcionamiento del hotel, se requiere una cuenta de crédito a
corto plazo, la cual se renueva anualmente para cubrir necesidades especificas de liquidez.

Durante los proximos 3 afios, los costos fijos y variables descritos anteriormente, se
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considerardn ademas de los cargos financieros incurridos en la cuenta de crédito en el
estado de resultados. Ademas, para el calculo del Impuesto de Sociedades, se ha utilizado
el 15% para el primer afio y no del 25% ya que al ser una empresa de nueva creacion.
Para las pymes nuevas, el impuesto que pagan sobre sus beneficios cada afio es el
impuesto de sociedades, que termina siendo una deduccién fiscal. El tipo impositivo es
el porcentaje del base imponible multiplicado por el impuesto que nos permite obtener el
importe integro a pagar. Con la reforma del impuesto de sociedades de 20148, el tipo
impositivo ha pasado del 30% habitual al 25% actual. Las entidades o sociedades de
nueva creacion tributaran a un tipo reducido al 15% durante el primer periodo impositivo
si tienen una base imponible positiva y durante el ejercicio siguiente por actividad
economica. Los dos unicos requisitos son que la empresa sea de nueva creacion y que se

realicen actividades econdmicas.

Hemos realizado dos tablas en funcién de los dos escenarios, el optimista (Tabla 14) y

el pesimista (Tabla 15). A continuacion, mostramos las siguientes tablas:

Tabla 14: Tabla 14: Cuenta PyG escenario optimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS - ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ARO 2 ARO 3
Ingresos totales sin IVA 537.359,84 609.125,34 720.673,99
TOTAL INGRESOS 537.359,84 609.125,34 720.673,99
Costes Generales - 34.740,00 34.740,00 - 34.740,00
MARGEN BRUTO 502.619,84 643.865,34 685.933,99
Sueldos y Salarios - 189.820,03 - 191.718,23 - 193.63541
Ameortizacion - 27.32750 - 24.327,50 - 24.327,50
Mantenimiento - 7.388,70 - 7.832,02 - 8.41942
Suministros - 26.599,31 - 28,195,227 - 30.309,92
Habitacién/Restaurante/Chill out - 10.82553 - 11.475,07 - 12.335,70
Subcontratas - 43,53161 - 46.14351 - 49.604,27
EBIT 197.127,16 334.173,74 367.301,78
Gastos Financieros - 25.60394 - 24.33863 - 22.257,31
BENEFICIO ANTES IMPUESTOS 171.523,22 309.835,12 345.044,47
15% |mpuesto Sociedades 25.728,48 46.475,27 51.756,67
Compensacién pérdidas - - -
Impuesto a pagar 25.728,48 46.47527 51.756,67
RESULTADO NETO 145.794,74 263.359,85 293.287,80
Reserva Legal 14,579 26.336 29.329
Reserva Voluntaria 14.579 26.336 29.329
Dividendos 116.636 79.008 87.986
Dividendo a cuenta 131.680 146.644
Comprobacién 145.795 263.360 293,288

8 Ley 27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades. EI Impuesto sobre Sociedades es un
tributo de caracter directo y naturaleza personal que grava la renta de las sociedades y demas entidades
juridicas de acuerdo con las normas de esta Ley.
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla 15: Cuenta PyG escenario pesimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS - ESCENARIO PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos totales sin IVA 412.130,08 427.622,96 464.278,52
TOTALINGRESOS 412.130,08 427.622,96 464.278,52
Costes Generales - 34.740,00 - 34.740,00 - 34.740,00
MARGEN BRUTO 377.390,08 392.882,96 429.538,52
Sueldos y Salarios - 189.820,03 - 191.718,23 - 193.635,41
Amortizacion - 27.32750 - 24.32750 - 24.327,50
Mantenimiento - 7.388,70 - 7.832,02 - 8.419,42
Suministros - 26.599,31 - 28.195,27 - 30.309,92
Habitacién/Restaurante/Chill out - 10.825,53 - 11.475,07 - 12.335,70
Subcontratas - 43.531,61 - 46.143,51 - 49.604,27
EBIT 71.897,40 83.191,37 110.906,30
Gastos Financieros - 25.60394 - 24.33863 - 22.257,31
BENEFICIO ANTES IMPUESTOS 46.293,46 58.852,74 88.649,00
15,0% Impuesto Sociedades 6.944,02 8.827,91 13.297,35
Compensacion pérdidas - - -
Impuesto a pagar 6.944,02 8.827,91 13.297,35
RESULTADO NETO 39.349,44 50.024,83 75.351,65
Reserva Legal 3.935 5.002 7.535
Reserva Voluntaria 3.935 5.002 7.535
Dividendos 31.480 15.007 22.605
Dividendo a cuenta 25.012 37.676
Comprobacién 39.349 50.025 75.352

Fuente: Elaboracion propia

7.6.2 Balance de Situacion

En tercer lugar, presentaremos el balance de situacion a 31 de diciembre de los proximos
3 afos, al igual que hemos previsto anteriormente y del mismo modo, se incrementa.
Tiene en cuenta las hipotesis y funciones realizadas para la estimacion de costes, ingresos

e inversiones.
Ademas, se han tenido en cuentas las siguientes hipotesis:
o Los resultados del primer afio son integramente destinados a reservas.
o Los beneficios del segundo y tercer afio se dividiran de la siguiente manera:
- 50% de estos seran destinados a dividendos a cuenta
- 10% destinado a reservas

o Para la tesoreria y el célculo del IVA, se ha usado tanto el impuesto general (21%)

como el reducido (10%). Esto se debe a que el sector hostelero y de turismo, el IVA
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que se aplica suele ser del 10% siempre y cuando se trate de productos basicos como
los alimentos, el alojamiento, la restauracion... Para el resto de los productos, se ha

utilizado el general. Para mas detalle, ver anexo 11y 12.

Como podemos observar en la Tabla 16, y debido al tipo de negocio, tenemos una
cantidad de activo corriente significativamente mayor que de activo no corriente. Esto es
debido a que el nivel de existencias clientes es inexistente debido a que es un negocio en
el que se cobra al contado ya que es obligatorio para poder acceder y disfrutar de los
servicios ofrecidos. Esta diferencia significativa se explica con la tesoreria existente ya
gue contamos con una aportacion alta de recursos propios. Sin embargo, todo esto esta
justificado con un valor de pasivo no corriente alto, que permite alcanzar un equilibrio

financiero.

En resumen, vemos un balance que evoluciona positivamente ya que podemos ver que el
activo corriente, no solo es mayor que el pasivo corriente en el primer afio, si no que su

crecimiento es mayor durante los siguientes afos.

Tabla 16: Balance de Situacion
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BALANCES DE SITUACION A 31 DE DICIEMBRE

31/12/2021 31/12/2022 31/12/2023
A) Activo no comiente 407.823 383.495 359.168
I. Inmovilizado Intangible 0 0 0
1.Concesidn administrativa 0 0 0
2. Aplicaciones informaticas 0 0 0
3, Amortizacion acumulada 0 0 0
1. Inmovilizado material 402.823 7 378.495 © 354.168
1. Inversién en construcciones 393.750 393.750 393.750
2.Mobiliario 17.400 17.400 17.400
3.Equipos informaticos 3.000 3.000 3.000
4. lluminacién 10.000 10.000 10.000
5. Electrodomésticos 3.000 3.000 3.000
6. Container 3.000 3.000 3.000
7. Amortizacidn acumulada -27.328 -51.655 -75.983
IIl. Inmovilizado financiero 5.000 5.000 5.000
1. Fianzas constituidas 5.000 5.000 5.000
B) Activo comiente 2.130.808 2.298.630 2.295.704
Ill. Deudores comerciales y otra cuentas a cobrar -1.415 1.534 1.534
1. H.P. Deudora por IVA -1.415 1.534 1.534
2. H.P. Deudora por IS 0 0 0
VII. Efectivo y otros activos equivalentes 2.132.222 2.297.096 2.294.170
1. Tesoreria 2.132.222 2.297.096 2.294.170
TOTAL ACTIVO (A +B) 2.538.630 2.682.125 2.654.872
A) Patimonio Neto 1.159.961 1.435.5492 1.495.183
A-1) Fondos Propios F 1159961 F 1.435.542%  1.495.183
I. Capital 1.000.000 1.000.000 1.000.000
1. Capital eseriturado 1.000.000 1.000.000 1.000.000
11l. Reservas 14.166 40.502 55.251
1. Legal y estatutarias 14.579 26.336 29.329
2. Otras reservas -414 14.166 25922
VIl. Resultados del ejercicio 145.795 395.040 439.932
1. Resultado ejercicio 145.795 263.360 293.288
2. Dividendo a cuenta 0 131.680 146.644
B) Pasivo no comiente 1.263.480 1.171.938 1.078.229
1.Deudas a |/p con entidades de crédito 315.932 287.763 258.060
2. Otras deudas al/p con partes vinculadas 947.548 884,175 820.169
C) Pasivo corriente 115.189 74.645 81.459
Ill. Deudas a corto plazo 89.461 28.170 29.703
1. Deudas a ¢/p con entidades de crédito 26.716 28.170 29.703
2. Otras deudas a c/p con partes vinculadas 62.745 63.372 64.006
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 25.728 46.475 51.757
1. H.P. Acrredora por IS 25.728 46.475 51.757
2. H.P. Acreedora por IVA 0 0 0
3. Organismos S5 acreedores 0 0 0
4. Acreedores por gastos de constitucién 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A +B +C) 2.538.630 2.682.125 2.654.872

Fuente: Elaboracién propia

7.7 Analisis de Rentabilidad

En cuanto a los recursos ajenos, que corresponden el primer afio al 34,80% de la totalidad
de la financiaciéon, hallamos el coste efectivo anual después de impuestos (Kad). Segun el
Real Decreto-ley 4/2013°, de 22 de febrero, de medidas de apoyo al emprendedor y de

estimulo del crecimiento de la creacion de empleo, el tipo de gravamen aplicable a este

9 Real Decreto-ley 4/2013, de 22 de febrero, del Turismo de Andalucia (2013). Boletin Oficial del Estado,
47, de 23 de febrero de 2013, de 15219 a 15271. Recuperado de
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2013-2030.
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tipo de sociedad sera el 15% el primer afio, y luego pasara al 25% para el resto de los
afios. Ademas, utilizaremos la TAE de 558% expuesta en ICO, Empresas y

emprendedores, para un préstamo de 10 afios.
Por lo tanto, el coste efectivo después de impuestos del primer afio ascendera a:
K; =TAE * (1 —T) =5,58% * (1 — 15%) = 4,743%

Finalmente, el coste efectivo anual después de impuestos es de 4,743% durante el primer
afio y de 4,185% a partir del segundo afio (Kd).

En cuanto al coste de los recursos propios, como hemos dicho anteriormente, se exigira
una rentabilidad futura del 3,59% en términos monetarios. Para calcular dicho coste,

utilizaremos el modelo CAPM.

Segun el periddico El Expansién a 20 de mayo, el rendimiento del bono espafiol a 10 afios
es de 2,06% (Expansion, 2022) y la prima de riesgo en Espafia cotizaba a 113 puntos, es
decir 1,13%. (Expansion, 2022)

Para la beta utilizaremos la beta sectorial, obtenida de la pagina web Datacurrent que a 5
de enero de 2022 se sitta en 1,35 para el sector hotelero. Esto son betas ajustados para
reflejar la exposicion total al riesgo de una empresa en lugar de solo el componente de

riesgo de mercado.
Por tanto, el CAPM asciende a:

K, = Rf + 3 * Prima de Mercado = 2,07% + 1,35 * 1,10% = 3,59%
Por lo que, el coste de los recursos propios es de 3,56% (Ke).

Tras esto, sabiendo el porcentaje de recursos propios que tiene la empresa a lo largo del
primer afio es de 45,7% vy el restante, corresponde a los recursos ajenos, obtenemos el

coste del capital medio:
WACC, = K, * %RRPP + K, * %RRAA = 3,59% * 65,20% + 4,743% * 34,80% = 3,99%

Tras aplicar la formula anterior, obtenemos que el coste del capital medio ponderado

durante el afio 1 se sitla en un 3,99%.
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Por otro lado, en este punto procederemos a analizar la rentabilidad del proyecto, para
ello se calcularan las ratios mas relevantes que nos proporcionan mas informacion, que
se muestran en la tabla 17, y de este modo se evaluaran las ratios del Valor Actual Neto

(VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR). Para méas informacion, ir al anexo --.

En primer lugar, el ROI (Retorno sobre la Inversion), nos proporciona informacion sobre
la utilidad obtenida en funcion a la inversion realizada. En nuestro caso, a lo largo del

primer afio, obtenemos un ROI de 10,66%, que aumenta los siguientes.

En segundo lugar, el ROE (Return on Equity). Cuanto mayor sea el ROE, més rentable
es la empresa en relacion con los recursos propios que utiliza para financiarse. En nuestro
caso, nuestra empresa obtiene un ROE del 12,57% el primer afio y lo aumenta a lo largo
de los tres afios siguientes. Cuanto mayor sea el ROE, mayor serd el rendimiento

proporcionado por los fondos propios de la empresa.

Por ultimo, las ratios de solvencia. Esta ratio mide la capacidad del negocio para hacer
frente a todas las deudas actuales y futuras. Si su empresa es solvente, podra pagar la
totalidad de sus pasivos corrientes y no corrientes. Tras calcular varias ratios, obtenemos
que estos son positivos y por tanto podemos decir que el hotel tiene capacidad, aunque

deberia aumentarlos para prevenir futuras deudas en un fututo.

Tabla 17: Ratios

ROI
afiol afio 2 afio 3
NOPAT 171.523,22 328.685,11 408.887,01
AF + FM inicial 1.608.824,21 1.857.451,61 1.963.765,80
ROI ZIE_I‘BB% 17,70% 20‘32%
ROE
afiol afio 2 afio 3
BN 145.794,74 246.513,83 306.665,26
FFPP inicial 1.159.960,69 1.408.588,09 1.514.902,28
ROE 12,57% 17,50% 20,24%
RATIOS DE SOLVENCIA
afio1 afio 2 afio 3
AC/PC 7,61 6,53 6,36
Tesoreria 7,62 6,52 6,36
Endeudamiento 0,53 0,38 0,34

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al VAN, nos ayuda a conocer la rentabilidad del proyecto, mientras que la TIR

mide la rentabilidad que ofrece la inversion realizada Para realizar el célculo se tendran
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en cuenta los valores que proporciona el cash-flow, es decir los flujos de caja generados,
la tasa de actualizacion del WACC para cada uno de los tres afios y la inversion realizada.
En VAN obtenido es de 2.078.119,6 lo que significaria que le proyecto es viable. En
cuanto a la TIR; esta es positiva, siendo de 28,784% para los tres primeros afios y superior

al Wacc por lo que el proyecto se puede aceptar.

Tabla 18: Célculo del VAN y de la TIR

T 15,00%
Desembolso inicial 448.863,52
GENERACIONES DE FONDOS
afio 1 afio 2 afio 3

BAT 171.523,22 328.685,11 408.887,01

Amortizacion 27.327,50 24.327,50 24.327,50

GFO 198.850,72 353.012,61 433.214,51

Fondo maniobra 1.171.410,41 1.307.926,96 1.391.017,32

Variacion Fondo Maniobra 136.516,55 83.090,36
F_CF 193.350‘72 216.495‘06 350.124|15

Valor residual 1.771.713,82

Liquidacién Activo 380.696,50

Fondo maniobra liquidado 1.391.017,32

| VAN 1.838.843 94
Desembolso inicial - 448.863,52
FCF 1 198.850,72
FCF 2 216.496,06
FCF 3 350.124,15

TIR al cabo de 3 afios

Fuente: Elaboracién propia
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8. Conclusion
El principal objetivo de este trabajo ha sido averiguar la viabilidad del proyecto. A priori,
parece que si que lo es, ademas, partiendo de la base que el turismo que se busca atraer
tiene diversas ofertas, nos hemos decantado por crear un servicio exclusivo del lugar y

que destaque en la zona

Se espera que nuestro plan de negocios, a través de su estrategia competitiva, prevé atraer
a un gran numero de clientes. Nuestro excelente servicio, sumado a una excelente
ubicacion garantizaran nuestra excelencia en este campo. El nuevo hotel boutique de LG,
decorado con un estilo minimalista, se esfuerza por obtener las normas 1SO, la calidad
turistica "Q™ y otras certificaciones y certificaciones de calidad en varias operaciones sin
dejar de ser simple y elegante. Creemos que nuestro entorno encantador y ambiente
relajado haran de LG una opcion popular para aquellos que desean pasar unos dias con
buena salud. Esto, combinado con el mejor servicio y nuestros tratamientos exclusivos,
hara de LG un éxito. Ademas, me gustaria enfatizar que nuestros precios son bastante
razonables en relacion con la calidad de los servicios y articulos que brindamos. Por lo
tanto, creemos que brindaremos una experiencia que no solo satisfaga las necesidades y
deseos de nuestros clientes. Dicho esto, solo podemos decir que nuestro plan de negocios
se ejecuta con un objetivo en mente. Independientemente de si el proyecto es factible o

no.

Para alcanzar los objetivos de rentabilidad y solvencia hay que combatir la temporalidad
de la industria. De lo contrario, el alto precio de la primera reserva garantiza la viabilidad
financiera. Con esta medida se mantiene la exclusividad y se fomenta la fidelizacion de
los huéspedes y un mayor tiempo medio de visita. Si no se garantiza la ocupacion
objetivo, la empresa no puede sobrevivir. El prondstico muestra un comienzo duro y
dificil, pero al mismo tiempo, es posible remontar, dandole la vuelta y, progresivamente,

con los afios crecer haciendo frente a todos los costes e imprevistos que pudieran surgir.

El plan financiero indica que el proyecto parece viable segun la TIR a 3 afios, pero igual,
realizando un analisis mas en profundidad para un minimo de 10 afios, esta resulta ser

aun mas alta y por tanto el hotel generaria un beneficio mayor.

Como conclusion, cabe sefialar que siempre se debe tener en cuenta que el presupuesto y

otros datos analizados ya que pueden cambiar con el tiempo, lo que puede afectar los
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resultados obtenidos. Por lo tanto, si se realizan las correcciones necesarias durante la
ejecucion de este proyecto, se podréa confirmar su viabilidad. Por lo general, se considera
que la idea analizada se puede llevar a cabo, ademas por la existencia de demanda y la

falta de oferta en el mercado turistico.

Por todo ello, finalmente se determina que el proyecto planteado a lo largo de este Trabajo

de Fin de Grado es viable a corto plazo.
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10. Anexos

Todos los anexos, sean tablas o graficos o encuesta son realizacidn propia.

10.1 ANEXO 1: Encuesta

P1. Sexo

Hombre

Mujer

P2. Edad

Escriba la respuesta en nimeros, ejemplo: 30

P.3 ¢Cual es su nivel de estudios?

Estudios basicos (hasta bachillerato)

Estudios universitarios

Estudios de postgrado

P.4 ;Cual es su situacion laboral?

Desempleado

Jubilado

En activo (Por cuenta ajena)

Auténomo y/o Empresario

P5. ¢De cuantos miembros se compone su unidad familiar?
Escriba la respuesta en numeros, ejemplo: 3 e incliyase.
P.6 ¢Cual es su sueldo neto mensual?

Menos de 1.000
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1.000-1.500
1.500-2.000
2.000-2.500
2.500-3.000
3.000-3.500
3.500-4.000
Mas de 4000

P.7 ¢En qué temporada del afio suele normalmente viajar?

Siempre Casi siempre De vez en | Nunca
cuando
Verano
Otofio
Invierno
Primavera

P.8 ¢Por qué suele viajar normalmente?
Ocio

Trabajo

Ambas

Otra:

P.9 ¢En qué tipo de estancias suele alojarse?



Hoteles de 1 a 3 estrellas

Hoteles de 3 a 5 estrellas

Casa rural

Airbnb

Autocaravana

Otra:

P.10 ¢Sale satisfecho después de cada estancia en un hotel?

Escala de 1 al 10 siendo 1 nuncay 10 siempre.

P.11 Al irse de viaje, ¢qué valora mas del lugar donde se aloja?

Muy

importante

Importante

Algo

importante

Poco

importante

No €s

importante

Precio

Comodidad

Calidad

Trato al

cliente

Servicios

Ubicacion

P.12 ¢ Sabe lo que es un hotel boutique?

Si
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No
P.13 ;Habia oido hablar de ellos?

Definicién: El concepto surge en los 80 como respuesta a la busqueda de un producto
diferente, mas exclusivo y lujoso. El hotel boutique es un enclave con encanto donde los
clientes reciben, desde que hacen su reserva, un trato exclusivo donde se les ofrece una
carta de servicios personalizados. El objetivo principal es hacerles sentir como en casa.
Este tipo de hoteles disponen de pocas habitaciones pues normalmente estan ubicados en

sitios clave de la ciudad/region

Si

No

P.14 ;Estaria dispuesto a pagar un poco mas por este tipo de hotel?

Si

No

P.15 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacién doble? (euros por noche)
Escriba la respuesta en niumeros, ejemplo: 1000

P.16 ¢En qué lugar le interesaria pasar unas vacaciones en uno de ellos?

Muy De Poco Nada
probable probable probable probable

Playa

Montana

Exoético

Rustico y rural
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Ciudad

P.17 ;Qué es lo que espera de un hotel de este calibre y cual es su grado de acuerdo con

el mismo?
Muy de | De Ni en | En Muy en
acuerdo acuerdo acuerdo ni | desacuerdo | desacuerdo
desacuerdo
Calidad del
servicio

Atencién al

cliente

Personalizacion

del servicio

Diferenciacién

y exclusividad

Degustacion

culinaria y de

bebidas de la
zona
10.2 ANEXO 2: Resultados y analisis

10.2.1 Ficha técnica

Poblacion: Hombres y mujeres con ingresos y con estudios intermedios o0 superiores

mayores de 18 afios.
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Encuesta enviada por correo electronico y redes sociales como WhatsApp a conocidos y
a su vez a los conocidos de estos Ultimos para crear una red mas amplia, y que cumplan

con las condiciones de la poblacion.

Los datos estan registrados a través de la plataforma Google Form y contamos con un

tamano muestral de 106 encestados.

10.2.2 Descripcion de la muestra
10.2.2.1Sexo

En la muestra se encuentra practicamente el mismo porcentaje de hombres que de

mujeres, tal y como puede en el gréafico 1

SEXO

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje acumulado

Vilido Mujer 47 443 44,3
Hombre 59 55,7 100,0
Total 106 100,0

60

50

40

30

Porcentaje

20

Mujer Hombre

Gréfico 1: SEXO

10.2.2.2 Edad
La edad media de los encuestados es de 46 afios mientras que la mediana se sitia en 49

afios, con una desviacion tipica de 12 afios.

Encontramos una moda situada en los 55 afios pero con tan solo 55 observaciones, vemos
una asimetria negativa (-0,960), lo que indica que la distribucion se alarga para valores

inferiores a la media y de leve caracter platicdrtica tal y como indican la medida de
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curtosis (-0,274), es decir, que hay menor concentracion de datos en torno a la media, que

podemos observar en el gréafico 2:

EDAD
N Vilido 106
Perdidos 0
Media 45,91
Mediana 49,00
Moda 55
Desv. Desviacion 12,013
Asimetria -,960
Error estandar de asimetria ,235
Curtosis -,274
Error estandar de curtosis ,465
Minimo 21
Maximo 64
Percentiles 25 41,50
50 49,00
75 55,00

Gréfico 2:

Media = 45,91
Desviacion estindar = 12,013
N =106

Frecuencia

20

EDAD

10.2.2.3 Nivel de estudios

El 50 % de la muestra presenta estudios universitarios, el 41,51% estudios de postgrado
y tan solo un 8,49% tan solo cuentan con estudios basicos, tal y como puede observarse
en el Gréfico 3.
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iCual es su nivel de estudios?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vdilido Estudios basicos (hasta 9 8,5 8,5
bachillerato)
Estudios universitarios 53 50,0 58,5
Estudios de postgrado 44 41,5 100,0
Total 106 100,0

Porcentaje

Estudios Estudios Estudios de
basicos (hasta  universitarios postgrado
bachillerato)

Grafico 3: iCudl es su nivel de estudios?

10.2.2.4 Situacion laboral

Tal y como podemos observar, el 50% de la muestra esta por personas trabajando por
cuenta ajena contra un 35% de autbnomos y/o empresarios. También, contamos con un
12,3% de desempleados, que podra deberse a los jovenes mayores de 18 afios que han

realizado la encuesta. Y por Gltimo, un 2,8% de jubilados.

£Cual es su situacion laboral?

Frecuencia Porcentaje

Vilido Desempleado 13 12,3
Ep activo por cuenta 53 50,0
ajena
Autonomo/empresario 37 34,9
Jubilado 3 2,8
Total 106 100,0

Grafico 4:
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£Cudl es su situacion laboral?

Porcentaje

Desempleado En activo por cuenta Autonomo/empresario Jubilado
ajena

iCual es su situacién laboral?

10.2.2.5 Ingresos

Tal y como podemos observar, encontramos una igualdad en cuanto a los ingresos
mensuales. Un 16% ingresa entre 2000 y 2500 y otro 16% entre 3500 y 4000. A esto le
sigue un 15% de encuestados que ingresan entre 2500 y 3000. Estas son las cifras méas
destacables.

{Cual es su sueldo neto mensual?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vilido Menos de 1.000 14 13,2 13,2
1.000 - 1.500 8 7,5 20,8
1.500 - 2.000 10 9,4 30,2
2.000 - 2.500 17 16,0 46,2
2.500 - 3.000 16 15,1 61,3
3.000 - 3.500 11 10,4 71,7
3.500 - 4.000 17 16,0 87,7
Mas de 4.000 13 12,3 100,0
Total 106 100,0
Grafico 5:

20

Porcentaje

Menos de 1.000- 1.500- 2.000- 2.500- 3.000- 3.500- Mdsde
1.000 1.500 2.000 2.500 3.000 3.500 4.000 4.000

{Cual es su sueldo neto mensual?

10.2.2.6 Razon de viajar
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Mas de la mitad de la muestra (61,3%) viaja por ocio mientras que un 35% viaja tanto

por ocio como por trabajo.

Frecuencia Porcentaje

Vdlido Ocio 65 61,3
Trabajo 4 3,8
Ambas 37 34,9
Total 106 100,0

w
g
c
a
v
o
o
Ocio Trabajo Ambas
Grafico 6: iPor qué suele viajar normalmente?

10.2.2.7 Estancia

Casi un 70% de la muestra total, prefiere alojarse en hoteles de 3 a 5 estrellas, el resto

varia entre el resto de las opciones.

ZEn qué tipo de estancias suele alojarse?

Frecuencia Porcentaje

Vélido Hotel de 1 a 3 estrellas 7 6,6
Hotel de 3 a 5 estrellas 74 69,8
Airbnb 11 10,4
Autocaravana 4 3,8
Casa rural 7 6,6
Hostel 1 .9
Total 104 98,1
Perdidos  Sistema 2 1,9
Total 106 100,0
Grafico 7:

69



T4RIER

80|

60 |

40|

Porcentaje

20|

Airbnb Autocaravana Casa rural Hostel

Hotelde 1a Hotel de 3 a
3 estrellas 5 estrellas

ZEn qué tipo de estancias suele alojarse?

10.2.3 Perfil general de la muestra

Como resumen, el perfil general de esta muestra es el siguiente:
e Hombre o Mujer
e Edad media de 55 afios
e Estudios universitarios
e Enactivo por cuenta ajena
e Ingresos entre superior a 2500€
e Viajes por ocio
e Estancias en hoteles de 3 a 5 estrellas

10.2.4 Habitos de viaje

En la siguiente tabla puede observarse cuales son los habitos de los encuestados en cuanto

a la realizacidn de viajes en funcion de la estacion del afio.

Un 53,8% afirma viajar siempre en verano con respecto al 6,6%, 10,4% y 17% que
siempre viajan en otofio, invierno y primavera. En cuanto a los que viajan casi siempre,
verano y primavera tiene un porcentaje parecido, cerca de un 25% al igual que otofio e
invierno, que supone casi un 15%. Por otro lado, destacamos que de vez en cuando, los
encuestados viajan en otofio e invierno, lo que supone un porcentaje de alrededor de un

61% cada uno frente al 10% que viajan de vez en cuando en verano y primavera.
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¢EN QUE TEMPORADA SUELE VIAJAR NORMALMENTE?

Vilido

Frecuencia
NUNCA

DE VEZ EN CUANDO
CASI SIEMPRE

SIEMPRE
TOTAL

VERANO oTofio
ni % ni
0 0 20
12 113 64
27 248 15
57 538 7
106 100,0 106

INVIERNO
% ni
189 13
60,4 66
142 16
6,6 11
100,0 106

PRIMAVERA
% ni %
123 10 9,4
62,3 51 48,1
151 27 255
104 18 17,0
100,0 106 100,0

Realizacion propia

Conclusién: Viajar en verano es lo que suele ser muy frecuente entre los encuestados y

de vez en cuando también lo hacen en las otras tres estaciones del afo.

10.2.5 Disposicion a pagar

La media de los encuestados estaria dispuesta a pagar 184€ por noche por una habitacion

doble, con una mediana de 150 y siendo el dato que mas se repite 100.

Gréfico 8:

Frecuencia

50

0

iCuanto estaria dispuesto a

N Valido

Perdidos
Media
Mediana
Moda

Desv. Desviacion

Asimetria

Error estindar de asimetria
Curtosis

Error estandar de curtosis
Minimo

Maximo

103

3
183,786
150,000
100,0
166,1405
3,842
,238
21,019
472

,0
1300,0

250,0 500,0 750,0

1000,0

1250,0

agar por una habitacion doble en este

tipo de hote'i,es? (Euros por noche)

Media = 183,79
Desviacion estindar = 166,141
3
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10.2.6 Valoracion del cliente

Como podemos observar, la comodidad en un hotel es lo méas valorado, con una media
de 4,66 y desviacion tipica de 0,56. Tanto la calidad como la ubicacion es lo siguiente
mas valorado por los encuestados, con una media de 4,64. Tras esto, encontramos el trato
al cliente, el servicio y el precio con medias de 4,58, 4,3 y 4,18 respectivamente. Lo que
menos valoran es la intimidad, media de 4, siendo esta aun de alta importancia pero de

los siete valores, es la que menos valoran.

PRECIO LA COMODIDAD LA CALIDAD );.TE];\?T: L SERVICIO UBICACION LA INTIMIDAD

N Vélido 106 106 106 106 106 106 0f

Perdidos 0 o 0 0 0 ] a
Media 4,18 4,66 4,64 4,58 43 4,64 4
Mediana 4 5 5 5 4 5 4
Moda 5 5 5 5 5 5 5
Desv. Desviacién 1,031 0,567 0,538 0,645 0,841 0,635 1,104
Percentiles 25 4 4 a4 4 4 4 3
4
5

75 5 5 5 5 5 5

Realizacion propia

MEDIA - VALORACION

45
4
35 Leyenda
3 1=Precio
25 2 =Comodidad
2 3 =Calidad
15 4 =Trato al cliente
1 5 =Servicio
05 6 =Ubicacién
0 7 =Intimidad
1 2 3 a4 5 6 7

Gl‘éfICO 9: W Media

10.2.7 Importancia dada a los servicios por parte del cliente

Tal y como se observa en la siguiente tabla, a lo que los encuestados dan méas importancia
cuando acuden a un hotel es la calidad con un media de 4,92 sobre 5, seguido por la
atencion al cliente con una media de 4,76. La personalizacién del servicio es el tercer
aspecto mejor valorado con una media de 4,41 al igual que la diferenciacion y

exclusividad que alcanza una media de 4,33. En cuanto a la degustacién culinaria y
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bebidas de la zona y el disefio y propuestas de experiencias y actividades personalizadas

tienen un media parecida, siendo las méas bajas con un 4,21 y 4,19 respectivamente.

DESGUTACION DISENO Y PROPUESTA
CALIDAD ATENCION AL | PERSONALIZACION |DIFERENCIACION | CULINARIAS Y DE DE EXPERIENCIAS Y
CLIENTE DEL SERVICIO Y EXCLUSIVIDAD BEBIDAS DE LA ACTIVIDADES
ZONA PERSONALIZADAS
N 106 106 106 106 106 106
Media 4,92 4,76 4,41 4,34 4,21 4,19

10.2.8 Analisis Cluster

10.2.8.1Segmentacion

Niamero de casos en
cada cluster

Claster 1 28,000
2 38,000
3 40,000
Validos 106,000
Perdidos ,000

Centros de clisteres finales

Variables
 4Qué valor le da al precio del lugar
donde se aloja?
mjLe jnieresaria pasar sus vacaciones en
a playa?
/Qué grado de importancia le daria a
M ia personalizacién del servicio en un
hotel de estas caracteristicas?
Qué grado de jmportandia le daria a
m 3 ditétencicacon y extuswidad en un
hotel de estas caracteristicas?

Valores

Claster 1 Claster 2 Cluster 3
Claster
10.2.8.2 Sexo
Tabla cruzada Nimero de caso de cluster*SEXO
Recuento
SEXO

Mujer Hombre Total
Ndmero de caso de 1 15 13 28
clister 2 17 21 38
3 15 25 40
Total 47 59 106

10.2.8.3 Edad Segmentos
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EDAD

Numero de caso de Desv.
cluster Media N Desviacion
1 43,89 28 12,524
2 46,58 38 11,897
3 46,68 40 11,904
Total 45,91 106 12,013

10.2.8.4 Porcentaje de los encuestados que sabe lo que es un hotel boutique

Tabla cruzada Nimero de caso de claster*;Sabe lo que
es un hotel boutique?

Recuento
¢Sabe lo que es un hotel
boutique?
no si Total

Nimero de caso de 1 9 19 28
claster 2 17 21 38

3 25 15 40
Total 51 55 106

10.2.8.5 Disposicion a pagar de cada uno de los segmentos

;Estaria dispuesto a pagar un
poco mas por este tipo de

hotel?
no si Total
Ndmero de caso de 1 3 25 28
cluster
2 15 23 38
3 14 26 40
Total 32 74 106
Informe
iCuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacion doble en este tipa de hoteles? (Euros por noche)
Nimero de caso de Desv.
clister Media N Desviacion Minimo  Maximo
1 281,481 27 256,4657 80,0 1300,0
2 136,944 36 110,6880 ,0 500,0
3 160,000 40 90,1850 50,0 490,0
Total 183,786 103 166,1405 ,0  1300,0
Tabla de ANOVA
Suma de Media
cuadrados al cuadrdtica F Sig.
;Cuanto estaria Entre grupos  (Combinado) 359318,671 2 179659,336 7,315 ,001

dispuesto a pagar por
una habitacion doble en

este tipo de hoteles? Dentro de grupos 2456154,63 100 24561,546
(Euros por noche) *

Nimero de caso de

clister Total 2815473,30 102

10.2.8.6 Poder Adquisitivo de los segmentos
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Claster
il 2 3

¢Cual es su sueldo neto 4 1 7
mensual?

Distancias entre centros de
clasteres finales

Claster 1 2 3
1 2,776 2,909
2 2,776 5,685
3 2,909 5,685
ANOVA
Claster Error
Media Media
cuadratica gl cuadratica gl F Sig.
;Cudl es su sueldo neto 242,285 2 ,526 103 460,804 ,000
mensual?

Las pruebas F sélo se deben utilizar con fines descriptivos porque los clisteres se han elegido para
maximizar las diferencias entre los casos de distintos cllsteres. Los niveles de significacion observados
no estan corregidos para esto y, por lo tanto, no se pueden interpretar como pruebas de la hipétesis de
que los medias de cluster son iguales.

10.3 ANEXO 3: Precios y Temporadas

TEMPORADA Y PRECIOS

Marzo 2023 abril 2023 mayo 2023
TIPO DE HABITACION JUNIOR SUITE BUNGALOW SUPERIOR  HABITACION DOBLE
1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 4 5 6 7
6 7 8 9 10 11 12 3 4 5 68 7 8 8 8 8 10 11 12 13 14 TEMPORADA ALTA 252,00 € 25€ 231,00 €
13 14 15 16 17 18 19 10 11 12 13 14 15 186 15 16 17 18 19 20 21 =0 =
20 21 22 23 24 25 26 17 18 19 20 21 22 23 22 23 24 25 26/ 27 28 TEMPORADA MEDIA 184,00 € 172,50 € 138,00 €
27 28 29 30 A 24 25 26 27 28 29 30 29 30 A
*SEMANA SANTA y FERIA deTARIFA*
(1al 9de abrily 3 al 10 de 136,00 € 127,50 € 102,00 €
junio 2023 julio 2023 agosto 2023 septiembre}
1 23 4 1 2 1 2 3 4 5 & TEMPORADA BAJA 80,00 € 75,00 € 60,00 €
5 6 7 g 10 1 3 4 5 6 7 8 7 8 9 10 11 12 13
12 13 14 15 16 17 18 10 11 12 13 14 15 18 14 15 16 17 18 19 20

19 20 21 22 23 24 25 17 18 19 20 21 22 23 21 22 23 24 25 26 27
26 27 28 29 30 24 25 26 27 28 29 30 28 29 30 31 11 Hotel cerrado

kil
/2 Hotel cerado

septiembre 2023 octubre 2023 noviembre 2023 143 Temporada baja - 13/03
Apertura
1.2 3 1 1.2 3 4 s 144 Temporada baja
4 5 6 7 8 9 10 2 3 4 5 6 7 8 6 7 B 9 10 11 12
11 12 13 14715 16 17 9 10 11 12 13 14 15 13 14 15 16 17 18 19 /5 Temporada media
18 19 20 21 22 23 24 16 17 18 19 20 21 22 20 21 22 23 24 25 26
25 26 27 28 29 30 23 24 25 26 27 28 28 27 28 29 30 /6 Temporada media
30 a1 17 Temporada alta
1/8 Temporada alta
diciembre 2023 enero 2024 febrera 2024
1/9  Temporada media
1.2 3 1 2 3a 4 5 & 7 1.2 3 a4 110 Temporada baja
4 5 6 7 8 9 10 8 9 10 11 12 13 14 5 -] 7T 8 8 10 N1 N
1M 12 13 14 15 16 17 15 16 17 18 19 20 21 12 13 14 15 16 17 18 111 Hotel cerrado - 6/11 Cierre
18 18 20 21 22 23 24 22 23 24 25 26 27 28 19 20 21 22 23 24 25 hotel
25 26 27 28 28 30 31 28 30 31 26 27 28 29 12 Howl "

10.4 ANEXO 4: Organigrama
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18 meses detrabajo)

GERENTE -
SUBCONTRATAS PROPIETARIO
SEGURIDAD SERVICIO RECEPCIONISTA ; .
CIMPIEZA CAMARERO BAR-MAN COCINERO

ANEXO 5: Salario, cotizacion y retribucion

‘Sueldos y Salarios trabajadores
ARO 1
Nodatrabapdorss | Mamsual WO da pags Total Coste Personsl mensual 55 empresa Suddn e Ratencion IRPF mensusl Sualdo nato mes normal
| Trabajadores
7 Tiss o EENTTYT) FETTETE EESTYTCRT) T e [EFRT] ST
[seguridad 1 148890 10 14.999,00 186113 470892 1488,90 118,18 59,56 1.311,16 |
= : Yy ) —TTTTY Aarroe | tounte Ty ey ar T
ErTTT : T T —rTT EEFTN T Shaess FrovTs v tirade
Tea 20018 Teosnor  Wssiase Teazsor Tiaas Sres6 T270218
| Crecimientn 15% ARD 2
N¢ de trabajedores Mensual Ne ce paga Tatal Coste Persanal 5 emprasa Suddobruta | oiaior mensual Retencién (RPF mensual Suekda neto mes narmal
| Trabajadares
ianis 2 177904 10 3558087 444761 1124355 3155800 28242 142,32 513334
Segurioad 1 160057 1 1600558 20001 sos7.19 Le0057 12708 s102 140850
| Cocinera 1 108166 10 1981685 247707 6.26203 198166 157,29 79,27 1.745,00
Camarers restauronte 1 170028 10 1700235 212538 537250 17002 13498 sgo1 149731
Bar Man 2 170029 10 34.008,71 425071 10.745 BD 340057 268,92 136,02 299463
Senvco Umplera 2 Len32 10 3250850 FYTTYTN M TYITID 326068 259,13 13059 2793
TOTAL 185.058,15 1938237 4899838 1550582 123077 €20,23 1365481
| Crecimients 20% RO 3
RS R— pr— e FS— P B e e I PR —
i
n ! 7 Toiee i Sezvian [TETTETN I TETIYE) Tea93s Tuar T o1 |
apiriad T Tensn 10 1632579 TERET] Treao Tesnes 12559 a0 Ta759
Cocinern 1 202129 10 021288 2021288 san7.27 Tor129 604t [ 178000
T a— 2 FETET o[ sasesas FEETEITN TR Siesss 7o oo Sosiss
L T— . — E—r Tos bsoas —ab3issd Teaiser s s Trsarse
10.6 ANEXO 6: Estructura de gastos iniciales
GASTOS APERTURA
Disefio Pagina Web 700,00 €
Gasto Administrativo:
Certificado negativo de la denominacién social 13,52 €
Notaria 300 €
Registro Mercantil, BORME 100,00 €
GASTOS TOTALES APERTURA 1.113,52 €
REHABILITACION Y MOBILIARIO
21%
Precio/ud. Unidades Desembolso Precio sin IVA
Restauracién completa 393.750,00€ 1,00 393.750,00 € 325.413,22 €
Mobiliario habitaciones 800,00 € 9,00 7.200,00 € 5.950,41 €
Colchones, almohadas, edredones 1.000,00 £ 9,00 9.000,00 € 7.438,02 €
Sabanas, toallas 250,00 € 18,00 4.500,00 € 3.719,01 €
Equipos de cocina 6.000,00 € 1,00 6.000,00 € 4.958,68 €
Menaje restauracién 800,00 £ 1,00 800,00 € 661,16 €
Equipos de limpieza, lavanderia 3.000,00 € 1,00 3.000,00 € 247934 €
lluminacién jardin e interior 10.000,00 € 1,00 10.000,00 € 8.264,46 €
Equipos informaéticos 1.500,00 € 2,00 3.000,00 € 247934 €
Mobiliario recepcion 700,00 € 1,00 700,00 € 578,51 €
Mobiliario exterior 3.500,00 € 1,00 3.500,00 € 2.892,56 €
Sauna 1.300,00 € 1,00 1.300,00 € 1.074,38 €
Sala Masaje 2.000,00 € 1,00 2.000,00 € 1.652,89 €
Container 1.500,00 € 2,00 3.000,00 € 247934 €
REHABILITACION Y MOBILIARIO TOTALES 447.750,00 € 44.628,10 €

76



PRESUPUESTO OBRA RESTAURACION

21%
m2 Precio m2 Totales Precio sin IVA
Arguitecto proyecto 630 15,00 € 9.450,00 € 7.809,92 €
Arguitecto control de obra 6 meses 630 10,00 € 6.300,00 € 5.206,61 €
Empresa constructora 630 300,00 € 189.000,00 € 156.198,35 €
Tasas ayuntamiento 630 10,00 € 6.300,00 € 5.206,61 €
Recepcidn 30 250,00 € 7.429,00 € 6.139,67 €
Administracién 10 202,50 € 2.025,00 € 1.673,55 €
Hall entrada 20 255,00 € 5.100,00 € 4.214,88 €
Wc 15 225,00 € 3.375,00 € 2.789,26 €
Bar cafeteria 15 300,00 € 4.500,00 € 3.719,01 €
Salén Comedor 60 365,00 € 21.900,00 € 18.099,17 €
Cocinas 40 200,00 € 8.000,00 € 6.611,57 €
Almacen 25 175,00 € 4.375,00 € 3.615,70 €
Habitaciones 198 400,00 € 79.200,00 € 65.454,55 €
Cuartos de bafio 72 300,00 € 21.600,00 € 17.851,24 €
Pasillos y zonas comunes 45 225,00 € 10.125,00 € 8.367,77 €
Terraza/jardin 300 125,00 € 37.500,00 € 30.991,74 €
Sala masaje 30 115,00 € 3.450,00 € 2.851,24 €
TOTAL OBRA Y RESTAURACION 630,00 393.750,00 € 338.990,91 €
10.7 ANEXO 7: Tabla de amortizacion del préstamo y capital aportado

10.7.1 Amortizacion del capital de aportacion propia
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Periodos | Cuotaapagar | Intereses Amortizacién del Principal Amortizacion acumulada Capital pendiente
0 1.000.00000€
1 5.98294€ 82954€ 5.15340€ 5.153,40€ 994.846,60 €
2 598294 € 82526 € 5 15768€ 10.31108€ 989.688,92 €
3 5.982,94€ 82098€ 5.16196€ 15.47304 € 984.526,96 €
4 5.982,94 € 816,70€ 5.16624 € 20.63928€ 979.360,72 €
5 5.98294 € 81242€ 5.17053 € 25.80981€ 974.190,19€
6 5.98294 € 808,13 € 5.17481€ 30.984,52 € 969.015,38 €
7 5.98294 € B03B4€ 5.17911€ 36.163,73 € 963.836,27T €
8 598294 € 79954 € 5 18340€ 41.347,13€ 958.652,8T €
9 5.982,94€ 795,24 € 5.187,70€ 46.534,84 € 953.465,16 €

10 5.982,94 € 79094 € 5.192,01€ 51.72684€ 948.273,16 €
11 5.98294€ 786,63 € 5.19631€ 56.923,16 € 943.076.84 €
12 5.98294 € 78232 € 5.20062 € 62,123 78 € 937.876,22 €
13 5.98294 € 77800 € 5.20494 € 67.32872€ 932.671,28€
14 5.98294 € 77369 € 5.20926 € 7253797 € 927.46203 €
15 5.98294 € TE937 € 5.21358€ 77.75155€ 922.24B45€
16 5.98294€ 765,04 € 5.21790€ B2.96945€ 917.030,55 €
17 5.98294 € 760,71€ 5.22223€ 88.19168€ 911.808,32 €
18 5.98294 € 756,38 € 5.226,56 € 93.41825€ 906.581,75 €
19 5.98294€ 752,04 € 5.23080€ 98.649,15 € 901.350,85 €
20 5.98294 € T4770€ 5.23524¢€ 103.884 38 € B96.11562 €
21 5.98294 € T4336€ 5.23958€ 109.12396 € 890.876,04 €
22 5.98294€ 73902€ 5.24393€ 114.367 89 € B885.632,11€
23 5.98294€ TI46T € 5.24828€ 119.61617 € B80.38383 €
24 5.98294 € 73031€ 5.25263 € 124.868 BO € B875.131 20 €
25 5.98294 € 72595€ 5.25699€ 130.12579€ B6O.874.21€
26 5.98294 € 721 59€ 5.26135€ 135.387,13 € B64.61287 €
27 5.98294 € 71723€ 5.26571€ 140.652,85€ 859.347,15€
28 5.98294€ T1286€ 5.27008€ 145.92293 € B854.077,07 €
29 5.98294€ T0BA9 € 5.27445€ 151.197 38 € B48.802,62 €
30 598294 € T0411€ 527883 € 156.476,21 € B43.52379€
31 5.98294 € BI974E 5.28321¢€ 161.75942 € B3B.24058 €
32 5.98294 € B95,35€ 5.28759¢€ 167.047,01 € B832.95299 €
33 5.98294 € 69097 € 5.29198€ 172.33898 € B827.661,02€
34 5.98294€ 686,58 € 5.29637€ 177.63535€ B22.364 65 €
35 5.98294€ 682,18€ 5.30076€ 182.936,11€ B17.063.89€
36 5.98294 € BI7,79€ 5.305,16 € 188.24127 € B11.75873 €
37 5 08294 € §73,38€ 5 30956 € 193.550,82€ 806.449,18€
38 598294 € 668,98 € 5.31396€ 198.864,79 € 801.13521¢€
39 5.982,94€ 66457 € 5.31837€ 204.183,16 € 795.816,84 €
40 5.982,94 € 660,16 € 5.32278€ 209.50594 € 790.494,06 €
41 5.98294€ 655,74€ 5.327,20€ 214.833,14 € 785.166,86 €
42 598294 € B51,33€ 5.33162€ 220.164,75€ 779.83525€
43 5.98294€ 646,90 € 533604 € 225.500,79 € 774.499,21 €
44 598294 € 64248¢€ 534047 € 230.841,26€ 760.158,74 €
45 5.98294 € B3BOSE 5.34480€ 236.186,15€ 763.81385€
46 5.98294€ 63361€ 5.34933 € 241.53548 € 758.464,52 €
47 5.98294€ 629,18€ 5.35377€ 246.889,25 € 753.11075€
48 5.98294 € 624,73 € 5.35821€ 252.247 46 € 747.75254 €
49 5.98294 € 620,29€ 5.36265€ 257.610,11 € 742.389.89 €
50 5.98294 € 61584 € 5.367,10€ 262.977,21€ 737.02279€
51 5.98294 € B61139€ 5.37155€ 26834877 € 731.65123 €
52 5.98294€ 60693 € 5.37601€ 273. 72478 € 726.27522 €
53 5.98294€ 60247 € 5.38047 € 279.105,25 € 720.894,75€
54 5.98294 € 598,01 € 5.38493€ 284.490,18 € 715.509,82 €
55 5.98294 € 59354 € 5.38940€ 289.87958 € 710.12042 €
56 5.98294 € 58907 € 5.39387¢€ 295.27345€ 704.726,55€
57 5.982,94€ 584,60 € 5.39834€ 300.671,80€ 699.328,20 €
58 5.982,94 € 580,12 € 5.402,82 € 306.074,62 € 693.925,38 €
59 5.98294 € 575,64 € 5.407,30€ 311.48192€ 688.518,08 €
B0 5.98294 € 57115€ 5.41179€ 316.89371 € 683.106,29 €
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61 5.982,94 € 566,66 € 5.416,28€ 322.30999¢€ 677.690,01 €
62 5.982,94 € 562,17 € 5.42077€ 327.73077€ 672.260,23 €
63 5.982,94 € 557,67€ 5.42527€ 333.15604 € 666.843,96 €
64 5.982,94 € 553,17 € 5.42077€ 338,58581€ 661.414,19€
65 5.982,94 € 548,67 € 5.43827€ 344.02008 € 655.979.92 €
66 5.982,04 € 544,16 € 5.4387R € 340,458 86 € 650.541,14 €
67 5.982,04 € 539,65€ 5.44329€ 354.902,16€ 645.00784€
68 5.982,04 € 535,13¢€ 5.44781€ 360.34997 € 639.650,03 €
69 5.982,94 € 53061€ 5.45233€ 365.802,29 € 634.197,71€
70 5.982,94 € 526,09€ 5.456,85 € 371.259,14€ 628.740,86 €
71 5.982,94 € 52156€ 5.46138€ 376.72052€ 623.27948€
72 5.982,94 € 51703 € 5.46591€ 382. 18643 € 617.81357 €
73 5.982,94 € 512,50€ 5.47044€ 387.656,87 € 612.343,13 €
74 5.982,04 € 507,96 € 5.47498 € 393.13185€ 606.868,15 €
75 5.982,94 € 50342€ 5.47952€ 398.61138€ 601.388,62 €
76 5.982,94 € 49887 € 5.48407 € 404.00544 € 595.904,56 €
77 5.982,94 € 49433 € 5.488,62€ 409.584,06 € 590.41594 €
78 5.982,94 € 489,77€ 5.493,17€ 415.077,23€ 584.922,77€
79 5.982,94 € 48522 € 5.497,73€ 420.57496 € 579.425,04 €
a0 5.982,94 € 480,66 € 5.502,29€ 426.077,25€ 573.922,75€
81 5.982,94 € 47609 € 5.506,85 € 431.584,10€ 568.41590€
22 5.982,04 € 47152€ 5.51142€ 437.00552€ 562.00448 €
a3 5.982,04 € 466,95 € 5.51599¢€ 442.61151€ 557.38849€
84 5.982,94 € 46237¢€ 5.52057 € 448.13208€ 551.86792 €
85 5.982,94 € 45780€ 5.525,15€ 453.657,22€ 546.342,78€
86 5.982,94 € 45321€ 5.52073€ 459.186,95 € 540.813,05€
a7 5.982,94 € 44863 € 5.53832€ 464.72127€ 535.278,73€
a8 5.982,94 € 44403 € 5.53891€ 470.260,18 € 520.73982€
29 5.982,04 € 43944€ 5.54350€ 475.80368 € 524.196,32€
90 5.982,94 € 43484€ 5.548,10€ 481.351,78€ 518.64822 €
a1 5.982,04 € 43024 € 5.552,70€ 486.90449 € 513.00551€
22 5.982,94 € 42563 € 5.55731€ 492.461,80€ 507.538,20€
93 5.982,94 € 42102€ 5.56192€ 498.023,72€ 501.976,28€
24 5.982,94 € 41641€ 5.566,53 € 503.590,25€ 496.409,75 €
a5 5.982,94 € 411,79¢€ 5.571,15€ 509.16140€ 490.83860 €
96 5.982,94 € 40717€ 5.57577 € 514.73718€ 485.262 82 €
a7 5.982,94 € 0254€ 5.58040€ 520.31758€ 479.68242 €
ag 5.982,04 € 39791€ 5.585,03€ 525.902,60 € 474,097 40 €
99 5.982,94 € 39328¢€ 5.580,66 € 531.492,26€ 468.507,74 €
100 5.982,94 € 388,65€ 5.50430€ 537.086,56 € 462.91344€
101 5.982,94 € 384,00€ 5.50894 € 542, 685,50 € 457.31450€
102 5.982,94 € 37936€ 5.60358 € 548, 28908 € 45171092 €
103 5.982,94 € 37471€ 5.60823 € 553.89731€ 446.102,69 €
104 5.982,04 € 370,06 € 5.61288€ 550.510,20 € 440.480,80 €
105 5.982,94 € 36540€ 5.61754€ 565.127,74 € 43487226 €
106 5.982,04 € 360,74 € 5.62220€ 570.74993€ 429.250,07 €
107 5.982,94 € 356,08¢€ 5.626,86 € 576.37680 € 423.62320€
108 5.982,94 € 35141€ 5.63153 € 58200833 € 417.99167 €
109 5.982,94 € 346,74 € 5.63620€ 587.644,53 € 41235547 €
110 5.982,94 € 34206 € 5.640,88 € 593,28541€ 406.71459 €
111 5.982,94 € 337,39¢€ 5.645,56 € 59893097 € 401.069,03 €
112 5.982,04 € 332,70€ 5.65024 € 604.581,21€ 395.418,79€
113 5.982,94 € 32801€ 5.65493 € 610.236,13 € 380.763,87€
114 5.982,94 € 32332€ 5.650,62 € 615.895,75 € 384.104,25€
115 5.982,94 € 31863€ 5.66431€ 621.560,07 € 378.43993€
116 5.982,94 € 31393€ 5.669,01€ 627.22008€ 372.77092€
117 5.982,94 € 30023 € 5.673,71€ 632.902,79€ 367.097,21€
118 5.982,94 € 30452 € 5.67842€ 638.581,21€ 361.418,79€
119 5.982,04 € 29981€ 5.683,13€ 644.264,35 € 355.735,65€
120 5.982,04 € 29510€ 5.68785€ 649.952,19€ 350.047 81 €
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N
21 5.082,94 € 790,38 € 5.692,56 € 655. 644,76 € 348,355,224 €
122 5.982,94 € 285,66 € 5.697,29€ 661.342,04 € 338.657,96€
123 5.98294 € 28093 € 5.70201€ 667.044,06 € 332.95594€
124 5.08204 € 276,20€ 5. 706,74 € 672.750,80 € 327.249,20€
125 5.082,94 € IT1ATE 5.71148€ 678.462,28 € 321.537,72€
126 5.98294 € 266,73 € 5.71621€ 684.17849 € 315.82151€
127 5.982,94 € 261,99 € 5.72096€ 689.899,45 € 310.100,55 €
128 5.982,94 € 257,24€ 5.725,70€ 695.625,15 € 304.374,85 €
129 5.98294 € 35249€ 5.73045€ 701.355,60 € 298.644,40€
130 5.08204 € 247,74€ 5.73521€ 707.00081 € 292.900,19€
131 5.082,94 € 24298€ 5.73996€ 712.830,77 € 287.169,23 €
132 5.982.94 € 23822 € 574472 € 718.575,49 € 381.424,51€
133 5.082,94 € 73345 € 5. 74949 € 728.324.98 € 775.67502€
134 5.982,94 € 2IBFBE 5.754,26 € 730.079,24 € 269.920,76€
135 5.98294 € 27391€ 575903 € 735.838,28 € 264.161,72 €
136 5.08204 € 21913 € 5.76381€ 741.602,00 € 258.39791€
137 5.082,94 € 21435 € 5.768,59 € 747.370,68 € 252.629,32 €
138 5.98294 € 20057 € 5.77338€ 753.144,06 € 246.85594 €
139 5.982,94 € 20478€ 5.77817€ 758.922,22 € 241.077,78€
140 5.982,94 € 19998 € 5.78296€ 764.705,18 € 23529482 €
141 5.98294 € 195,19 € 5. 787,76 € 770.492,94 € 239.507,06€
142 5.08204 € 190,38€ 5.792,56 € 776.28549 € 223.71451€
143 5.082,94 € 185,58 € 5.79736€ 782.082,86 € 217.917,14€
144 5.982.94 € 180,77 € 5.802,17 € 787.88503 € 12.11497€
a5 5.082,94 € 17596 € 5. 806,99 € 793.692,01 € 206,307,299 €
146 5.982,94 € 171,14€ 5.81180€ 799.503,82 € 200.496,18€
147 5.98294 € 166,32 € 581662 € 805.32044 € 194.679,56 €
148 5.08204 € 161,49 € 5.82145€ 811.14189€ 188.858,11€
149 5.082,94 € 156,67 € 5.826,28€ 816.968,17 € 183.03183€
150 5.98294 € 151,83 € 5.831,11€ 822.79928 € 177.200,72 €
151 5.982,94 € 14699 € 5.83595€ 828.63522 € 171.364,78€
152 5.982,94 € 142,15€ 5.840,79 € 834.476,01 € 165.52399 €
153 5.98294 € 13731¢€ 584563 € 840.32165 € 159.678,35€
154 5.08204 € 13246 € 5.85048 € 846.172,13 € 153.82787€
155 5.082,94 € 12751€ 5.85534 € 852.02747 € 147.97253€
156 5.982.94 € 12275 € 5.860,19 € 857.88766 € 142.112,34€
157 5.082,94 € T1789€ 5. 865,05 € 863.752,71€ 136.247,29€
158 5.982,94 € 11302€ 586992 € 869.622,63 € 130.37737€
159 5.98294 € 108,15 € 5.874,79€ 875.49742 € 124,502 58€
160 5.08204 € 103,28€ 5. 879,66 € 881.37709 € 118.62291€
161 5.082,94 € 9840€ 5.884,54 € 887.26163 € 112.73837€
162 5.98294 € 9352 € 5.88942 € 893.151,05 € 106.848,95 €
163 5.982,94 € 8864 € 5.89431€ 899.04536 € 100.954,64 €
164 5.982,94 € 8375 € 5.899,20€ 904.944,55 € 95.055,45 €
165 5.98294 € 7885 € 5.904,09 € 910.848,64 € 89.151,36 €
166 5.08204 € 7395 € 5.90899€ 916.75763 € 83.24237€
167 5.082,94 € 69,05 € 5.91389€ 922.67152 € 77.328,48€
168 5.982.94 € 64,15 € 5.91880 € 928.59032 € 71.40968€
) 5.082,94 € 59,24 € 5.923,71€ 934.514,01 € 65,485,398 €
170 5.982,94 € 5432 € 5.92862 € 940.442,64 € 59.557,36.€
171 5.98294 € 4941¢€ 5.93354€ 946.376,18 € 53.623,82€
172 5.08204 € 4448¢ 5.93846€ 95231464 € 47.685,36 €
173 5.082,94 € 3956 € 5.04339€ 958.258,02 € 41.74198€
174 5.98294 € 3463 € 5.94832 € 964.206,34 € 35.793,66 €
175 5.982,94 € 29,69 € 5.953,25€ 970.159,59 € 29.840,41€
176 5.982,94 € 2475€ 5.958,19€ 976.117,78 € 23.882,22 €
177 5.98294 € 1981€ 5.963,13€ 982.08091 € 17.919,09€
178 5.08204 € 1486 € 5.96808 € 988.04899 € 11.951,01 €
179 5.082,94 € 991¢€ 5.97303 € 994.022,02 € 5.97798€
180 5.982.94 € 496€ 5.97798€ 1.000.000,00 € 000 €

10.7.2 Amortizacion del préstamo 1ICO
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Periodos | Cuotaapagar | Intereses | Amortizacion del Principal Amortizacion acumulada Capital pendiente
0 300.000,00 €
1 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
2 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
3 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
4 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
5 1.327,70€ 1.327,70€ 0p0€ 0,00€ 300.000,00 €
6 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
7 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
8 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
9 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
10 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
11 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
12 1.327,70€ 1.327,70€ 000€ 0,00€ 300.000,00 €
13 3.50034€ 1.327,70€ 217264 € 2,172,654 € 297.82736€
14 3.50034€ 1.31809€ 2.18225€ 4.354,89 € 295.64511 €
15 3.50034€ 130843 € 2.19181€ 6.546,80 € 293,453 20€
16 3.50034€ 1.29873€ 2.201p1€ B8.74841¢€ 291,251 59 €
17 3.50034€ 1.28898¢€ 2.21136€ 10.95877 € 289.040,23 €
18 3.50034€ 1.27920€ 2.221,14€ 13.18091€ 286.819,09 €
19 3.50034€ 1.26937€ 2.23097€ 15.41188€ 2B4.58812 €
20 3.50034€ 1.25949€ 2.24085€ 17.65273€ 282.34727 €
21 3.50034€ 1.24958€ 2.250,76€ 19.90349€ 280.09651 €
22 3.50034€ 1.23961€ 2.26072€ 22.164,22 € 277.83578 €
23 3.50034€ 1.22961€ 2.27073€ 24.434984 € 275.565,06 €
24 3.50034 € 1.21956€ 2.28078€ 26.71572 € 273.284 28 €
25 3.500,34€ 1.20947¢€ 2.29087€ 29.006,60 € 270.99340 €
26 3.50034€ 1.19933€ 2.30101€ 31.30761€ 268.69239 €
27 3.50034€ 1.189,14€ 2.31119€ 33.61880€ 266.381,20 €
28 3.50034€ 1.17891€ 2,32142€ 3594023 € 264.05977 €
9 3.50034€ 1.168,64 € 2.331,70€ 38.271592¢€ 261.728)08 €
30 3.50034€ 1.15832€ 2.34202€ 40.61334 € 259.386/06 €
31 3.50034€ 1.14796€ 2.35238€ 42.966,32 € 257.03368 €
32 3.50034€ 1.13755€ 2.362,79¢€ 45.32911¢€ 254.67089 €
33 3.50034€ 1.12709€ 2.37325€ 47.70236€ 252.297 64 €
34 3.50034€ 1.11659€ 2.38375€ 50.086,12 € 249.913 88 €
35 3.50034€ 1.10604 € 2.38430€ 52.4B042€ 247.51958 €
36 3.50034 € 1.09544 € 2. 40450 € 54.88532 € 245,114 68 €
37 3.500,33€ 1.084,80€ 7.41554€ 57.300,86€ 242.699,14 €
3B 3.50034€ 1.07411€ 2.42623€ 50.72709€ 240.27291 €
39 3.50034€ 1.06337€ 2.43697¢€ 62.164,06 € 237.83584 €
40 3.50034€ 1.05258€ 2.44776 € 64.61182€ 235.38818¢€
41 3.50034€ 1.04175€ 2.45859€ 67.07040€ 232.92960 €
42 3.50034€ 1.03087 € 246947 € 69.539 87 € 230.46013 €
43 3.50034€ 1.01954€ 2.48040€ 72.02027 € 227.97973 €
44 3.50034€ 1.008396€ 2.49138€ 74.51165€ 225.48835€
45 3.50034€ 99794 € 2.50240€ 77.01405€ 222.98595€
46 3.50034€ 986,86 € 2.51348€ 79.52753€ 220.47247€
47 3.50034€ 97574 € 2.524p0€ B2.05213€ 217.94787 €
48 3.500,34€ 96457 € 2.53577€ 84.58790€ 215.412,10 €
49 3.50034€ 95334 € 2.54700€ 87.13489€ 212.86511€
50 3.50034€ 942,07 € 2.55827€ 89.693,16 € 210.306,84 €
51 3.50034€ 930,75€ 2.56959€ 92.26275€ 207.737,25€
52 3.50034€ 91938 € 2.58096€ 94.84371€ 205.156,29 €
53 3.50034€ 90795€ 2.59238€ 97.436,10€ 202.56390 €
54 3.50034€ 896,48 € 2.60386€ 100.039.96 € 199.960,04 €
55 3.50034€ BB4DGE 2.61538¢€ 102.65534 € 197.34466 €
56 3.50034€ B7338¢€ 2.62696 € 105.28229€ 194.717,71€
57 3.50034€ B6176 € 2.63858€ 107.92088€ 192.07912 €
58 3.50034€ 850,08 € 2.65026€ 110,571,14€ 189.428,86 €
59 3.50034€ B3B35€ 2.66199€ 113.23313€ 186.766,87 €
60 3.50034€ 826,57 € 2.673,77€ 115.90690 € 184.093,10€
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61 3.50034 € B14,74€ 2.68560€ 118.592,50€ 181.407,50€
62 3.50034 € BO285€ 2.69749€ 121.28999€ 178.710,01€
63 3.50034 € 79091€ 2.70943€ 123.99941€ 176.000,59 €
64 3.50034 € 77892€ 2.72142¢€ 126.72083 € 173.279,17€
65 3.50034 € 766,88 € 2.73346€ 129.454,29 € 170.545,71€
66 3.50034€ 754,78€ 2.74556 € 132.19985€ 167.800,15 €
67 3.50034€ 74253€ 2.757,71€ 134.957,56 € 165.042,44 €
68 3.50034 € 73042€ 2.76992¢€ 137.72748€ 162.27252€
69 3.50034 € 718,16 € 2.78217€ 140.509,65 € 159.490,35 €
70 3.50034 € 705,85 € 2.79449€ 143.304,14 € 156.695,86 €
71 3.50034 € 69348€ 2.80685€ 146.111,00€ 153.889,00 €
72 3.50034 € 658106 € 2.81928¢€ 148.93027 € 151.069,73 €
73 3.50034 € 668,58€ 2.83175¢€ 151.762,03€ 148.23797€
74 3.50034 € 656,05 € 2.844,29¢€ 154.606,31€ 145.39369€
75 3.50034 € 64346 € 2.85687€ 157.463,19€ 142.536,81€
76 3.50034 € 63082€ 2.86952¢€ 160.332,70€ 139.667,30 €
77 3.50034 € 618,12€ 2.88222¢€ 163.21492 € 136.785,08 €
78 3.50034 € 60537€ 2.89497€ 166.109,89 € 133.890,11€
79 3.50034€ 59255€ 2.907,79€ 169.017,68€ 130.98232€
80 3.50034¢€ 57968€ 2.92065¢€ 171.93833€ 128.06167 €
81 3.50034 € 566,76 € 2.93358¢€ 174.87191€ 125.128,09€
82 3.50034 € 553,78€ 2.946,56 € 177.8184B€ 122.18152€
83 3.50034 € 540,73 € 2.959,60€ 180.778,08€ 119.22192€
84 3.50034 € 527,64 € 2.972,70€ 183.750,78€ 116.24922 €
85 3.50034 € 514,48 € 2.98586 € 186.736,64 € 113.263,36€
86 3.50034 € 501,27€ 2.99907€ 189.735,71€ 110.264,29 €
87 3.50034€ 48799€ 3.01235¢€ 192.748,06 € 107.25194€
88 3.50034 € 474,66 € 3.02568¢€ 195.773,73 € 104.22627€
89 3.50034 € 46127€ 3.03907€ 198.812,80€ 101.187,20€
90 3.50034 € 44782 € 3.05252¢€ 201.86532€ 98.13468€
91 3.50034 € 43431€ 3.06603 € 204.93134€ 95.068,66 €
92 3.50034 € 42074€ 3.07960€ 208.01094 € 91.989,06 €
93 3.50034 € 407,11€ 3.09323¢€ 211.104,17€ 88.89583¢€
94 3.50034€ 39342¢€ 3.10691€ 214.211,08€ 85.78892¢€
95 3.50034¢€ 37957€ 3.12067€ 217.331,75€ 82.668,25¢€
96 3.50034 € 36586 € 3.13448¢€ 220.466.22 € 79.53378€
97 3.50034 € 351,99¢€ 3.14835€ 223.614,57 € 76.38543 €
98 3.50034 € 33806 € 3.162,28€ 226.776,85 € 73.223,15€
99 3.50034 € 32406€ 3.176,28¢€ 229,953,13€ 70.046,87 €
100 3.50034 € 310,00€ 3.19033€ 233.14346€ 66.856,54 €
101 3.50034 € 29588€ 3.20445€ 236.34792€ 63.652,08€
102 3.50034€ 281,70€ 3.21864€ 239.566,55 € 60.43345€
103 3.50034 € 26746€ 3.23288¢€ 242.79943 € 57.20057 €
104 3.50034 € 253,15€ 3.247,19¢€ 246.046,62 € 53.95338€
105 3.50034 € 23878€ 3.26156 € 249.308,18€ 50.691,82 €
106 3.50034 € 22435€ 3.27599¢€ 252.584,17 € 47.41583 €
107 3.50034 € 20985€ 3.29049¢€ 255.874,66 € 4412534 €
108 3.50034 € 19528€ 3.30505€ 259.179,72 € 40.82028¢€
109 3.50034€ 180,66 € 3.31968¢€ 262.499,40 € 37.500,60 €
110 3.50034¢€ 16597 € 3.33437¢€ 265.833,77€ 34.166,23 €
111 3.50034 € 15121€ 3.349,13¢€ 269.18290€ 30.817,10€
112 3.50034 € 136,39¢€ 3.36395¢€ 272.546,85 € 27.453,15€
113 3.50034 € 12150€ 3.37884€ 275.925,69 € 24.074,31€
114 3.50034 € 106,54 € 3.39379¢€ 279.31949€ 20.680,51€
115 3.50034 € 91,53 € 3.40881€ 282.72830€ 17.271,70€
116 3.50034 € 76,44 € 3.42390€ 286.152,20€ 13.847,80 €
117 3.50034€ 61,29€ 3.43905¢€ 289.591,25€ 10.408,75 €
118 3.50034¢€ 46,07 € 3.45427¢€ 293.04552€ 6.95448€
119 3.50034 € 30,78 € 3.469,56 € 296.515,08€ 3.48492€
120 3.50034 € 1542 € 3.48492€ 300.000,00 € 0,00€
10.8 ANEXO 8: Estructura de costes
10.8.1 Costes fijos
Inflacién 7,50% 2,00%
COSTES FLIOS ANUALES COSTES FUOS SIN IVA ANUALES
mensual ARO 1 | ARO 2 | ARO 3 AND 1 AND 2 | ANO 3
Personal: 21%
Coste Personal 18.030,02 € 144.240,14 € 155.058,15 € 158.159,32 € 119.206,73 € 128.147,23 € 130.710,18 €
Seguridad Social empresa 5.697,49 € 45.579,88 € 48.998,38 € 49.978,34 € 37.669,33 € 40.494,53 € 41.304,42 €
SUELDOS Y SALARIOS 23.727,50 € 189.820,03 € 204.056,53 € 208.137,66 € 156.876,05 € 168.641,76 € 172.014,59 €
Asesorla fiscal 200,00 € 2.400,00 € 2.580,00 € 2631,60 € 198347 € 2132,23€ 2.174,88 €
Alquiler:
alquiler edificacién 2.500,00 € 30.000,00 €] 30.000,00 €] 30.00000€|  24.79339¢] 24.79339€]  24.79339¢
Otros:
Telefono/Internet 75,00 € 900,00 € 967,50 € 986,85 € 743,80 € 799,59 € 815,58 €
Seguro (hotel, alarma, riesgos laborales) 120,00 € 1.440,00 € 1.548,00 € 1.578,96 € 1.190,08 € 1.279,34 € 1.304,93 €
GASTOS GENERALES 2.895,00 € 34.740,00 € 35.095,50 € 35.19741€|  28.710,74¢ 29.004,55€]  20.088,77 €
26.622,50€
TOTAL COSTES FUOS 224.560,03 € 239.152,03 € 24333507€ 18558680 € 197.64630€ 20110336 €

10.8.2 Costes Variables
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Inflacién 7,50% 2,00%
COSTES VARIABLES ANUALES COSTES VARIABLES SIN IVA ANUALES
% ARD 1 | ARD 2 ARO 3 ARO 1 ARO 2 | ARO 3
Mantenimiento y reparaciones 1,25% 7.388,70 | 7.942,85 8.101,71 65.106,36 | 6.564,34 | 6.695,63
Habitacién ¥ Restaurante:
Productos limpieza 0,75% I 2.926,78 | 3.146,28 3.209,21 | 2.418,82 | 2.600,23 | 2.652,24 |
y Chill-out:
Bebidas y comidas 1% | 7.898,76 | 8.491,17 8.660,99 | 5.527,90 | 7.017,49 | 7.157,84 |
Gas, Electricidad, Agua 4,50% I 26.599,31 | 28.594,26 29.166,15 | 21.982,90 | 23.631,62 | 24.104,25 |
Subcontratos:
Personal masaje 45% | 13.920,85 € | 14.964,91 15.264,21 | 11.504,83 [ 12.367,69 | 12.615,05 |
BIBO 55% | 29.610,77 €] 31.831,57 32.468,20 | 24.471,71 | 26.307,08 | 26.833,23 |
TOTAL COSTES VARIABLES BB.345,16 € 94971,04 € 96.870,46 € 73.012,53 € 7848847 € 80.058,23 €
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10.9

10.9.1 Escenario Optimista

OPTIMISTA

ANEXO 9: Ingresos estimados

Tariek

Bar/ Chill-out semanalafio 1
Personas

100
Ao 1 DESGLOSE INGRESOS MENSUALES ARO 1 MARZO LUNES Iw\ltru |»|!u:o|.u JUEVES |v1zmu sABADO __[DOMINGO TOTAL
mazo | asmiL [ mavo [ Junio e | asosto SEPTIEMBRE | OCTUBRE | TOTAL [Precic medic en consumic 3,00 €] 300 400€ 500€ 650€ B00C 300€ 464¢]
[pias/mes A | 30] 31| 30| 31| 31 30] | 245 (% Ocupacion 73_1 7%) 10%| u_x' 13%] 14%) 9%|
(% Ocupacion 33,5%] 20,10%] 46%] 52.54%] To%] 82,50% | 6081%] 4733% 54,10%| Ocupacion 7 7 1£| 13 13 14 9| 1043
Ingreso semanal 2100¢] 2100€ 4000 € 6500€] 8450 11200¢€ 2700€] smscd
Capacidad mixima diairia 1e] as] 18] 18 16] 18] 18 18] [inGreso mensuaL £4,00¢€ sao0e| 1s000¢] 26000¢] s3800¢] sa800¢ 108,00€ 00¢]
Capacidad maxima menssal E' sgl ﬁl 540 E' ﬂ' 540 558 2a10]
Tarifa media diaria® 71676 7167¢] 12183€ 14333¢€ 22575¢€ 22575€ 16483 € 7167€ 13706 € ABRIL sABano _ [pOMINGO TOTAL
Ocupacion 186,93 21654 ] 256, 283,716 3s0] 460,35 | 328374 26a1014] 298,41 1200¢ 600€ 757¢]
[INGRESOS TOTALES 13.396,65¢] 15.518,70¢| 31.272,18¢] 40.665,96¢] s8.177,95¢ 103.924,01.€ 18.927,27¢| _ 366.009,70¢€ 175%) 8%
Restaurante
Me: 7! 7! i 7 7! 7 7 7
Capacidad maxima por comida 21] 21 21 21 21 2 168|
Capacidad maxima mensual 651 630 651 651 630 651 5145
Prec por comida 1800 € 2000€] ZS‘D_I]( 2500€ 20 ! € 1200€ 1800 €
cin 299, 331,002 57 537,075 383103] 3081183 348,15|
INGRESOS POR RESTAURANTE 539028€| 662004€] 11 39250¢ 13.42688¢€ 7.66206€| 369742¢| 53 83775¢€
Subcontratacin B1BO 2.96465€] -3.64102¢] 626588 € 7.38478¢€ 4.21413¢| -203358€| -29.61077¢] Ingreso semanal
2.42563€]  2.979,02¢] 5.126,63 € 6.042,09€ 3.447,93¢] 1663,84¢ 24.226,99 € IINGH;OMENSUAL
Bar/Chil-out
Capacidad maxima duiria 10000 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 [ JUNIO LUNES Imms |m!|c|x:s JUEVES |v1:mzs sisano _[oominGa 101
Capacidad maxima mensual 100, 3.000,00 3.10000 3.100,00 3.00000 | 310000 24.50000 [Brecio medio por persona 1000 € 1000€ 1200€ 1800 € 24004/ 2800€ 2500€] 1814¢€
Ocupacién 1871 40,14 66,71 7657 39,36 18.71] 3529 % Dcupacion 30%
Prec 12.50€] 1814¢] 2429¢ 2900¢€ 1814 ¢] 1336¢€ 1596 €] Ocupacion 38, 4014
[INGRESOS TOTALES 14:,00¢] 2772,00¢| 7.26a,00€] 21512,00¢] 47.640,00¢ 64.160,00€ s48,00¢| 7.864,00¢| 173.242,00 Ingreso semanal 1.34400¢ gsumﬂ 5.378,00¢]
Escuela INGRESO MENSUAL 5.376,00€] 3.800,00€] 21.512,00¢
[ Alguller (4 meses alafo] I I I 80000 €] 800,00 €] 800,00 €] 80000 €] I 3.200,00€
Serviciode masajes [ JuLIO LUNES lem‘s |m!n:o|.:s JUEVES |w:mss [sABADO Inmnao TOTAL
ios 5] 3] 4] 45] 5 4] JI [Precio medio por persona 1500¢ 1500¢] 1500€ 2500€ 3500¢ 35m(| 2429¢
|_M a3 s0[ 93] 120 1395) 155 120[ 5035 % Dcupacion 68% 75%| rsm
[ Tarifa media por masaje 60,00€ 6000 ¢] 60,00 ] 6000¢] 60,00€ 6000¢€ 6000 ¢] p_n 6000 ¢] Ocupacién 75 66,71
Ocupacién 31,16 36,09 42,78 63,05 97,65 127, 7297 02/ 64,45 [ingrese semanal ssspo€| 1.70000€] 2. szsm(l 2 m( z zs_up_oc 11.910,00¢]
Imcnzsumnmm 186930€] 216540€|  2.56680€]  3.78288¢] 585900 € 7.67250¢€ 4.37832¢| 2 s-um( 30.93521€ [inGRESO MENSUAL 3.540,00€| 6.800,00¢€ 11.200, 47.640,00 ¢
84119¢€ 97443 € 1.15506€] -170230¢€ 263655 € 3.45263¢ 197024€| -118846€| -13.92085¢
Imenisus TOTALES 102812€] 1.19097¢] 1.411,74€] 2.08058¢] 3.222,45¢] 4.213,88¢€ 2.408,08¢] 1.452,56¢] 37¢ AGOSTO LUNES MARTES miERcOLES [JUEvESs  [viernes  [sABaDo  [pomiNGa TOTAL
s de Sauna Precio medio por persona 2000¢/ 2000¢€ 2300¢€ 3000 4000€ 4000€ 3000¢] 29.00¢
[ diarias 1 1 2 25 3] 35 2 1 % Ocupa B5% 50%] 850%
P 31] 30, 62 75, *g[ 1085 50 3| 4905 Ocupacién 85 90 85/ 7657,
Tarifa media 2500€ 2500¢] 25,00 ] 2500€] 2500€ 2500€ 2500¢] 2500€ 2500¢] [ingreso semanal 3.40000¢| 3.60000¢| 255000€] 16.04000¢]
[Ocupacion mensual 10385 12,03 2852 39,405] 651] 895125 36486 1456723 3701 [inGRESO MENSUAL 13.600,00€| 14.400,00¢| 10.200,00€| 64.160,00¢]
INGRESO TOTAL msﬁ' 300,75¢€ -nsml 985,13 € 1.627,50 €] 2.237,81¢€ s12.15¢]  366.81¢€ 7.402,77€
3.84740€ 5.62792€ 11.81437€  28.35673€ 58.41658¢€ 77.459.78¢€ 28.11615€ 11 347.20€ SEPTIEMBRE |VIERNES SABADO DOMINGO TOTAL
%|INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SINIVA 12.17877€  14.10791€ 28.42025€  36.96905€ 80.16177 € 5447638 € 49.20635€ 17 20661€ 2800€ 2500€
%[INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 15,767,326 19.224,20€  39.169,59€  62.747,90€  133.267,75¢ 164.894,36 € T 537.359,84€
INGRESOS TOTALES ARO 1 591.095,83€ Ingreso semanal
INGRESO MENSUAL
RESUMEN [NGRESOS ANUALES ARO 1
Habkacones 366.009.70€ SABADO. DOMINGO JOTAL
24.22699€ 2400 € 1400€ 1336 €]
Bar/Chit-out 173.24200€ 25%) 200%
Escueld 3,20000€ 2 20 18,71
Serviciode masajes 17.01437¢€ 600,00 € 28000€] _ 1.966,00¢]
2.400,00¢| 1.120,00€| 7.864,00¢

7.40277 €

Servicio de Sauna
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[ Aoz DESGLOSE INGRESOS MENSUALES ARO 2 Bar/Chil-out semanal afio 2
MARZO AL [ MAYO Junie | oo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE TOTAL Personas 100
Dias/mes 31 30] 31 30 31 31 30/ 31 245 MARZO LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO TOTAL
% Ocupacion 39,6% 4860% 55% 6003%] 75 62%] 87,50%] 6721%] 57,33%] 61,36%) Precio medio por persona 500¢] 500¢] 500¢ 10,00¢ 1500¢ 18,00¢ 1000€ 971¢]
Habitaciones %Ocupacion 10%) 10%) 15%) 20%] 20% 22% 15%
Capacidad mixima diairia 18] 18| 18] 18] 18] 18, 18] 18 Ocupacion 10| 10) 15 20| 20 22 15 16,00
Capacidad mixima mensual ssgl 540 ssgl s-\gl ssgl 558 s-\gl 558 aa10] Ingreso semanal 5000€ 5000€ 7500€|  20000¢€ o000¢|  39600€ 15000€|  1.22100€
Tarifa media diaria* 7704 ¢ 7704€ 13097 ¢] 15408 € 24268¢] 24268¢ 17720€ TI04€ 14734 € INGRESO MENSUAL 00,00¢]  20000¢ ooc| 800,00¢] 1.200,00¢] 1.584,00¢ 600,00¢| 4.884,00¢
Ocupacion 220968] 26244] 3069] 324162 4219596 48825 362934] 3199014 338,44
INGRESOS TOTALES 17.023,74¢| 20218.82¢] 40.19495¢] a9.947,96¢] 102.40168¢] 118.a89,12¢] 6a.31039¢[ 2a.6a5,7a¢] 437.232,00¢ ABRIL LUNES MARTES __|MIERCOLES [JUEVES  |VIERNES _ |SABADO |DOMINGO TOTAL
“medi entrelos precos delas tres habitac gin & Precio medio por persona 600¢€] 600€] 650€ 13,00¢] 1500€ 20,00€ 1150€ 11,14¢]
Restaurante %Ocupacion 13%) 180% 16%) 21% 23% 24% 2%
7] 7] 7] 7] 7] 7] 7] 7 [Ocupacion 13 :;l :31 2 23 24 21 1971
28 28 28| 28 28 28 28 28 224 Ingreso semanal 7800¢] 108po¢| 11700¢| 273,00¢ 34500€ 2a150¢|  164250¢€
868 m?l Q d Q 868 Q Q 6860) INGRESO MENSUAL 312,00€ 00¢ 1.092,00¢] 1.380,00¢ 966,00¢| 6.570,00¢
1250¢€ 1250€| 1935 ¢] 2150€ 2688¢€ 2688¢€ 2150¢€ 1250¢] 1935 ¢
343728 40824 4774 504252/ 656,3816 7595) s64564| 497624 526, MAYO LUNES MARTES __|MIERCOLES [JUEVES  |VIERNES _ [SABADO _|DOMINGO TOTAL
aasapse] s2ee30€]  923769¢] 108a182¢] 17.64026¢ 04a1156¢] 12.13813¢] 6.a1935¢]  86.38879¢ Precio medio por persona 800¢] 800¢] 850¢] 1500€ 2000¢ 24,00€ 1800¢€ 1450¢]
Z433i‘1£| 28304b£| 5.080,73 € 5.962.78 € 9.702.14 € 11.226,36 €| 6.67597 € 3.53065€ 47.51384 € % Ocupac ién w 18, 20 ls,m_ml 27 50% ZBM 22.00%
INGRESOS TOTALES 1.99534¢] 2.36983¢] 4as696¢] a.ermeae] 7.esaic 9.18520¢| s.a6216¢] 2.88871¢] 38.874,96¢ Ocupacion 18 20 25 275 285 2 271]
Bar/ Chilkout Ingreso semanal 14400€ 14a00€|  17000€|  37500¢ 55000€]  68400€ 39600€]  2.463.00¢
Capacidad mixima diaira 12500 12500 12500 12500 12500 12500 | 12500 12500 | INGRESO MENSUAL s76,00¢| s7600¢] 680,00¢] 1500,00¢] 2.200,00¢] 2.736,00¢] 1sescoc] 9.852,00¢]
Capacidad mixima mensual 387500 | 375000 3.87500 3.75000 3.87500 3.87500 | 3.75000
(Ocupacion 16,00 1571 2271 2576 6857, 7728/ 5114 39,00 4052 JUNIO LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO TOTAL
Precio medio por consumiciéon 1044 €] 1138¢] 1559¢] 000¢] FTRET o zus(} 1950¢] 1559¢ 1630¢] Precio medio por persona 1000€ 1000¢] 1200¢] 1800€ 2400 2800¢ 2500¢€ 1814¢]
INGRESOS TOTALES 4.884,00¢| 6.57000¢] 9.852,00¢| 16.1a9.60¢] as.700,00¢ 64.676,00€] _27.2aa,00¢| 16.912,00¢] 195.187,60¢ %Ocupacin 220 22.0%) 27.0%) 333%| 37,0% 37,0 300%
Escuela Ocupacion 2 2 27 333 37 37 30 2976)
Aquier (4 meses alafo I I [ soopoe] 80000 ¢[ 800,00 €] 80000 ¢] [ 3.20000¢ Ingreso semanal 22000¢|  22000€|  32ap0€| 59940€|  8sB00€| 1.03600¢ 75000€|  a.03780¢
Servicio de masajes INGRESO MENSUAL ss000¢] ssoooe] 1.20600¢] 2397,60¢] 3.552,00¢] a.14s,00¢] 300000¢] 16.149,60¢]
Masajes diarios 3 3 3 45| 5 55| 4 3
Masajes mensuales 93 %0 53] 135 155 1705 120 53 9495) JuLio LUNES MARTES __|MIERCOLES [JUEVES  |VIERNES _ |[SABADO _ |DOMINGO TOTAL
Tarifa media por masaje 6450¢€ 6450€ 6450¢€ 6450¢€ 6450¢€ 6450€ 6450¢€ 6450€ 6450¢ Precio medio por persona 1500€ 1500¢] 1500¢] 2500€] 3500€ 35,00€ 3000¢€ 2429¢
3683 4374 5115) 8104 11721 14319 8065) 5332 7654 %Ocupacion 58% 58,0% 625 70% 78% 815 730%
2375a1¢] 282123¢]  320918¢] s5.22711¢ 7.56011¢€ 9.62259€ 5.20205€] 3.43834¢]  39.54662¢€ Ocupacion 58 58 62 Jq 78 81 73 68,57]
1.06893 € 1.26955€ 1.484 63 € 2.352.20 € 3.40205€ 4.33017€ 2.34092 € 1.547,52 € 17.79598 € Ingreso semanal 870,00 € 87000 € Qiﬂ‘m( 1 TMI 2.730 0 € 2.83500 €] 219000 € 12.175, X €
1.30647¢| 1.55168¢] 1s1as5¢] 2.87a¢] aassosc s292.43¢| 28s113¢] 1ssaze]  21.75064¢ INGRESO MENSUAL 3.480,00¢| 3.8000¢] 3.72000¢] 7.000,00¢] 10.920,00¢] 11.340,00¢| 8760,00¢| 48.700,00¢
1 1] 2 25 35, 3s] 2[ 1 AGOSTO LUNES MARTES __|MIERCOLES [JUEVES _ |VIERNES _ [SABADO _|DOMINGO TOTAL
31 .gl 62 75| 1085 mgzl % 31 506, Precio medio por persona 2000€ 2000€ 2300¢] 3000€ 4000¢ 40,00€ 3000€ 2900€
2688¢ 2688¢ 2688€ 2688¢ 2688 ¢ 2688€ 2688¢ 2688¢ 2688 ¢ % Ocupacion 65% 65 73%| 78%| 85% 0% 85,0%
12276 1458] 341 450225 820477 s45375] 40326] 177723 4263 Ocupacitn 65 65 7 85 77.29)
329,92¢ 391,84¢ s1644¢] 120998¢] 2.20503¢ 255145¢] 1os37ec] ammeac]  9.166,04¢ Ingreso semanal 130000€] 130000€] 167900€[ 2.34000¢ 16.163,00€
INGRESOS MENSUALES 51N ALOJAMIENTO 851573€  10.88335€  16.73994€  2591313€ _ 63.80121¢€ 82.50508€ __ 37.65105€ 22.16976€] INGRESO MENSUAL 5.200,00¢| 5.200,00¢] 6.716,00¢] 9.360,00¢] 13.600,00¢ 64.676,00€
10%[INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SIN VA 15.47613€__18.38074¢€
21%|INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 23.217,70€ 28.274,69€ 51 63¢€  151.093,54¢ 182, 641,283,31¢ SEPT| EMBRE LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO TOTAL
Precio medio por persona 1000€ 1000¢] 1200€ 1800€ 2400 2800¢ 2500€ 1814¢]
INGRESOS TOTALES ARO 2 705.411,64 € %Ocupacion a0% 400%) asx] ssx] 60%
Ocupacion 60 51.14)
Ingreso semanal 1.44000€ 6.86100€]
RESUMEN INGRESOS ANUALES AN 2 INGRESO MENSUAL 5.760,00 € 27.444,00 ¢
Habitaciones 437.23240€
Restaurante 38.87496 € OCTUBRE LUNES MARTES | MIERCOLES [JUEVES  |VIERNES _ |[SABADO _ |DOMINGO TOTAL
Bar/Chill-out 195.18760€ Precio medio por persona 800¢] 800¢] B50€] 1500€ 2000€ 2400€ 1800€ 1450¢€
Escuela 3.20000€ %Ocupacién 30%) 300% 36%) 40 44 FEx | 450%
Servicio de masajes 21.75064 € Ocupacion 3£| 30 36 40] 44 agl a5 39,00
Servicio de Sauna 9.166 Ingreso semanal 24000 € 26000¢| 3000¢| 600, 88000¢| 115200 sw000¢| 4 uu%s
d INGRESO MENSUAL 960,00¢] oe0,00€| 1.22400¢| 2400,00¢] 3.52000¢] a.60800e] 324000¢] 16.912,00¢]

85



Tariek

10.9.2 Escenario Pesimista

[ Aho3 DESGLOSE INGRESOS MENSUALES ARO 3 Bar/ Chilout semanalafio 3
Marzo | aseiL MAYO JUNIO JULIO 20510 | ml&l&' Personas 120
Dias/mes 31' 30) 31 30| 31| ]1] 30 31 245 MARZO LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES IUIEINE! SABADO DOMINGO TOTAL
% Ocupacion 4843%] 56,40%, 68% 7733%) 90,62%| 94,50%| 7621%| 63,00%] 7181%) Precio medio por persona 50DE 6,00 € 6,50 € 1300 € 1500 € 2000€ 1150 €] 1114 €
Habitaciones % Ocupacion 10%) 10%) 15%) 20% 20%) 22% 15%)
Capacidad mixima diairia 18| 18] 18 1ﬂ 18 18 18/ | Ocupacién 12 12 18 24 24 264 18 1920
Capacidad mxima mensual 553 540) 558 540 558 558/ 558 4410 Ingreso semanal 7200€] 7200€|  117p0€]  31200¢ 36000€]  52800¢ 20700€]  166800¢€
Tarifa media diaria® 7858¢€ 78,58¢€ 13359 €] 157,17 ¢ 24753€ 24753€ 1so7ae]  7ssse 150,29?' INGRESO MENSUAL s00¢] 288.00¢] 46800€] 1248.00¢] 1as000€] 211200¢] smooe] 6.672,00¢
Ocupacion 270072 304,56 319,n| 417582 5056596, 52731] 411534 35154] 395
INGRESOS TOTALES 21.222,93€¢] 23.933,09¢ 50.689,48 65.629,28 € 125.168,39 € 130.527,61 € 74.380,55€] 27.624,89 € 519.176,22 ¢ ABRIL LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES IHI!IHES TOTAL
“media entr precios de la abita Precio medio por persona 600 €] 6,00 €] 650€ 1300€ 1500 €
Restaurante % Ocupacion 13%) 18,0%) 18%) 21% 23%]
Mesastotales dsponibles 8| 8| 8| 8| 8 8| 8] 8 Ocupacién 1556) 216 216 252 215
Capacidad mxima por comida 32 32 32 3_zl 32 | 7] 3 256 Ingreso semanal o3e0€|  129p0¢| 1a0d0e]  32760¢]  a1ap0€
Capacidad mixima mensual 992 960] 997 960 99)) 99_1' 960 59 m_g| INGRESO MENSUAL 37a40€]  sis40€] se1e0€] 131040€] 1656,00€
Precio medio diario por comida 1316¢€ 1316€ 1974¢] 2193¢] 2741€ 2741€ 2193¢ 13.16¢€ 1974¢
Ocupacion 480 1zsl 54144 67456 742,368 898,9504] 937 731616 62496 70393 MAYD LUNES martes  [mircoies [ueves  Jviernes  [sAeapo  [pominGo TOTAL
INGRESOS POR RESTAURANTE 6.317,52 € 7.12427 €| 13.313.79€ 16.280,13 € 24.64248€ 25.69757 €] 16.04434 € 822322 ¢ 117.64333 ¢ Precio medio por persona 800€] 800€ B50€ 1500 € 2000 € 2400 €/ 1800 € 1450€
3.47464€] -3.91835¢ 7.32258€ 8.95407€] -13.55336 €] 14.13357 €] 8.82439€] -a52277¢]  -64.70383¢ % Dcupacion 1800% 18,00% 20,00% 25 00% 22 00%]
2.842.89¢] 3.20592¢ 5.991,21 € 7.32606€] 11.089,12¢ 11.563,91¢ 7.219,95¢] 3.700,45¢|  52.939,50¢] Ocupacién 2156) 216) 24 30 264 2726
it/ Chill-out \mr!w!eminil 17280€ 17280€ 20400€ A5000 € A47520€ 2.955
12500 12500 12500 12500 12500 12500 12500 12500 INGRESO MENSUAL 691,20¢]  691,20¢] s16.00€] 1.800,00¢ 1.900,80¢] 11,822 40¢
387500 ]  3.75000 3.87500 3.75000 3.87500 3.87500 3.75000 | 3.87500 30.62500
19,20 2356 27,26 3571 8229 92,74 6137 46,80 4863 JUNIO LUNES MaRTES _ [miErcoLEs iueves  [vierNes  [sAeapo  [DOMINGO TOTAL
1137¢] 137¢€ 1479¢ 2477¢ 2958¢€ 2958¢€ 2477¢ 1479¢€ 2013¢ Precio medio por persona 1500€ 1500€]  1500€ 2500€ 3500¢€ 3500¢ 3000¢ 2429¢
INGRESOS TOTALES 6.672,00 € 7.884,00 € 69.100,80 € 77.611,20 €| 43.896,00€] 20.294,40€ 263. 80 € % Ocupacién 22,0%] 22,0%) 270%) 333%; 37,0%)| 37,0%| 30,0%]
Escuela Ocupacion 264 264 324 39.96 A48 A44 3571
Alquiler (4 meses alafio) | | | s0000¢| 80000 €] s00p0¢| 80000 €] 3.200,00€ Ingreso semanal 39600€ 39600€]  asspoe| 99900¢
Servicio de masajes INGRESO MENSUAL 1.584,00¢] 1.584,00€] 1.944,00€| 3.996,00€
Masajes diarios 3 3 3 45) s 55 4 3]
Masajes mensuales 93 50 53 135 155 1705 120 EE) 9495 JULID LUNES MARTES __ |MIERCOLES [JUEVES  [VIERNES  [SABADO _ |DOMINGO TOTAL
Tarifa media por masaje 6579¢€ 6579¢€ 6579¢€ 6579¢ 6579¢€ 6579¢€ 6579¢€ 6579¢€ 6579¢ Precio medio por persona 2000€ 2000€ 2300€]  3000€ 4000€ 4000€ 3000€ 2900¢€
Ocupacién 4501 50,76, 6324 104 14046 16112 5145 5859 89, % Oc upacidn 58% 58,0% 62%} 70%) 78%) 81%| 73
2.96134 € 3.33950€ 4.160,56 € 6.868.18 €| 9.24093 € 10.600.25 €} 6.01663 € 385454 € 4704202 €| | Ocupacién 696 6956, 744 B4 936 972 876 8229
133260€ 1.50278€ 1.872.25 €| 3.09068 €| 4.15842 € 4.770,11€ 2. 70748 € 1.73459 € 21.16891 €| | ngreso semanal 1.39200€ 1.39200€ 171120€) 2.52000€ 3.74400 € 3.88800€ 2.62800€ 17.27520€
1.628,74 € 1.836,73 €] 2.288,31¢€ 3.777,50€ 5.082,51 € 5.830,14 €| 3.309,14¢€ 2.120,05 € 25.873,11¢€ INGRESO MENSUAL 5.568,00 €| 5.568,00€| 6.844 80€] 10.080,00€] 14.976,00€ | 15.552,00¢| 10.512.00€| 69.100,80¢
1 1 F 25 35) 35 2 1 AGOSTO LUNES MARTES __|MIERCOLES [JUEVES  [VIERNES  [SABADO _ |DOMINGO TOTAL
31 30) 62 75 1085 1085 50 31 506, Precio medio por persona 2000¢€] 2000¢€ 2300€]  3000¢ 4000€ 4000€ 3000€ 2900€
2741€ 2741¢€ 2741¢ 2741¢] 2741¢€ 2741€ 2741¢ 2741¢ 2741¢ %Ocupacién 65% 65.0% 73%) 78% 85%) I 85
15004 1692 4216 57,9975 583227, 1025325 45726/ 1553 4577 Ocupacién 78] 78 876 936 102/ 102 9274
Ill,!ﬁ(l 463,82 ¢ 1.155,71 €| 1.589,86 € 2.695,27 € 2.810,67 €] 1.253,46 € 535,37¢€ 10.915,46 € |ngreso semanal 1.56000€ 1.56000€) 2.01480€) 2.8B0BOOE 4.080
INGRESOS MENSUALES SIN ALOJAMIENTO 11.55492€  13.39047€ 21.25762€ 39.35341¢€ B8.767,70 € 98.61592 € 56.478,56 26.65027 € INGRESO MENSUAL 6.240,00 €| 6.240,00€| 8.059,20€| 11.232,00€| 16.320,00€] . 280, 77.611,20€
10%|INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SIN IVA 21.75735€ 46.08135€ 113.789, 118.66147€
21%|INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 795.677,35¢ SEPTIEMBRE LUNES MARTES __[MIERCOLES [JUEVES  |VIERNES  [SABADO _|DOMINGO TOTAL
Precio medio por persona 1500€] 1500€] 1500€ 2500¢€ 3500¢€ 3500¢€ 3000€ 2429¢
INGRESOS TOTALES ARO 3 875.245,09¢€ % Ocupacion A0% 40,0%) 4B% 55% 60%) 50% 55 0%)
Ocupacién 48 576 66 72 72 66 6137
RESUMEN INGRESOS ANUALES ANO3 | ngreso semanal 72000 € 720,00 € 86400€] 1.65000€ 2.52000€ 2.52000€ 1.980,00 €| 10.97400 €
Habitaciones 519.17622 € INGRESO MENSUAL 2.880,00 €| 2.880,00€| 3.456,00€| 6.600,00€| 10.080,00€| 10.080,00€ 7.920,00€] 43.896,00€
Restaurante 52.93950€
Bar/Chil-out 263.14080 € OCTUBRE LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES IHIEMES SABADO DOMINGO TOTAL
Escuel 3.20000€ Precio medio por persona 800¢] 800¢ B50€ 1500€ 2000€ 2400€ 1800€] 1450¢€
Servicio de masajes 2587311¢€ % Ocupacién 30% 30,0% 36%) A0% aax) 48% 45.0%]
Serviciode Sauna 10.91546 € Ocupacién 36 36 432 48 523 575 54 4680
[fotaimemses 1 wsasoeq Ingresosemanal 28300¢|  28spoe]  36720¢] 72000¢] 10s600¢] 13ma0¢]  orapoe] sor
INGRESO MENSUAL 1.152,00 €] 1.152,00€| 1.468,80€| 2.880,00¢ 4.22400€] 5.529,60€ 3.88800€] 20.294,40¢
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Bar/ Chil-out semanalafio 1

PESIMISTA Personas 100
Afol LUNES MARTES SABADO | DOMINGC | TOTAL
MARZO 1 ABRIL 1 MAYO | 300€ 300€ B00€ 300€ 454€
|pias/mes 31] 30, 31| 35' 3% 10%} 7%
% Ocupacion 265%)] 29,00%) 32%[ 3 3] 10} 7] 6,86
Habitac jones |ingreso semanal 9.00€| 9.00€] 28,00€] 4500€] 5850€ 80,00€ 2100€ 250,50 €
Capacidad maxima diairia 18] 18] 18 18] 18 18] 18 18] | INGRESO MENSUAL 36,00€] 36,00€ 112,00€ 180,00 €| 234,00€] _ 320,00¢] 8a,00¢| 1.002,00¢
Capacidad maxima mensual 558 54£I 558, 540 558) 558 540 558 4410
Tarifa media diaria® 7167 €} 7167 € 12183 €] 14333 €] 22575 € 22575 € IMEI TLE7 €| 13706 € I ABRIL LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES sABADO DOMINGO TOTAL
Ocupacisn 14787 1566] 178,56 202.716] 234,36] 27621 2a7374] 2138814 207.20| |Precio medio por persona 450(' 450€ 6,00€ m.no(l 1000€ 1200€ 600 € 757¢€
INGRESOS TOTALES 10.597,35 €] 223,00 €] 21.754,56 €] 29.055,96 € 52.906,77 €| 62.354,41¢| 40.775,28¢] 15.328,17 € 243.995,70 | IlﬁD(upatlnn aﬁl 4% 52’ 9% 10%] 7%)
|_. o s Ocupacién 4 4 45 El 10| 7 679
| |ingreso semanal 1800¢€] 1800€] 27,00¢€] 000¢€| S000€ 12000 €] 4200€ 40500 €
Im 7 7] 7] 7| 7 7 7] 7 INGRESO MENSUAL 72,00¢] 00€ 108,00€ 360,00 €] 360,00€]  480,00¢] 168,00€| 1.620,00¢
Capacidad maxima por comida 21 | 21] 21] 21 21] 168
Capacidad maxima mensual 651 630] 651 630 651 651 5145 MAYO SABADO __|DOMINGO TOTAL
Precio medio diario por comida 1200€ 1200€ 1800€ 2000€ 2500 €] 2500€ € 1800€ Precio medio 50N 2000€ 1400€) 1250€
Ocupacion 172,515 1827 20832 236502 27342 322245 2495283 24173 % Ocupacion 12%) 11,0%
INGRESOS POR RESTAURANTE 2.070.18 €] 2.19240¢€ 374976 € 4.73004 €] ussgo(l B.05613€| 5.77206¢] 2.99434 €] 36.40040 € Ocupacisn 14 1 1143
ién BIBO 1.13860€ 120582 € 206237¢| 2.60152€] a7se53c] -aa3087¢] 317apae] 1.64689€ 20.02022¢€ |ingreso semanal s400€| 60,00€ Bs00€] 1000¢|  2s2p0€|  280p0¢ 154p0€| 108500¢]
INGRESOS TOTALES 931, 56.¢] 986,58 € 1682,39¢ 212852¢] 3.075,98¢] 3.62526¢] 2597,43¢] 1.347,85¢] 16.380,18 ¢/ INGRESO MENSUAL 216,00¢]  240,00¢] 340,00¢]  72000¢] 1o00so0e] 1.120,00¢ 616,00€]  4.260,00¢
‘Bar Chil-out
Capacidad maxima diaiia 10000 10000 10000 10000 100, 100; 10000 10000 [ JUNID LUNES |mms MIERCOLES _|JUEVES |wmr.s SABADO __|DOMINGO TOTAL
Capacidad maxima mensual 3.100,00 3.00000 3.10000 3.00000 3.100.00 | 3.10000 | 3.00000 3.100,00 2450000 |Precio medio por persona 1000€ 1000€ 12,00€ 1800 € 2400¢€] 2B00€ 2500€] B1a€
Ocupacisn 6,86) 679 1143 17,71 2529 3386 1723 1143 1632 Pmumr i 13% 130% 154 18% 20%)
Precio medio por 4,64 €] 757¢ 1250€ 1814¢€ 2429 ¢] 2900¢ 1814 ¢ 1336 €] 1596 ¢] Ocupacin 13 13| 13] 171
INGRESOS TOTALES 1.482,00€] 2.772,00€ 7.264,00€ 21.512,00¢] 47.640,00€| 64.160,00¢| 20.545,00¢ 7.864,00€] 173.242,00 | Ingreso semanal 13000€ 13000€ 2.44700€
Escuela INGRESO MENSUAL 520,00 ¢] 520,00€ 9.788,00 €
Aguiler (4 I I | 80000 €] soopoe]  soopoe]  soopoe] 1 3.200,00 €|
Serviciode masajes UL SABADO lnnumu TOTAL
Masajes diarios 3 3 3| a] a5 5| 4] 3 Precio medio por persona 3500€ 3000€ 2429¢
Masajes mensuales 93 90} 93 120] 1395 155, 12_0] 53 8035} % Ocupacion 30%) 250%
Tarita media por masaje 60,00 6000€ 6000€ 6000 €] 6000 ¢/ 60,00 €] 6000€ 6000€] 6000€ Ocupacion 2529
Ocupacisn 24865 2610 2876 45,05] 5859 7673 5497] 3565 4394] | ngreso semanal 4.47000¢]
INGRESO POR MASAJE 1.478.70 €] 1.566/00 € 178560 € 270288 €] 3 m,au—cl aco3soc] 320832 2.13881¢] 21,08921 €] INGRESO MENSUAL 17.880,00 €
Subcontratacién profesionales 66542 704,70 € a0352¢| 1.21630€] 158193¢] -207158¢€] -148424¢ 96247 € 9.490,15 €
INGRESOS TOTALES. 813,29 ¢ 861,30 € 982,08 ¢| 1.486,58 ¢ 1.933,47¢] 2.531,93¢| 1.814,08¢ 1.176,35€ 11.599,07 €| LUNES MARTES MIERCOLES _[JUEVES VIERNES TOTAL
2000€ 2000€ 2300€ 3000€ 4000 € 2900 €
|saunas dirias 1 | 2 g,gl 3| 35 2| 1 30% 30,0%| 30% 36% 40%)
Masajes mensuales 31 a_nI 62 75| 93| 1085] rﬁl a1 4905 30| 3£| 30 36| 40/ 3386
Tarifa media 2500€] 2500€ 2500 2500€] 2500¢] 2500¢] 2500¢] 2500€] uﬁ' Ingreso semanal 600,00€ 600,00€ 65000€]  1.080,00€ 1.51_)upo—(| 7.10000 €
cion 8215 87| 1584 28,155] ;9%' 53,7075, 27,486] 118823 2463 | INGRESO MENSUAL 2.400,00¢| 2.400,00€] 2.760,00¢] 4.32000¢] 6.400,00¢ 28.400,00 €
INGRESO TOTAL 205,38 € 217,50 €] 496,00¢ 703,88 ¢ 976,50€] 1. 69¢€ 687,15 €] 297,06 € 15
INGRESOS MENSUALES SIN ALOJAMIENTO 3.43224€ 4.83738 € 10.42947 € 26.63098€ 54.42595€ 72.45987€ 2644665 € 10.68486 €/ SEPTIEMBRE LUNES MARTES MIERCOLES _|JUEVES viernes  [sdeapo  [pomingo TOTAL
%|INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SIN IVA 9.633.95¢€ 1020273 € 19.77687 ¢ 26.41451€ 48.09706€  56.68583€  37.06862¢€ 13.93470¢€ Precio medio por persona 1000¢] 1000€ 12,00€ 1800 ¢] 2400¢] 2800¢ 2500¢ m14¢
1% |INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 12.754,17€ ll.ﬂ_ﬂ‘.”l liﬂ'l.l( 50.624,49¢ 97.575,20€ msg 43€  61.111.03€ BE 20€] 412.130,08 € Pﬁmumcnn 15% 15 0% 1_5&[ 15# 200 20%) 15,0%
Ocupacin 15 15 166 19 20 20 15 1723/
INGRESOS TOTALES ARO 1 453.343,09€ Ingreso semanal 15000 € 15000€ 199,20 €] 342,00€ 48000€ 560,00 € 37500€|  2.25620¢
INGRESO MENSUAL c0000€|  eo000¢]  7oss0¢] 1368.00¢] 192000€] 22e000€] 150000¢] o.02480¢
RESUMEN |NGRESOS ANUALES ARD 1
H 243.99570¢€ OCTUBRE LUNES MARTES. MIERCOLES [JUEVES VIERNES __|SABADO __|DOMINGO TOTAL
Restaurante 16.380,18 € Precio medio por persona 600€ 6,00€] 8,50€ 1500€ 2000€ 2400€ 1400€ 1336 €
Bar/Chill-out 173.24200€ % Ocupacion % 100% 10%) 12% 145/ 14%) 11,0%
Escuela 3.20000€ Ocupacién ;I 10| 10 12 14 1:' i1 1143
Servicio de masajes 11.599.07¢€ |ingresa semanat 54,00 €| 6000€ 85,00 €] 18000 €| 28000€] 33600 €] 15a00€]  1.14900¢
Servicko de Sauna 4.92615€ INGRESO MENSUAL 216,00¢]  240,00¢] 340,00¢]  72000¢] 112000¢] 13as00¢c] e1600¢] a.59600¢
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| Afo2 DESGLOSE INGRESOS MENSUALES ARO 2 Bar/ Chilkout semanalafio 2
MARZO I ABRIL I MAYO I JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL Personas 100
Diag/mes 31 30] 31] 30| 31| 31 245 MARZO LUNES. MARTES MIERCOLES _|JUEVES [vieanes DOMINGO | TOTAL
% Ocupacion 290%] 3850%] 40) 50,715 5671%] 71,85%] 35,73%] 4926% Preciomedio por persona S00€] I 100€] m&_{' 971¢€
% Oc upacién 4)0%) 7.5%] 9 7.0%]
2 diairia 18] 18] 18] 18] 18 18] Ocupacion 4 a E' 9 7 721
G i mensual 558 540 558 S‘ﬂl 558 ﬁl 4410 Ingreso semanal 2000€ ZD,DD(I 3750€ 50,00 € 13500 €| 18000 € 70,00 € 552 50€]
Tarifa media diaria® 7104 € 7704 €] 13097 € 154,08 € 24268€ 24268 7104 € 14734 €/ INGRESO MENSUAL 80,00€ 80,00¢] 150,00 € 360,00 € 540,00€ 720,00¢€ 280,00¢€ . 210,00€ |
Ocupacién 16182 208,84 ] 2232] 273834 3722418 401481  3098574] 2215934 27157
INGRESOS TOTALES 12.466,88 € 16.058,57¢| 29.232,69¢€] 42.193,26 €] 90.336,11 €| 97.431,91¢] 54.905aa¢] 17.079,63 €] 350.704,48 € ABRIL LUNES MARTES TOTAL
1 - Precio medio por persona S00€ 600€
Restaurante % Ocupacién 4%) 43' 51' % %] 75|
Mesas totales disponibles 7] 7] 7] 7 7] 7 7] Ocupacion 4 4| 45 o g l 6,79]
Capack dixima por comida 28] 28] 28 28 28] 28 28 224 I ngreso semanal 2400 2400¢] 2325 €[ 11700€| 13500€ 20000€ 8050€ 60975 €
C ‘mensual 868 840 840 868 868 840 868 6860| INGRESO MENSUAL 96,00€ s6.00¢] 117.00¢] seso00e]  sawocoe] soooo0c 322,00¢] 2.439,00¢]
Precio medio diario por comida 1290€ 1290€ 1935 ¢ 21,50€) 2688 € 2688 € 2150€ 1290€ 1935¢€
Ocupacién 25172 32424 3472 425,92' 5790428 624, 225 482 mﬂﬂ 42244 MAYO LUNES MARTES MIERCOLES _|JUEVES
INGRESOS POR RESTAURANTE 3.247,19¢€ £.182.70¢] 6.71832¢€ 9.158,23 €] 15.56178¢€] 1678414¢€] 10.36301¢€ 444865 € 70.46400 €] Precio medio por persona 800€] 800€ 850¢€ 2400€
S ion Bl BO 1.78595€ 2.30048 € 3 69508 € 5. DU.O)(I 8. 55898 € 9.23127€ 5. 69955€ 2.44676 € 38.75520€ % Ocupacion %) 1_0&' 10%| 12%) 14% 14%
INGRESOS TOTALES 1461,23€ 1.882.21¢] 3.023,24 ¢ 112!,20(' 7.002,80€ 7.552,86 € 4.663,35 € 2.001,89 €] 31.708,80€ Ocupac ién 9| 10| 10 12 14 14
Bar/ Chill-out Ingreso semanal 7200€ BO00€ 8500€ 180,00 € 28000 €] 33600€ 198,00 € 1.23100€
[Z diairla 12500 | 125,00 125,00 12500 125,00 12500 12500 12500 INGRESO MENSUAL 288,00€ 320,00€ 340,00 € 720,00€] 1.120,00€| 1.344.00¢ 792,00€]  4.924,00€
[ ‘mensual 3.87500 | 375000 3.87500 3.75000 3.875,00 3.87500 | 3.75000 3.875,00 30.62500
Ocupacion 400 11,64 1871 4014 6671 7657 3936 1871 34,48 JUNIO LUNES MARTES MIERCOLES [JUEVES VIERNES sAapo _[pominGo TOTAL
Precio medio por 1044 € 1198€ 1559¢€ 1950€ 2611€ 3118€ 1950€ 1559¢€ 18, H?i Precio medio por persona 1000€ 1000€ 1200€ 1800€ 2400 €] 2800€ 2500 € 1814 €
INGRESOS TOTALES 2.210, 00 2.439,00 €] 4.924,00 € 9.788,00¢] 17.880,00€| 28.400,00€ 5.024,80 € 4.924,00€ 79.589, 80 € % Ocupacion 13% 130% 15%) 18%) 20% 26% 19.0%)
Escuela Ocupacitn 13 13 El EI _12| 26 19) 17,71
Alguiler (4 mesesal afio) | | I 800,00 €] 80000 € so0po€]  oopoe] | 3.200,00¢] I ngreso semanal 13000¢€] 13000€|  1s000€] 32400€]  48000¢] T2800€ 47500€]  2.24700€
Servicio de masajes INGRESO MENSUAL 520,00€ 520,00¢] 720,00¢] 1.29600¢] 1.92000¢] 291200¢] 1.900,00¢] 9.788,00¢
Masajes diarios 3] 3 3] a5] 5 5,5 4 3
Masajes mensuales 93 90 E' 135 155 1705/ 120 93 9495 JuLIio LUNES MARTES MIERCOLES IIUEVES TOTAL
Tarfa media por masaje 6450€ 6450¢] 6450 € 6450¢€] 6450€ 6450€ 6450€ 64,50 € 6450€ Preciomedio por persona 1500€] 15 2425 ¢
Ocupacidn 2697 3474 37.20 68, 10340 12267 6886 3695 6241 % Ocupacion 20%
INGRESO POR MASAIE 173957€ 2.24073€ 2.39940€ 4.41557€ 6.66933 € 7.91252 € 4.44129€ 2.383.20# 32.20162 €] Ocupacién 20| 2529/
ionales 78280 € 1.00833€ 1 079.?3(| L SB?Ol(I 3.00120€ 3.560,63 € 1.99858 € 1.072.44 [I 14.49073 €| Ingreso semanal 30000€] 300,00 4.47000€)
INGRESOS TOTALES 956,76 € 1.232,40€ 1.319,67¢] 2.428,57¢] 3.668,13¢] 4.351,89¢| 2.482,71¢ 1.310,76 €| 17.710,89 ¢ INGRESO MENSUAL 1.200,00€] _1.200,00¢ 17.880,00¢]
Servicio de Sauna
Saunas darias 1 1] 2] 25 35 35 2] 1 AGOSTO LUNES MARTES
Masajes mensuales 31] 30| gl 75| 1085 108.5] gl 31 506| Precio medio por persona 2000€] 00 €
T 2688 2688 €| 26,88 € 26,88 €/ 2688€ 2688¢ 2688€ 26,88 € 2688€ % Oc upac ion 30%)
Ocupacion 899 11,58] 248 380325 72,38035 7806575 34,4286 Ocupacion 30]
m,ﬁ# a1, 21¢f 666,50 ¢ 1.022,12€ 1945.22¢] 2.09802¢] 925.27¢] I ngreso semanal 60000€
INGRESOS MENSUALES SIN ALOJAMIENTO 4.869.60€ 5.86483 € 9.93341¢€ 18.15989€ 31.29615€ 43.20277€ 17.85613¢€ INGRESO MENSUAL 2.200,00€
10%|INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SIN | VA 11.33353¢ 14.59870€ 26.57517€ 38.35751¢€ 82.12373€ BB.S7446€ 49.91404¢
21%|INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 15.760,44 € IS.E,!EI: i&gi!( 54.866,50 € 110.574 78 € 127.849, 71&__ 66. 88 ¢ 454.049,92 ¢ SEPTIEMBRE LUNES RTES. MIERCOLES TOTAL
Precio medio por persona 1000 1000€ 1200€ 1814€)
INGRESOS TOTALES ARO 2 499.454,92€ % Ocupacion 15% 150% 166%]
(Ocupacisn 15 E' 166 1723
Ingreso semanal 15000€] ISDILD(I 199.20€ le(l 48000 €] 56000 € 37500 € 2.25620€)
RESUMEN INGRESOS ANUALES ARO2 INGRESO MENSUAL 600,00 €] s00,00¢|  79680¢] 136800¢] 192000¢] 224000¢| 1.500,00¢] 9.023,80¢
H 353.70448 €
Restaurante 31.70880€ OCTUBRE LUNES MARTES MIERCOLES _[JUEVES VIERNES sAeapo _[pominGo TOTAL
Bar/Chill-out 79.58980 € Precio medio por persona 800€ B00€ 850€ 1500€ 2000€] 2400€ 1800€ 1450€)
Escuela 3.20000€ % Oc upacién G| 10, 10%| 12%) 14% 14% 11.0%)
Servicio de masajes 17.71089€ Ocupac ion -l 10 10/ 12 14 14 11 1143
Servicio de Sauna 7.58095€ I ngreso semanal 7200€] 8000€ 8500€| 180,00 €] 28000€|  33600€ 19800€]  1.23100¢]
T —————— — YT s wENSUAL e e
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[ Afo3 DESGLOSENGRESOS MENSUALES ARO 3 Bar/ Chil-out semanal afio 3
MARZO | ABRIL | JUNIO LI AGOSTO _| SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL Personas 105
Diag/mes 31| 1£| 30| | 31] 30 31 245 MARZO MARTES MIERCOLES _|JUEVES VIERNES __ [SABADO | DOMINGO TOTAL
% Ocupac ion 37,6%| 45,009 58,73%) 70,005 ] 74,55%] 58,71% 34,33%] 5356% Precio medio por persona 6,00€ 600¢] 650¢] 1300¢] 1500€ 2000¢ 11,50¢] 1114 ¢]
Habitaciones %Ocupacion 4 4 4,5%) 5,0%) 10] 7
Capaci ixi ia 18 18] 18 18] 18 18] Ocupacion %' %' 4725 945 -1%' 7?_5' 713
Capacidad mixi 558 540 558 558, 540 EI 2410| I ngreso semanal 2520€| 2520¢€| 3071¢] 12285¢] 14175¢ 21000 €] B453¢€ 64024¢€
Tarfa media diaria® 7858 ¢] 7856 € 157.17¢€ 24753¢€ 24753¢ 18074 € 7858 € 15025 ¢ INGRESO MENSUAL 100,80 ¢ 10080¢|  122.85¢ asr40¢]  serooc] saoo00c] 33s1o0€] 2.560,95¢
Ocupacion 2089, 243, E' 317,142] 3505 415,989 317034 1915614 295 18]
INGRESOS TOTALES' 16.487,24 €] 19.104,03 € 49.843,62€) 96.687,12 €[ 102.971,79¢| 57.300,65¢ 15.053,37¢€ 394.346,78 €] ABRIL MARTES MIERCOLES [JUEVES VIERNES _ [SABADO _ |DOMINGO TOTAL
bia et ; Precio medio por persona 600€ 600€ 650¢€ 1300€ 1500€ 2000¢ 1150€ 1114¢]
%Ocupacitn an) &% 5% 9%| 10% )
Mesas Lotales disponibles 8 8] 8] 8 8 ) 8] Ocupacion 4 EI 4,725 9,45 10_,5| 735 713
Capacidad maxima por comida 32 2] 32 32 32| 32 32 256 | ngreso semanal 25,20€] 2520¢€] 3071¢ 12285¢] 18175€ 21000¢| 8453€ 64024¢€
Capack i 992 960 960} 992 592 960 592 7840 INGRESO MENSUAL 100,80€| 10080¢]  12285¢] 491,40 ¢] 567,00€]  840,00¢€ 338,10€] 2.560,95¢€
Precio medio diario por comida 1316¢] 1316¢ 2193¢ 2741¢€ 2741¢€ 2193¢ 13.16€ 1974¢€
Ocupacién 372992 432,192 563,808 6944 739,536) 563616 3405536) 52477 MAYO MARTES MIERCOLES _|JUEVES SABADO __ |DOMINGO | TOTAL
INGRESOS POR RESTAURANTE 4.50783 €] 5.686,78.€ 12.364,31€ 15.03524€| 2027253€] 12.36010¢€ 4.481,00€ 88 79945 €| Precio medio por persona 800€ 800€ 850 2400€ 1800 €| 1450¢]
16n BIBO 2.69931¢€ 312773¢€ 6.800,37 €] 10.46938¢] -11.14389¢€] -6.79805¢ 2.464,55 €] 48.83970€ % Ocupacion %) 10,0# 10%) 14% mﬁ'
INGRESOS TOTALES 2.208,52¢] 2.559,05€ 5.563,94 €| 8.565,86¢] 9.122.64¢] 5.562,0a¢ 2.016,a5 €| 39.959,75 €] Ocupacion 945 1050 1050 14,70 1155 1200
Bar/ Chil-out I ngreso semanal 75,60 €] 8400€| 89,25 ] 189,00€] 29400 €| 352,80 €] 20790€] _ 1.29255¢]
Capacida a 12500 125,00 12500 125,00 12500 125,00 125 INGRESO MENSUAL s0z,90¢]  33600¢]  357,00¢] rs600¢] 1areooc] sanzoe] o] san, m(l
Capacidad maxima mensual 3.875,00 3.750,00 3.750,00 3.87500 3.87500 | 3.75000 3.87500 30.62500
Ocupacion 713 73] 4014 66,71 7657 3936 1871 3347 JUNIO MIERCOLES SABADO __|DOMINGO TOTAL
Precio medio por consumicién 1137¢] 1137¢ 24.77€ 2058¢€ 2958¢€ 2477¢ 1479¢ 2013¢ Precio medio por persona 3500€ 3000€ 2429¢]
INGRESOS TOTALES 2.560,95 ¢/ 2.560,95 € 13.629,00 €] 22.293,60¢| 29.820,00¢] 12.700,80¢ 7.740,60€ 96.476,10€| %Ocupacion 15%) .‘:ﬁl 13,:11
Escuel Ocupacibn 1575 73] 1955 1860
Alquiler (4 mesesal afio) | [ 800,00 €] 80000 € 800,00¢] 8000 E 3.200,00¢€ 20475 ¢] 20475€] 23625 €] 955,50€ 59850€]  3.40725¢]
Serviciode masajes INGRESO MENSUAL s19,00¢]  sis00¢]  sas00c 3822,00¢] 2393,00¢] 13.629,00¢]
Masajes diarios. 3 3] 45] 5 55 4 3|
Masajes mensuales aaf 90| 135] 155 1705 120 93 9495 JULID MARTES MIERCOLES [oomineo | ToraL
Tarifa meda por masaje 6579¢] 65,79 ¢ 6575 € 6579 ¢ 6575¢ 6579 ¢ 65,79 ¢ 6575¢ Precio medio por persona 2000€ 2000€ 2300¢]
Ocupacion 34,97 4052 7929 10850 127,11 7045 3193 67,35 % Ocupacion 20%) 200% 26%)
INGRESO POR MASAIE 2.30054¢] 2.66568€ 5.216,19€ 713822¢| 8362426 463504¢€ 2.10047€ 35.447.20¢] Ocupacién E' H' 273
rofesionakes 1.03525¢ 1.19956 € 2.347,29¢€ 3.21220¢] -3.76309¢] -2.08577¢ 945,21 €] 15.95124 € | ngreso semanal 42000¢ a2000€]  e2790¢] 88200€]  1.17600¢]
INGRESOS TOTALES 1.265,30¢ 1.466,12 € 2.868,91€ 3.926,02¢] a599,33¢] 2589.27¢ 1.155,26€] 15.495,96 €| INGRESO MENSUAL 1.680,00¢] 1.680,00¢] 2511.60¢] 3.52800¢| a.703,00¢] s.0s0,00¢] 3.15000€] 22.293.60¢]
Servicio de Sauna
B 1 1 25] 35 35 2 1 AGOSTO MARTES MIERCOLES _[JUEVES VIERNEs _ [sAsapo _ [pominGo TOTAL
31 3£| 75] 1085 1085 60 J_II 506, Precio medio por persona 2000€ 2000€ 2300¢] 3000¢] 4000¢ 4000€ 3000¢] 2900¢]
Tarifa meda 2741¢] 2741€ 2741€ 2741€ 2741¢€ 2741€ 2741€ 2741€ %Ocupacitn 30%) 30, 30%) 40%| a0%)
Ocupacitn 11,656] 13,506] u,m??[ 7595] 8088675 35226 105423 3783 Ocupacitn 315 315) 315
INGRESO TOTAL 319,52¢] 370,23¢] 1.207,45 €| 2081,98¢] 2217.31¢] 9es.63¢ 291,73 €} 8.295,15 €] \ngreso semanal 63000€|  63000€]  72a50¢]
INGRESOS MENSUALES 51N ALOJAMIENTO 6.35429¢€ 6.95636 € 24.06930€ 37.66746€  46.55928€ 22.577.75¢€ 11.20404€ INGRESO MENSUAL 2.52000¢] 2.52000¢| 2.898,00¢
10%|INGRESOS ALOJAMENTO MENSUALES SIN VA 14.98840€ 17.367.30€ 45.31238 € 47.89738€  93.61071€ 52.09150€ 13.684,89€
21%[INGRESOS MENSUALES TOTALES SIN IVA 20.765,03¢€ 23.691,27¢€ 67.193,56€ 122.140,53€_135.937,33¢ 72.616,72¢ 23.870,38 € 510.703,40€ SEPTIEMBRE MARTES MIERCOLES _|JUEVES VIERNES __ |SABADO __ |DOMINGO | TOTAL
recio medio por persona 1500€ 1500€ 1500¢] 2500¢] 3500€ 3500€ 3000 €] 2429¢]
INGRESOS TOTALES ARO3 561.773,74€ % Ocupacion J&I 150% 166% 20%/ 20% 150%
Ocupacién 1575 15.75) 1743 21 21] 1575 1809
Ingreso semanal 23625€]  23625¢€ 26145¢€ 43875 € 73500€ 73500€ 47250€] _ 3.17520¢€
RESUMEN INGRESOS ANUALES #R03 INGRESO MENSUAL 945,00€]  9a5,00¢] 1o04580¢] 1995.00¢] 2940,00¢] 2.940,00¢] 1.890,00¢] 12.700,80¢
394,346 78 €
39.95975 € OCTUBRE LUNES MARTES MiERCOLES [JUEVES VIERNES __ [SABADO __|DOMINGO TOTAL
Bar/Chil-out 96.47610€ Precio medio por persona 8.00€ B00¢] 850 1500¢] 2000€ 2400¢ 1800 €] 1450¢]
Escuel 3.20000€ % Ocupacion %) 10, 10%) _l 14% 142' Asp_ﬁl
Servicio de masajes 15.49596 € Ocupacion 945 105! 10 147] 147 2725 17,10
Serviciode Sauna 8.29515€ | ngreso semanal 7560€ 8400€ 8925 ¢ 189,00 ¢/ 29400€ 35280 € ssosn(l 195515<|
_ INGRESO MENSUAL 302,40€ 336,00 ¢] 357,00€ 7s600¢] 117600€] ranzoe] 3a0z00€] 7.7a060¢
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10.10 ANEXO 10: Punto Muerto (escenario Pesimista)

UMBRAL DE RENTABILIDAD (hotel enetero)
ESCENARIO PESIMISTA

P Precio medio mensual 256,02
Q Cantidad media mensual de clientes 533,82
cT Costes totales mensuales 34.869,86
CF Costes fijos mensuales 26.622,50
cv Costes Variables mensuales 8.247,36
Cvu Costes Variables unitario 15,45

PUNTO MUERTO

Q*

110,67

UMBRAL DE RENTABILIDAD (reservas de habitacién para el primer afio)
ESCENARIO PESIMISTA

P Precio medio mensual por hab. 137,06
Q Cantidad media mensual de clientes 207,20
cT Costes totales mensuales 29.953,03
CF Costes fijos mensuales 26.622,50
v Costes Variables mensuales 3.330,53
Cvu Costes Variables unitario 16,07
Demanda méaxima 4410

PUNTO MUERTO

Q* = 220,04

10.11 ANEXO 11: Tesoreria



Aportaciones de Capital
Préstamo

Ingresos totales
TOTALENTRADAS

Suministros

Pago Salario Neto Personal
S5 Cuota

Pago por Compras Inmov.
Pago alquiler local
Mantenimiento

Gastos seguros

Devolucién Principal Ptmo.
Intereses Préstamos
Devolucién Principal Aport.
Intereses Aport.

Pagos Gastos de Constitucion
Pago Fianza

IVA

Pago Impuesto Sociedades
Pago de Dividendos
TOTAL SALIDAS

SALDO NETO
SALDO ACUMULADO

10.12

TESORERIA

ENTRADAS
afo1
1.000.000
300.000
537.360
1.837.360

SALIDAS

aho1
26.599
12.702
7.844
306.534
30.000
7.389
1.440
0
15.932
62.124
9.672
414
5.000

0
0
485.650

1.351.710
1.351.710

ANEXO 12: IVA

afo 2

741.283
741.283

aho 2
28.594
13.655

7.844

30.000
7.943
1.548

26.716

15.288

62.745
9.050

0

5.000
76.428
25.728
235.893
550.432

190.851
1.542.561

afno3

795.677
795.677

aho 3
29.166
13.928

7.844

30.000
8.102
1.579

28.170

13.834

62.745
8.423

0

5.000
106.626
82.171
227.287
624.874

170.803
1.648.496

10.13

ANEXO 13: Célculo del WACC

VA REPERCUTIDO

Enero Febrero  Marzo Mayo Junio Julio Agosta Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre afo1 afio2 afio3
Ingresos totales 3.311,14  4037,08 822561 1317706  27.986,23  34.627,82 1570096  5.779,67 112 846 134,669  167.092

0
TOTAL REPERCUTIDO ) 3.311,14  4037,08 822561 1317706  27.986,23  34.627,82 1570096  5.779,67 0| 112836  134.669  167.092
VA SOPORTADO

Enero Febrero  Marzo Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre afo1 afo2 afio 3
Costes Generales 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 607,95 7.295 7.370 7.391
Sueldos y salarios 498278 498278 498278 498278 4.982,78 4982,78  4.982,78 498278 39,862 42,852 43.709
Mantenimiento 12930 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 129,30 1552 1.668 1.701
Habitacién Y Restaurante 76,83 76,83 76,83 76,83 76,83 76,83 76.83 76,83 615 661 674
Restaurante y Chill-out 98,73 98,73 98,73 98,73 98,73 98,73 98,73 98,73 790 849 866
Suministros 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 465,49 5.586 6.005 6.125
Adquisicién Inmovilizado 11.340,00 11.340
| TOTAL SOPORTADO 1.202,74 120,74 17.701,08 6.361,08 6.361,08 6.361,08 6.361,08 6.361,08 6.361,08 6.361,08 1.202,74 1.202,74 67.040 59.405 60.467
Repercutido-soportado  -1202,74 -1.202,74 -14389,94 -232400 186454 681598 2162515 2826674 9.339.88 - 581,41 -1202,74 -1202,74 | 45.806 75265  106.626
IVA aingresar 0 [ o ] o 6357 0 0 59.232 o [} [ 0
IVA a compensar 0 0 -16.795 ] 0 [ [ o [ 0 [ 2.987) 2987 182407  1.824,07
IVA General 21%]
VA Reducido 10%)
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WACC

COSTE FONDOS PROPIOS

CAPM (Ke) 3,59%
Rf 2,060%
B 1,35
Prima de riesgo 1,13%

Dic afio 1 Dic afio 2 Dic afio 3
Fondos Proplos 1.159.960,69 1.408.588,09 1.514.,902,28
Pasivo No Corriente 618.114,21 540.821,23 516.114,54
FFPP + Pasivo no corriente 1.778.074,91 1.949.409,32 2.031.016,82
Intereses 25.603,94 24.338,63 22.257,31
% FFPP 65,2% 72,3% 74,6%
% RRAA 34,8% 27,7% 25,4%
WACC (COSTE MEDIO PONDERADO DEL CAPITAL)
afio 1 afio 2 afio 3
Kd (coste fondos ajenos) 4,743% 4,185% 4,185%
Ke (coste fondos propios) 3,59% 3,59% 3,59%
WACC lko] 3,99% 3,75% 3,74%
| t 15,00% 25,00% 25,00%
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