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Resumen

En el presente trabajo se desarrolla el Plan de Empresa del proyecto Travel
Tailor basado en un nuevo concepto de interaccion entre cliente vy
establecimiento turistico.

Se realiza un estudio de viabilidad en el que se detalla todos los aspectos
necesario para llevar a cabo un proyecto de tecnologia movil aplicado a los
servicios hoteleros.

Se pretende demostrar la oportunidad real que existe de emprender en el
campo de los dispositivos y aplicaciones moviles aplicado a mejorar la
experiencia de los clientes durante la estancia en el establecimiento y avanzar
asi hacia una nueva visién de la contratacién de servicios tanto en el ambito
interno como externo de un hotel.

Resum

Al present treball es desenvolupa el Pla d’'empresa del projecte Travel Tailor
basat en un nou concepte d’interaccié entre client i establiment turistic.

Es realitza un estudi de viabilitat amb el qual es detalla tots els aspectes
necessaris per dur a terme un projecte de tecnologia mobil aplicat als serveis
hotelers.

Es pretén demostrar I'oportunitat real que existeix d’emprendre en el camp dels
dispositius i aplicacions mobils aplicat a millorar I'experiencia dels clients durant
'estanca a l'establiment i progressar aixi cap a una nova visi6 de la
contractacio de serveis tant en I'ambit intern com extern d’'un hotel.

Abstract

In the present work the Business Plan Travel Tailor project is developed based
on a new concept of interaction between client and tourist establishment.

In the document, develops a feasibility study in which study all the necessary
aspects to carry out a project of mobile technology applied to hotel services.

It aims to demonstrate that there is a real opportunity to undertake in the field of
devices and applications mobile phones to try to improve the customer
experience while staying in the hotel and move towards a new vision of
contracting services in both the domestic and external area of a hotel.

Palabras Clave

Plan de empresa, turismo, tecnologia, innovacion, servicios, emprendimiento.
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Introduccién

Con este proyecto se pretende demostrar la oportunidad de negocio que
existe dentro del mundo hotelero en cuanto a la aplicacién de invocacion
tecnoldégica se refiere y mostrar la viabilidad del proyecto creado por Travel
Tailor.

La eleccion del tema esta marcada por el fuerte impacto que provoca el turismo
en todos los ambitos en las Islas Baleares, lo que lleva a la busqueda de
nuevas oportunidades de negocio dentro de este sector.

Asi el interés del autor por la creacion de nueva empresa, el mundo tecnolégico
y en gran medida el sector turistico ha supuesto el detonante para la creacion
del presente proyecto con el que se pretende reunir estos tres aspectos.

A la vez, el momento de crisis econdmica y la necesidad de emprender nuevos
proyectos que permitan abrir vias de negocio para sectores basicos en la
economia del pais también ha influido.

Objetivo del trabajo

- Demostrar la oportunidad de negocio existente en el mercado.

- Realizar un plan de empresa en el que se demuestre la viabilidad del
proyecto creado por Travel Tailor para cubrir una oportunidad de
negocio.

- Conseguir que el plan sirva como herramienta basica para la elaboracion

del proyecto y se convierta en un elemento util para la busqueda de
financiacion en el caso de ser necesaria.

Metodologia

Estudio del mercado en busca de posibles oportunidades de negocio.

- Estudio del sector turistico, tecnoldgico y de la estructura de servicios
hotelera.

- Estudio econdémico y financiero de la vialidad del proyecto aplicado a los
sectores anteriormente mencionados.

- Elaboracion del plan de empresa.



1. Resumen ejecutivo.
1.1 Concepto de negocio

Travel Tailor es una empresa dedicada a la creacion de aplicaciones a
medida para dispositivos electronicos, centrada principalmente en hoteles de
un nivel medio/alto. Pretende proporcionar una solucion acorde a las
necesidades de la sociedad actual, dando la oportunidad a las companias
hoteleras de ofrecer un servicio extra a los clientes de sus hoteles.

La idea surge mediante el estudio del mundo de las nuevas tecnologias
aplicado al turismo. Desde hace varios afos es imprescindible para cualquier
empresa realizar un proceso de modernizacion y adaptarse a estas tecnologias
que actualmente dominan la sociedad, asi al tratarse de un sector en constante
evolucion es posible encontrar nichos de mercado que cubran nuevas
necesidades o modernicen otras ya existentes, por ello se considera que es
posible explotar esta oportunidad aprovechando la importancia del turismo en
Espaia.

Situados en uno de estos nichos, Travel Tailor, pretende cambiar la relacién
entre el cliente y el hotel. Por tanto la idea principal de la empresa es
proporcionar a las cadenas hoteleras la posibilidad de ofrecer los servicios
internos de sus hoteles mediante la utilizacién de una aplicacién web en los
dispositivos méviles de los clientes.

1.2 Propuesta de valor y ventaja competitiva

Propuesta de valor se centra en la modernizacion de unos servicios que ya
ofrece el hotel, pero ahora mediante una plataforma informatica para
dispositivos moviles (app), eliminando asi barreras tanto de horarios como de
localizacion.

Esta idea permite diferenciarse de sus posibles competidores, que por el
momento se basan en ofrecer servicios de reserva de hoteles, packs de viajes
o comparadores de precios. Travel Tailor considera que la saturacion de oferta
en tecnologia para captar clientes es muy elevada, por ello pretende centrarse
en mejorar la calidad del servicio de aquellos clientes que ya han sido
captados.

Asi, la propuesta consiste en permitir un grado superior de diferenciacion para
aquellos hoteles que tienen la necesidad de situarse en todo momento en los
maximos de calidad tanto de producto como de servicio.

Travel Tailor cuenta con una serie de ventajas competitivas basadas en
aprovechar la situacion geografica de las Islas Baleares, la experiencia en el
sector turistico que existe en estas y las grandes compaiiias turisticas lideres
en todo el mundo.



1.3 Publico Objetivo

Para analizar el publico al que va dirigida la actividad de la empresa es
necesario realizar una clasificacion en dos partes. Por un lado el cliente al cual
se le proporciona el bien, es decir, las empresas que van a comprar el sistema
creado. Y por otro lado los clientes finales del hotel que utilizaran el software.
Para mantener esta diferenciacion consideramos que las empresas compran
un producto y los cliente reciben un servicio, asi podemos diferenciar en todo
momento a que publico nos estamos refiriendo.

Esta clasificacion es imprescindible ya que aunque se pudiera pensar que una
vez vendida la aplicacion el trabajo ya esta terminado, esto no tendria sentido
si la experiencia del usurario no fuera satisfactoria. Por tanto Travel Tailor en
todo momento debe trabajar en sintonia tanto con la empresa hotelera como
con los usuarios que utilicen el sistema.

1.3.1 Comprador del producto

Enfocado en el sector hotelero, concretamente se pretende entrar de la
mano de las compafiias hoteleras dispuestas a ofrecer este servicio. Sin
limitarse unicamente a estar en manos de poderosas empresas, también se
esperan posibilidades de negocio en hoteles de ciudad y rurales regentados
por particulares y pequefios empresarios en los que se proporciona un servicio
de alta calidad.

La empresa considera que es preciso contar con una base sélida de hoteles
que puedan proporcionar el servicio para fomentar la creacion de una nueva
filosofia y visidén en lo que a calidad, rapidez y fiabilidad del servicio ofrecido por
el hotel representa.

Desde el punto de vista de la compafia hotelera, se esta obteniendo un
producto que le va a permitir modernizar los servicios ofrecidos, lo que
conllevara a dar un plus de calidad a su establecimiento mejorando la estancia
del huésped. Le va a permitir reducir la carga de trabajo, en este caso
principalmente de la recepcion del hotel, mejorando asi el servicio personal
ofrecido y en ultima instancia poder reducir costes por ser el sistema el que
gestione y organice los servicios ofrecidos.

1.3.2 Cliente Final

El cliente final, es el usuario real del producto anteriormente vendido. Este,
mediante la aplicacién tendra la capacidad de gestionar todos los servicios que
ofrece el hotel, estar en contacto con la recepcion y disfrutar de las diferentes
ventajas que promocione el hotel.

Es clave entender perfectamente las necesidades que los huéspedes van a
precisar durante la estancia en el hotel para ofrecer una excelente experiencia



en el uso de la aplicacion, asegurando el buen funcionamiento en todo
momento.

Esta tecnologia permitira conocer los habitos de los usuarios y poder ir
cambiando el sistema en funcién de las necesidades mas recurrentes del
cliente.

1.4 Descripcién del producto

El producto de Travel Tailor se divide en tres secciones: Web, App, Servicio
Técnico. Mediante un software instalado en el servidor, el hotel podra
interactuar con el cliente de forma instantanea por aplicacion movil.

1.4.1 Web

La web utilizada por los trabajadores del hotel es el lugar desde el cual se
gestionan todas las solicitudes de los clientes.

Como estandar y para que sirva de ejemplo, se muestra la siguiente web
creada para un Hotel ficticio en New York.

= HOTEL NEW YORK »

CLIENTES PEDIDOS GESTION CONTACTO

Clientes

Muevas Solicitudes: 3 Introducir Nuevo Servicio Inbaox: 3
] Bloguear
Gestion de Reserva Gestion: 8 Chat: 2
Introducir Sugerencia
Muevos Clientes Pendientes de respuesa: 2 Bloguear Pendientes: 2

1.4.2 APP

La aplicacion utilizada por los clientes, seguira la linea de la imagen
corporativa del hotel.

En ella podran encontrar todas los servicios que ofrece un hotel, realizar
solicitudes de aquello que necesiten, gestionar sus pagos, llevar a cabo el
proceso de Ckeck-in / Ckeck-out, etc.
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HOTEL NEW YORK

REGISTRO

INICIAR SESION

- SERVICIOS DONDEY |
'cu DO QUIERA.

1.4.3 Servicio Técnico

INNCO

SERVIOOS

RECOMENDACIONES

COMPRAS

Es una de las partes fundamentales del producto por ser un sistema online
que puede utilizarse las 24 horas. Asi se contara con técnicos que puedan
resolver cualquier incidencia que se produzca en el funcionamiento tanto de la

web como de la aplicacion.

Mediante la pagina web de la empresa se podra gestionar incidencias, realizar
sugerencias y pagos, consultar facturas e incluir nuevos paquetes de servicios

al sistema.
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2. Entorno de la Empresa
2.1 Entorno general

Empresa de base tecnologica centrada en la actividad turistica y hotelera.

Por tanto necesitaremos realizar una diferenciacién en dos bloques; por un lado
el turismo y por otro la tecnologia.

El turismo, se encuentra en un momento muy importante para la economia del
pais, los diferentes sectores de trabajo han visto mermada considerablemente
su actividad debido a la crisis econdmica. Esto ha convertido al turismo en la
pieza clave para la recuperacion pues su capacidad para generar empleo y
atraer divisa permite al conjunto econdmico del pais solventar muchas
carencias economicas.

Se considera que esta situacion va a permitir aumentar la inversion en turismo
en los proximos y esto unido al proceso de modernizacion que esta sufriendo el
sector, permite a nuevas empresas buscar la oportunidad que necesitan en un
mercado tan saturado como el actual.

En el plano tecnoldgico, el turismo se ha convertido en un sector muy receptivo
y esto permite desarrollar tecnologia muy especializadas en cada ambito de
negocio y a su vez aprovechar nichos de mercado que hasta la actualidad no
existian.

La constante evolucion tecnologia también es un punto a favor, pues obliga a
las empresas a estar en constante renovacion, esto supone una ventaja para
nuevas empresas que quieran entran en el sector.

2.2 Entorno especifico
2.2.1 Turismo

Teniendo en cuenta la situacion de crisis econdmica en la que se encuentra
el pais y la necesidad de un cambio en la estructura de produccion, es
necesario rejuvenecer sectores claves en la economia para mejorar sus cifras y
consolidarlos otra vez como motores del pais. Este es el caso del turismo,
sector clave en los datos macroeconomicos.

2.2.1.1 Espana

Al cierre de 2014 el crecimiento real de la actividad turistica generada (PIB
turistico) se situé en el 2.9%, esto fue consecuencia del aumento de la
demanda extranjera, + 7.1% respecto a 2013, alcanzando los 65 millones de
turistas y el repunte de la demanda interna.

Esto ha supuesto una subida de los ingresos turisticos extranjeros, aunque es
necesario destacar que el consumo por turista se resiente en comparacion con
afos anteriores.
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Grafico N°1: Turistas extranjero en Espafia
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Gafico N21 - Fuente: Elaboracion propio mediante dotas de Frontur.

Segun datos del informe Coyuntura Turistica Hotelera del Instituto Nacional de
Estadistica (INE)' para el conjunto del afio 2014, las pernoctaciones en
establecimientos hoteleros aumentaron un 2.9% respecto a 2013. En términos
de turistas internacionales se ha producido un comportamiento positivo del
2.6% respecto al afio anterior y en el caso de pernoctaciones de residentes el
aumento ha sido del 3.5%.

Respecto a la procedencia de estos turistas, los datos indican un crecimiento
de turistas franceses, italianos y portugueses. Esta situacion esta provocada
por las crisis sufridas en los mercados de estos paises asi como por la
inestabilidad de algunos destinos tradicionales del norte de Africa.

En el mercado ruso se han registrado caidas provocadas por la inestabilidad
geopolitica y monetaria asi como por la caida de los precios del petroleo.

En el mercado nacional podemos observar una mejora en la demanda turistica
en 2014, con un crecimiento positivo tanto en viajes internos como al exterior.

Mediante las notas de coyuntura que el Ministerio de Turismo realizada a partir
de la encuesta de movimientos turisticos en fronteras (Frontur), podemos
apreciar como la mejora de la actividad turistica repercute positivamente en los
resultados de las empresas turisticas en 2014, de las cuales, un 80% aprox.
cerraron el afo con resultados positivos respecto al afo anterior.

Esto es gracias al aumento de las ventas y al proceso de recuperacion de
precios tras varios afios de caidas.

LINE, “Coyuntura Turistica Hotelera 2014 (EOH/IPH/IRSH)”, Nota de prensa, 23 enero 2015.
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En cuanto a los establecimientos, segun la notas de coyuntura “Mercado
hotelero 2014”2 realizadas por Tinsa el mayor nimero de viajeros por
categoria de establecimiento se encuentra en los hoteles de 4 estrellas.

2.2.1.2 Islas Baleares

Tomando como referencia los datos del Balance de coyuntura turistica
elaborado por el Govern de les llles Baleares para el afio 20143, el sector
turistico en las islas se ha incrementado hasta el 4.06% respecto al afo
anterior

En términos de turistas internacionales, se ha producido un incremento del
2.8%. En cuanto a turistas nacionales cabe destacar la importante recuperacion
de este segmento alcanzando un incremento del 11 %

Estudiando la procedencia de los turistas que llegan a las islas, en primer lugar
se encuentra el mercado aleman con un 32 % del total de turistas, con una
variacion positiva en 2014 de 1.37 %. Seguido por el mercado britanico con un
26 % del total y un incremento en 2014 del 1.32 %. A estos dos mercados los
sigue el nacional con una representacion del 17 % y un incremento del 11 %.

Grafico N°2: Principales mercados en las Islas Baleares

PRINCIPALES MERCADOS EN LAS ISLAS
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Grdfico N22 - Fuente: Elaboracidn propio medionte datos del Govern de les [lles Bolears

La nota negativa es el gasto turistico, ya que ha quedado estancado en los
mismos valores que en 2013 con un gasto medio diario de 107 €
aproximadamente. El mayor gasto por turista lo realizan aquellos que se
encuentran alojados en hoteles, representando el 65 % del total del gasto.

2 Tinsa, Pilar Blanes Allas, “Notas de Coyuntura: Mercado Hotelero 2014”, 42 Trimestre 2014.
3 Govern de les llles Baleares, Conselleria de Turisme i Esports, “Informe de Coyuntura Turistica 2014”,
Diciembre 2014.
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Esto supone una ventaja para el proyecto ya que esta enfocado
eminentemente al segmento hotelero.

Todas las previsiones turisticas coinciden en considerar el 2015 como un buen
afo, con mejoras en las ventas y en la recuperacién de precios. Mediante la
Encuesta de Confianza Empresarial de Exceltur* podemos conocer que un
89.7% de las empresas turisticas espafiolas esperan crecimiento de ventas, y
el 81% considere que esto le va a permitir mejorar sus resultados respecto al
afo anterior.

Grafico N°3: Evolucién del Indice de Confianza Empresarial.

Evolucion del indice de Confianza Empresarial. Total Sector
Turistico.
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Grafico N2 3 -Fuente: Elab. propia mediante datos de la Encuesta de Clime Turistico Empresarial de Exceltur

Por tanto con toda esta informacion podemos considerar que estamos en una
situacion de recuperacion turistica y por tanto un buen momento para ofrecer el
servicio con la intencion de que vaya consolidandose entre los clientes a
medida que lo va haciendo la situacion politico — econémica.

2.2.2 Entorno Tecnolégico

Consecuencia de la revolucién tecnolégica de los ultimos afos, se esta
intentando fomentar tanto desde el sector publico (spin off universitarias) como
el privado la aparicion de nuevas empresas y emprendedores que aporten
ideas acordes a la nueva vision del mundo empresarial.

Spin off universitarias, ayudas para Start up y parques tecnoldgicos en todas
las grandes ciudades de Espafa fomentan los cambio tecnolégico y
empresarial.

4 Exceltur, “Encuesta de Confianza Empresarial”, en Enero 2015.
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En cuanto a financiacion, y teniendo en cuenta la situacion econémica en que
se encuentra el pais, son muchas las instituciones, empresas e inversores
privados (Business Angels), que buscan invertir en estos proyectos de base
tecnologica.

En el plano turistico es imprescindible para las compafiias estar al dia de la
revolucion tecnologica del sector, conceptos como “Internet of Thing” (IoE) y
Big Data van a suponer una revolucion tanto en la oferta como en la demanda
turistica y van a cambiar la interaccion de los viajeros con las empresas.

Los nuevos dispositivos moviles, los “wearables” y la revolucion de la
geolocalizacién estan cambiando los gustos y preferencias de los clientes lo
que conllevara inevitablemente a una evolucidon en los servicios turisticos, la
comercializacion, fidelizacidén y gestion de la marca empresarial.

El numero de smartphone en Espafia en los dos ultimos afios ha pasado del
63% al 81%. Existiendo actualmente 23 millones de usuarios de aplicaciones y
3.8 millones de descargas diarias, la prevision de crecimiento del comercio
movil es de un 48% para 2015, datos del informe “Sociedad de la informacion
en Esparia 2014” ° realizado por la Fundacion Telefonica.

El informe “Mobile en Esparia y en el Mundo”® elaborado por Ditrendia, indica
que en el mundo mas del 30% de los usuarios ya utilizan el comercio
electronico a través del moévil y el perfil del usuario medio es el de un hombre
de entre 18 y 34 anos. El 56% de los espainoles utiliza el mévil para realizar
compras online. Se estima que en 2020 el 50% de las transacciones con tarjeta
Visa se realizaran desde el movil.

Esto unido a que el moévil ha superado ya al PC como el dispositivo mas usado
para acceder a internet, deja un panorama favorable para el proyecto.

La tecnologia aplicada en el proyecto ya existe actualmente en el mercado pero
la implantacién en el sector turistico es muy escasa.

A largo plazo y siendo ambiciosos tecnologicamente Travel Tailor pretende ser
capaz de combinar conceptos como la “Hospitality Technology” con otros mas
como “Internet of Things” y aprovechar el potencial de la nueva generacion de
dispositivos moviles que esta entrando en el mercado, Apple Watch o las
Google Glass, que unidos a la domdtica pueden revolucionar totalmente el
concepto actual de la hosteleria.

5 Fundacidn Telefénica, VV.AA, “La Sociedad de la Informacién en Espafia 2014”, N215, Enero 2015.
6 Ditrendia, “Informe ditrendia: Mobile en Espafia y en el Mundo”, Julio 2014.
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2.2.3 Entorno Politico — Legal

En el entorno legal al tratarse de modelos de negocios de reciente creacion
la legislacion no contempla todos los aspectos. Por un lado esta situacion
beneficia a las empresas pues pueden aprovechar estos vacios legales pero a
la vez estan expuestas, ante esta falta de marco legal, a la creacién de una
legislacion que les sea totalmente desfavorable.

Por ello se contara con asesores juridicos como se detallara en el apartado
dedicado a estrategias. La filosofia de Travel Tailor en esta materia es muy
clara pues se cumpliran todas las normativas que regulan el uso de las
tecnologias que se apliquen.

2.2.3.1 Proteccion de datos

En esta materia se seguira la normativa general establecida por el Gobierno
de Espafia en materia de proteccion de datos’ asi como la normativa
establecida por la Unién Europea en proteccién de datos® y en regulacion de
aplicaciones mdviles® con la intencion de no tener problemas al realizar
negocios con otros paises.

Se exigira en todo momento a los hoteles respetar estas normativas y se
informara y exigira la aceptacion de las bases legales a los clientes finales de la
aplicacion.

2.3 Analisis DAFO
2.3.1 Oportunidades

La oportunidad que busca la empresa con este proyecto consiste en crear
una nueva vision en la relacion entre cliente y hotel.

Existen grandes oportunidades de introducirse en sectores clasicos renovando
o digitalizando tareas que anteriormente se realizaban de otros métodos. Asi la
oportunidad de negocio no consiste tanto en crear un nuevo servicio sino en
permitir al cliente mejorar la experiencia del servicio ya existente pero ahora
adaptado conforme a los nuevos modelos tecnoldgicos.

Una de las ventajas destacables de este proyecto es la capacidad de
diversificar el servicio ofrecido en funcion del modelo de cliente que vaya a
utilizarlo. La baza principal que tiene el proyecto es aprovechar el auge del
turismo urbano que mueve a un tipo de cliente cosmopolita, que realiza un uso
intensivo de los servicios moviles.

7 Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de desarrollo de la
Ley Orgénica 15/1999, de 13 de diciembre, de proteccion datos de caracter personal.

8 Directiva de Proteccién de Datos 95/46, en combinacidn con la Directiva 2002/58/CE de privacidad y
Comunicaciones Electrdnicas.

9 Unidn Europea. Proteccidn de datos, Grupo de Trabajo del Articulo 29, de 27 de febrero de 2013, sobre
la proteccidn de datos y privacidad en las aplicaciones méviles.
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Otra de las oportunidades del proyecto es la capacidad de adaptacion de la
aplicacion a las exigencias del hotel, estudiando los habitos y necesidades de
los huéspedes para ofrecer exactamente lo que van a necesitar.

Uno de los puntos importantes de esta idea es la fragmentacion en la
competencia. Existen aplicaciones semejantes a la que se intenta introducir
pero ninguna con un producto que haya conseguido penetrar y crear una base
sélida de clientes.

Al intentar entrar en el sector ofreciendo un servicio de alta calidad contamos
con la oportunidad de conseguir fidelizar a nuevos usuarios y a la vez obtener
usuarios descontentos con otros servicios.

2.3.2 Amenazas

La principal amenaza es la aparicion de una competencia potente que nos
haga perder cuota de mercado y que cubra necesidades que nosotros no
podamos satisfacer. Los costes de crear, introducir y mantener un sistema
personalizado para cada hotel implican una rigidez de costes que puede
suponer una amenaza en el caso de encontrarnos en una situacion de fuerte
competencia.

La entrada de posibles competidores o la decisidon de las companiias hoteleras,
de crear el sistema internamente.

Otro factor a tener en cuenta es el posible rechazo, tanto por parte de los
hoteles y cadenas hoteleras como por parte de los clientes finales, ante este
tipo de servicios.

2.3.4 Fortalezas

Travel Tailor ofrece un servicio innovador y atractivo para el cliente con una
estructura bien organizada y solida que facilita su uso.

Teniendo en cuenta los reiterados esfuerzos que estan llevando a cabo tanto
empresas privadas como los gobiernos para introducir las nuevas tecnologias
en las ciudades y desarrollar conceptos como las Smart Cities. Travel Tailor
considera que puede ser una fortaleza intentar aprovechar esta situacién para
establecerse a la cabeza de esta nueva visién en la interactuacién con el
cliente y consolidarse como referente.

Al tratarse, de un negocio con un claro componente innovador las fortalezas
van apareciendo a media que este modelo coge mas fuerza tanto a nivel de
experiencia como de repercusion.

2.3.5 Debilidades

Al considerar una fortaleza la creacion de una nueva linea de negocio
dentro de un futuro incierto como es la tecnologia aplicada al turismo,
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inevitablemente esto supone a su vez una debilidad. La incertidumbre respecto
a la evolucion que seguiran las ideas supone un problema para aquellos
negocios que intenten hacerse un hueco desarrollando propuestas
innovadoras.

Dificultades en la obtencién de capital para llevar a cabo la empresa debido a la
inversidn que supone crear el sistema sin tener la seguridad de la acogida real
por parte de los usuarios.

Otra debilidad es el necesario uso de internet para utilizar la aplicacion. Aunque
damos por seguro que actualmente cualquier hotel de un nivel superior cuenta
con wifi, esto puede suponer un problema cuando el cliente sale del hotel y se
agrava aun mas la situacion si el cliente se encuentra en un pais diferente al
suyo debido a las tarifas de datos, por ello consideramos necesario estar en
contacto con empresas que ofrezcan datos moviles a nivel internacional para
ofrecer esta posibilidad al cliente.

La inexperiencia de los promotores de Travel Tailor, al no haber desarrollado
ningun proyecto semejante con anterioridad.

2.4 Estrategias
2.4.1 Cliente

Conseguir un acuerdo con una cadena hotelera que permita introducir en sus
hoteles el sistema. La idea es que esta cadena cuente con un numero
considerable de hoteles urbanos con lo que empezar a trabajar ya que
consideramos que el publico objetivo principal al que debe estar encaminado el
servicio debe ser el urbano / business.

Paulatinamente y en funcién de los resultados se iria introduciendo en hoteles
de tematica diferente.

Por otro lado también se seguira una estrategia mas concreta en la que el
objetivo se centre en introducir el servicio en hoteles privados.

Una vez conseguido un numero considerable de clientes se intentara llevar a
cabo un proceso de consolidacion. Con esto pretendemos conseguir la
fidelizacion de los clientes para que ante una posible entrada de nuevos
competidores tengan costes de cambio, creando asi una barrera de entrada a
las nuevas empresas.

La estrategia inicial sera intentar que estos hoteles estén ubicados en Espana
con el fin de poder ofrecer un buen servicio al principio, pero una vez asumido
un grado de experiencia y seguridad en el funcionamiento del sistema, llevar a
cabo una expansion al resto del mundo. Travel Tailor considera muy importante
tener presencia en los hoteles de las grandes capitales de Europa.
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2.4.2 Precio

La estrategia de precios se dividira en hoteles individuales y cadenas
hoteleras a las que se les exigira la entrada directa en un minimo de 3 hoteles
estableciendo la estrategia idonea en 5 hoteles.

Asi la estrategia sera establecer un sistema de 3 pack diferentes, cada uno
superior al anterior en el nivel de funcionalidades y permitir ampliar los dos
primeros pack con nuevas secciones por un aumento de precio determinado, el
tercer pack contara con el maximo de los servicios ofrecidos por el hotel.

Estos paquetes seran vendidos en una escala ascendente cada uno a un
precio determinado mensual.

Se realizara una estrategia de promocién para los nuevos clientes en la que ira
incluido el precio de la creacion del servicio, la instalacion y la primera
mensualidad.

Respecto a las cadenas hoteleras se marcara un precio anual en el que se
incluiran todos los servicios de creacion, instalacion y mantenimiento. Con esto
se pretende conseguir una fuerte penetracién en alguna cadena hotelera con el
fin de que paulatinamente vaya aumentando el numero de hoteles cuando los
clientes conozcan el servicio.

Los precios se revisaran en funcidn de las exigencias del mercado, las ventas y
las necesidades de ingresos, al tratarse de un punto tan importante, necesita
una actualizaciéon constante por tanto esto dificulta mucho realizar una
prevision, aun asi se ha intentado que esta sea lo mas fiable posible.

2.4.3 Legal

La empresa se constituira como una Sociedad Limitada (S.L.)

- Capital minimo desembolsado en el momento de la constitucion: 3.000€

- Obligacion fiscal: IVA e Impuesto sobre Sociedades.

- Caracter: Mercantil

- Responsabilidad: Limitada al capital aportado y solidaria entre los socios.

- La estructura societaria: tres socios, dividiendo el total de las
participaciones sociales a partes iguales.

Se seguira la secuencia normal para la creacidn de una empresa: registro del
nombre en el momento de la constitucidon en el Registro Mercantil Central,
elaboracion de los estatutos de la empresa, escritura de constitucion ante
notario e inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil.

Con la sociedad constituida se procedera a registrar la marca, el nombre
comercial y el disefio tanto de la web como de la aplicacién en la Oficina de
Patentes y Marcas. Y una vez finalizado el proceso de creacion de la aplicaciéon
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en el caso de introducir novedades de propia creacién se llevara a cabo el
registro de la propiedad intelectual pertinente.

En cuanto a temas legales se contratara de forma externa con un abogado o
bufete que gestione este aspecto.

Consideramos que este punto es importante pues al tratar con datos privados
de los clientes es basico mantener un nivel de confianza muy alto, pues
cualquier incidente puede suponer un grave problema para la imagen de la
empresa.

2.4.4 Alianzas

La empresa considera importante la alianza con las empresas hoteleras que
puedan favorecer la implantacion del sistema. Con esto se podria conseguir
acuerdos estratégicos que permitan a Travel Tailor, expandirse con mayor
rapidez.

Por otro lado en el terreno tecnoldgico, también sera importante crear vinculos
con empresas tecnoldgicas que ayuden a crear y desarrollar el servicio.

Finalmente un punto basico para la obtencién de financiacién seran los
contratos que se puedan crear con organismos publicos interesados en
fomentar el uso de este tipo de tecnologia pues estas ayudas y subvenciones
pueden suponer una pieza financiera importante para la creacion de la
empresa.

2.5 Cliente potencial

El producto de Travel Tailor va dirigido tanto a hoteles particulares como
pequefias y grandes cadenas hoteleras que cuenten con un nivel de cuatro o
cinco estrellas y estén interesada en diferenciarse de la competencia.

Asi el publico objetivo al que se va intentar llegar son empresas con hoteles de
un nivel medio/alto dispuestos a invertir en tecnologia para mejorar el servicio
prestado en el hotel. Por ellos sera interesante que el cliente que decida
contratar el servicio tenga una visién innovadora de los negocios y no se
conforme con estar al mismo nivel de sus competidores.

El cliente potencial de Travel Tailor es aquel dispuesto a convertirse en
referente en su sector, capaz de arriesgar introduciendo nuevas opciones para
sus clientes y ofreciendo un servicio acorde con las nuevas tecnologias.

Es imprescindible que sean empresas que premien por encima de todo la
calidad del servicio ya que si este es ofrecido mediante el sistema y no se lleva
a cabo correctamente la pérdida de valor no solo sera para el hotel, sino que
repercute en la empresa pues el cliente pierde confianza en el servicio.
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“Las cuatro primeras cadenas hoteleras espariolas coinciden en definir la segmentacion de la
oferta como herramienta eficaz para conseguir la satisfaccion del cliente [...] Como explican
desde Melia Hoteles International, ante na demanda cada vez mas segmentada nuestra
respuesta es ofrecer experiencias diferenciadas, personalizadas y con valor afiadido, que
refuercen el posicionamiento de la marca, respondan a las expectativas del ptblico afin y lo
fidelicen.”"°

Partiendo de esta base el objetivo potencial seran hoteles urbanos de las
grandes capitales de Europa seguido por hoteles turisticos de sol y playa de un
nivel medio/alto.

2.6 Competidores

En el estudio de los competidores de nuestro producto nos encontramos
con toda una serie de propuestas que siguen la linea del proyecto que Travel
Tailor pretende llevar a cabo. Cada uno de ellos tiene una particularidad
diferente pero ninguna consigue obtener una repercusion suficiente como para
obtener una cuota de marcado que la haga lider del sector.

Podemos encontrar toda una serie de articulos en revistas, blogs, periddicos,
etc. Que hacen referencia a esta tecnologia y ha como su introduccion puede
suponer una revolucion en los servicios del hotel pero en la practica el uso de
este tipo de propuestas esta poco extendida entre los hoteles.

Todo esto implica una fragmentacion de la oferta y la falta de unos estandares
aplicables al servicio que configuren un producto atractivo para los hoteles y util
para el cliente.

Travel Tailor considera una oportunidad esta situacion de fragmentacion y
pretende mediante un buen producto y fuerte campafia de marketing
convertirse en referente.

2.6.1 Directos

Entre las propuesta que se puedan encontrar se ha decidido destacar estas
cinco.

10 Hosteltur, “Segmentacién de la oferta, clave para lograr la satisfaccién del cliente”, edicién online, 3
abril, 2015.
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www.winhotelsolution.com

CAPITALSOCIAL: 160.032 €

N2 ACCIONISTAS: 4 (25%)
CIF: BO764380

CALLE GREMI DE CIRUGIANS | BARBERS, 48

PALMA DE MALLORCA

Se trata de una empresa de software de hotel integral SaaS, especializada
en automatizar las diferentes areas de gestioén y proceso de un hotel.

Ofrece la posibilidad de implantar PMS para el hotel, programas de cadena,
gestor de negocio inteligente, gestor de reputacion y app para hoteles.
Estructurada mediante mddulos permite a sus clientes contratar planes de
software completos o elegir las caracteristicas especifica que necesite dentro
de un catalogo que incluye entre otros, software de restaurante, almacén, TPV
movil, CRM, motor de reservas, etc.

Podemos considerar esta empresa como el principal competidor de nuestra
idea de negocio tanto por proximidad como por oferta de servicios.

Se trata de una empresa consolidada en ofrecer software hotelero que ha
aprovechado la cartera de clientes que utilizan su programa Yy la experiencia
obtenida en el sector, para ofrecer un plus en sus servicios en forma de
aplicaciéon web.

El funcionamiento de esta aplicacion es muy similar a la idea que propone
Travel Tailor, se puede contratar mediante un plan basico de 100 € mensuales
y posteriormente ir afiadiendo médulos, cada uno a un precio concreto.

Asi Winhotel intenta cubrir todas las funciones de gestién informatica que
puedan surgir en el hotel. Travel Tailor intentara aprovecharse de esta
diversificacién de servicios especializandose en uno concreto.

Podria ser interesante plantear una alianza con esta empresa ofreciendo
externalizar el servicio que ofrecen relativo a la aplicacion movil.
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www.guestperience.com

CAPITAL SOCIAL: 5.006 €
PEIEVCE.  NeAccioNsTAS: 1 (100%)
CIF: B86764784

CALLE LOPEZ DE HOYOS, 176, MADRID

La marca Guestperience creada por la empresa Go Smart Machines SL, es
la que mas semejanzas tiene con el proyecto que intenta desarrollar Travel
Tailor.

La empresa ofrece al hotel la creacion de una aplicacion siguiendo la imagen
de la empresa. Mediante esta plataforma tecnologica pretende mejorar la
estancia de los huéspedes en el hotel y alojamiento turistico.

El huésped se descarga la app y esta le permite acceder de inmediato a todos
los servicios del hotel, recibir promociones, ofertas, etc. Internamente la
empresa cuenta con el citado software que gestiona el funcionamiento de la
aplicacion y la interaccion con el cliente.

Firmada por IPmasD Hospitality Solutions, compafiia especializada en el
suministro de equipos, servicios y soluciones para el sector turistico, ha
recibido financiacion por parte del Proyecto Emprendetur del Ministerio de
Industria, Energia y Turismo. Y aparece entre las aplicaciones seleccionadas
por Segittur para su informe “Guia App Turisticas 20151,

En su pagina web unicamente aparece un hotel como cliente del servicio. Una
vez descargada vemos que se centra en las recomendaciones y servicios que
ofrece el hotel. Y no se pueden realizar pagos a través de ella.

Travel Tailor considera que puede tener una ventaja competitiva con esta
empresa por la situacion geografica. Ya que al estar situados en Mallorca las
posibilidades de interaccion con las centrales de las grandes compafias
hoteleras espafolas son mas faciles. A su vez el volumen turistico de las islas y
la oferta de establecimientos turisticos puede suponer un punto a favor.

11 Segittur, “Guia App Turisticas 2015”, N22, Enero 2015, Madrid.
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en.loungeup.com

MATHIEU POLLET / LIONEL TRESSENS

RUE DE RENNES, 76

PARIS

Creada en Francia esta aplicacion esta pensada para aumentar la
satisfaccion del cliente, personalizar la estancia en el hotel, ofrecer
recomendaciones, solicitar los servicios del hotel, realizar pagos online vy
mejorar la valoracion del huésped.

Cuenta con un motor CRM para gestionar la base de datos de los clientes,
monitorizar en tiempo real el uso de la aplicacion y modo en que se utiliza. Se
trata de un sistema multidispositvo lo que permite expandir el abanico de
posibilidades a las tablets y ordenadores.

Con un disefio muy cuidado personalizan el sistema siguiendo la linea
corporativa del hotel y en funcion de la carta y servicios de que disponga cada
uno. Enfocado a un sector de alto standing los hoteles que aparecen en su web
cuentan con 4 y 5 estrellas, situados en Francia muchos de ellos en Paris.

Cuenta con oficinas en Francia, Austria, Asia y UK, por tanto estan instalados
internacionalmente. Sus creadores son dos expertos en la estrategia de
producto y gestion de servicios con amplia experiencia en el mundo de la
tecnologia.

Galardonada en el “Trophées de l'innovation de I'Echo Touristique 2013” en el
Forma parte del programa BizSpark de Microsoft y del proyecto “Welcome City
Lab of the City of Paris” que pretende convertir a Paris en la capital mundial de
la innovacién en la industria del turismo.

Esta empresa se podria considerar un modelo a seguir en cuanto a disefio y
funcionalidad del sistema, esto supone una competencia directa.
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www.myhoteling.com

CAPITALSOCIAL: 3.157,90 €

CIF: B66134214

(MY HOTELING

LLACUNA 162

BARCELONA

Se trata de una empresa espafola con un concepto semejante al de los
competidores comentados y al propio de Travel Tailor pero con una
diferenciaciéon, en este caso la empresa lo que ofrece es un dispositivo en
forma de tablet para ser utilizado por los clientes en la habitacion dentro del
cual esta instalado un software de gestion, al que llaman “My Room” que
realiza las funciones de conserje virtual.

Mediante esta tablet los clientes pueden solicitar los servicios que ofrece el
hotel, gestionar reservar y promociones que puedan realizar en el exterior.

Con esta idea la empresa pretende contribuir a incrementar las ventas de los
productos y servicios de los hoteles y a la vez mejorar la satisfaccion de los
clientes.

Actualmente este servicio esta instalado en las habitaciones de categoria
Premium en dos hoteles; EI Mercer de Barcelona y el Artiem Audax de
Menorca y cuenta con el apoyo financiero del Ministerio de Industria, Energia y
Turismo y por el Ayuntamiento de Barcelona.

Es un concepto interesante porque facilita el uso de la aplicacion evitando el
proceso de registro y configuracion, asi como la necesidad de utilizar el
teléfono privado. Pero a la vez limita las funciones que se puedan dar el
servicio cuando el huésped esta en el exterior y supone un sobrecoste tener
que proporcionar un tablet para cada habitacién, limitando el uso a 1 persona.

26



web.myhotelapp.cl

Ne DIRECTIVOS: 4

VITACURA

SANTIAGO DE CHILE

En este caso se trata de una empresa extranjera My Hotel App,
concretamente de Chile.

El producto de la empresa es similar al explicado con los anteriores
competidores. Ofrecen la conectividad del hotel de manera interactiva,
mediante la aplicacion permiten realizar el check-in antes de la entrada al hotel,
proporcionan informacion de los alrededores del hotel y permiten solicitar los
servicios del hotel una vez has llegado.

Con un disefio mas interactivo que la aplicacion de Guestperience, busca la
funcionalidad dejando posiblemente un poco de lado la estética. En su pagina
web no mencionan el software que gestiona el uso de la aplicacién y por lo que
se puede ver al usarla parece que conecta con el software del hotel.

Disponen de una cartera de unos 15 hoteles aproximadamente segun aparece
en la app, todos situados en Chile.

Sus asesores, son 4 expertos en el sector turisticos con gran experiencia
profesional en la gestion empresarial aplicada al turismo que trabajan como
gerentes y directores en diferentes empresas relacionadas con la hosteleria.

Se ha incluido esta aplicacion ya que el producto que ofrece es muy semejante
al de Travel Tailor, y hay que tener en cuenta la rapidez con la que avanzan la
expansion de la tecnologia y las facilidades que esta permite para la
internacionalizacion.

Como ya se ha comentado existen mas propuestas como pueden ser:
Concierge de la empresa Droiders, Spotlinker en colaboracion con IpmasD,
Stayntouch, entre otros.

Pero se ha pretendido destacar las 5 anteriores por tener cada una de ellas
algo diferente que les genera un valor afiadido y por tanto por considerarlas
fuertes competidores.
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2.6.2 Indirectos
2.6.2.1 Aplicaciones de hoteles.

Actualmente la gran mayoria de hoteles y cadenas hoteleras cuentan con
aplicaciones moviles especificas para cada hotel. Pero las caracteristicas de
estas se limitan a dar informacién del hotel, permitir realizar una reserva y
obtener recomendaciones. Pueden servir de ejemplo aplicaciones como
Hoteles Iberostar, Melia Rewards App o Barcelé Experience.

Pero la tendencia esta cambiando, mientras que hasta la fecha se limitaban a
tener esta aplicacion ahora se esta llevando la tendencia hacia la introduccién
de mas servicios como pueden ser el Ckeck-in, los servicios del hotel o el pago
mediante el moévil. Companias como Marriott International, Inc. ya han lanzado
aplicaciones moviles que ofrecen un servicio mucho mas amplio de interaccion.

Por tanto esta situacion puede suponer una fuerte competencia para Travel
Tailor, si las cadenas hoteleras deciden apostar por crear su propia tecnologia
e introducir este servicio en el hotel, las oportunidades de que disponemos se
ven muy reducidas limitandonos a hoteles particulares, que por otra parte son
una pieza fundamental de la estructura de la empresa.

2.6.2.2 Aplicaciones Turisticas

El abanico de aplicaciones que ofrecen servicios turisticos relacionados con
la reserva de vuelo, hotel, coche, restaurantes, etc. Es ilimitado, asi como
servicios de informacion, guias turisticas y mapas. Esto podria suponer un
problema si estas aplicaciones deciden utilizar su experiencia tecnoldgica y su
base de clientes e introducirse en el sector apostando por crear una aplicacion
semejante a la propuesta por Travel Tailor.

Esta situacion es un riesgo que se debe asumir para llevar a cabo el proyecto.
Lo I6gico es que estas empresas especializadas en su funcion se mantengan y
no intenten diversificar hacia otras

Una oportunidad seria crear alianzas con estas empresas tanto para publicidad
como para aprovechar la base de clientes de que disponen.
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3. Plan de Marketing
3.1 Producto o Servicio

Para explicar el funcionamiento del producto ofrecido, como se ha indicado en
el resumen ejecutivo, dividiremos la estructura en tres secciones: Web, App,
Servicio Técnico.

Consideramos que es imprescindible entender el funcionamiento de las tres
secciones para comprender el global del servicio que se esta ofreciendo, pues
las tres estan entrelazadas.

3.1.1 Web

Sera la herramienta utilizada por los trabajadores del hotel. Consiste en un
dominio privado al que se podra acceder mediante un login y desde el cual se
gestionan todas las solicitudes de los clientes, interactuan con ellos, estan a al
dia de las reservas y realizan pequefios cambios en la aplicacion.

Por tanto podriamos considerar que esta web es el servidor del sistema. Para
poner un ejemplo, funcionaria como el PMS de un software hotelero, pero
aplicado a la organizacion de los servicios.

Mediante una interfaz clara e intuitiva el trabajador podra visualizar los
diferentes apartados que el hotel decida incluir.

W Home
NEW YORK

= HOTEL NEW YORK -

CLIENTES PEDIDOS GESTION CONTACTO

Clientes

Muevas Solicitudes: 3 Introducir Muevo Servicio Inbo: 3
! Bloguear
Gestion de Reserva Gestion: 8 Chat: 2
Introducir Sugerencia
Mueves Clientes Pendientes de respuesa: 2 Blogquear Pendientes: 2
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Clientes: En esta pestafna el trabajador podra obtener la informacion
necesaria de los clientes del hotel, gestionar pequefios detalles de la reserva y
estar al dia con los nuevos clientes, pues incluso antes de entrar en el hotel ya
podran indicar preferencias y solicitar servicios para que estén listos en el
momento de la entrada.

\A4

NEW YORK

LlENTES N° Habitacion N° Reserva Nombre
LlENTE NUEVO N° Reserva Liegada Nombre

ESTION RESERVAS N°® Reserva Nombre Nueva Res.

Pedidos: Es el lugar donde llegaran todas las solicitudes de los clientes.
Estructurado mediante un sistema de catalogo, el trabajador podra ver las
nuevas solicitudes, aquellas que estén en proceso de gestion, las
confirmaciones, etc. Variara en funcidn de las necesidades del hotel.

\44

MNEW YORK

Amenities Busc. Vuelos Despertador Fast Check-Out

Feedback Info. Vuelos Lavanderia Mantenimiento

Marketing Notificaciones Obj. Perdidos Publicidad
Room Service Serv. Limpieza Transporte Pre Check-In

Otros
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Gestion: Con esta opcién el hotel podra mantener informados a sus
huéspedes de los servicios que ofrece, introducir ofertas, gestionar sugerencias
y todo un conjunto de caracteristicas centradas en la promocion del hotel y su
entorno.

g

NEW YORK

o

Sugerencias

Contacto: Para una mejor gestién del servicio los clientes podran contactar
mediante un chat con la recepcion para solicitar aquello que necesiten y la
aplicacién no permita, reportar fallos en el sistema o cualquier otro motivo que
surja en el dia a dia.

g

MNEW YORK
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La web se crea con la idea de poder ser utilizada por cualquier trabajador con
unos conocimientos informaticos acordes al puesto de trabajo, en este caso
recepcion. Aun asi desde la empresa ofrecemos en el momento de la
instalacion cursos de formacion y manuales de usuarios que permitan tener
conocimiento pleno de las funciones de la web.

3.1.2 Aplicacion Mévil

La aplicacion es el servicio que utilizaran los clientes del hotel. Por tanto es
la imagen que el hotel da al exterior. Debe tener un interfaz cuidada, muy
intuitiva y a su vez un perfecto funcionamiento.

En funcidén del servicio contratado los clientes podran obtener la aplicacion
antes de su llegada al hotel o en el momento de la llegada.

En el momento en que formalicen su reserva recibiran un link y una contrasefia
mediante el cual podran acceder a la App Store / Play Store descargarse la
aplicacion gratuita y registrarse mediante el codigo recibido para empezar a
usar la aplicacion.

Si por el contrario prefieren esperar a la llegada al hotel o son clientes que
llegan sin reserva, en el momento del ckeck-in recibiran una tarjeta con un link,
un codigo Bidi y una contrasefia para que puedan descargase la aplicacion y
activarla. Si lo prefieren también tendran la opcidn de recibir un email con estos
datos.

Hotel New York
httpswitunes. apple.com/app/hotel E am E
NEW YDRK HUTEL https:/play.google com/store/apps u
Password: 0000 E
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Al abrir por primera vez la aplicacién nos
encontramos con una pagina de bienvenida con

el logo y eslogan del hotel.

,sﬁ(:fos DONDE Y
| CUANDO QUIERA.

REGISTRO

INICIAR SESION

Mediante el botén desplegable que aparece en
el lateral podremos acceder a la pdgina de
registro donde introduciremos nuestros datos y
el password que nos han proporcionado.
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Una vez dentro de la aplicacion y completado el
registro, aparece un desplegable donde, en
funcion de las caracteristicas que haya
solicitado el hotel, el cliente podra navegar y
seleccionar el servicio que necesite, ajustar los
parametros y efectuar el pedido.

Este pedido llegard en forma de notificacién a
la web que utilizan los trabajadores. Todas las
solicitudes seran confirmadas mediante un
servicio de notificaciones push que el cliente
podra gestionar en los ajustes de la aplicacidn,
esto ayudard también a enviar ofertas
puntuales a todos los huéspedes del hotel.
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Travel Tailor se compromete a crear una aplicacion sencilla que permita
gestionar el servicio con la mayor rapidez y mediante el sistema mas intuitivo
posible. A su vez proporciona libertad al hotel para crear la aplicaciéon a su
medida.

La aplicacion no implicara un gasto para el cliente, por el contrario, los servicios
que en ella se ofrecen iran a cargo y segun los precios establecidos por el
hotel. El método de pago podra efectuarse mediante la aplicacion o pagando
directamente en recepcion.

3.1.3 Servicio Técnico

Al tratar de un sistema online que puede utilizarse las 24 horas es
importante tener en todo momento técnicos que puedan resolver cualquier
incidencia que se produzca en el funcionamiento tanto de la web como de la
aplicacion.

Los compradores del producto van a presentarlo en su establecimiento como
un servicio propio, esto implica que su imagen y valoracion va a depender del
funcionamiento de lo que ofrecen. Si a esto le sumamos que el sistema esta
pensando para hoteles de un nivel medio/alto con huéspedes exigentes con la
calidad del servicio se puede permitir que se produzcan fallos en el sistema.

Tenemos la oportunidad de entrar en el mercado ofreciendo un buen servicio y
generando una confianza que permita expandir la idea por ello garantizar un
buen funcionamiento y asistencia técnica es basico para el futuro del negocio.

La idea principal es disponer de una centralita telefonica desde la que un
técnico podra resolver las incidencias comunicadas por el cliente mediante la
conexion remota con los servidores. Periddicamente se ofreceran revisiones
para asegurar el buen funcionamiento y actualizar la aplicacién.

Mediante la pagina web de la empresa, el cliente podra gestionar incidencias,
realizar sugerencias y pagos, consultar facturas e incluir nuevos paquetes de
servicios al sistema.
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WTRAVEL A0k on HCH SERVICIOS INFORMACION CONTACTO
Hospitality Technology

Travel Tailor,

la mejor herramienta para tu hotel.

Todas Tus Necesidades de Hospitality
Technology En Una Misma Agencia

Lidmanos 0 2015 por Travel Tailer
T: 900-123-456
F: 000-123-456

3.2 Precio

Los calculos financieros han sido realizados mediante una estimacion en
funcion del mercado y las necesidades financieras de la empresa. Al tratarse
en un proyecto en fase inicial y en busca de financiacién es complicado obtener
unos datos fijos en cuanto a precios, ventas y necesidades de inversion y
financiaciéon, pues son parametros que van variando en todo momento en

funcion del desarrollo del proyecto y todos los factores que pueden influir sobre
él.

Partiendo de esta base, Travel Tailor ha estructurado los servicios que se
pueden introducir en la aplicacion en cuatro secciones.

=
&
&
5

= | eCheck-In 8 *Room Service 8 ' ePuntos de 8 TFideIity
'6 eCheck-Out 5| *Despertador = | Interés o | eSocial Media
I | *Motor de S| eTransporte E *Mapa '6 eFotos
Reservas E elavanderia ; -Tr/an.sporte Publicidad
eHotel Info U eParking L | Publico eldiomas
*Info Hab. *Objetos perdidos *Culturay Ocio
*Notificaciones eMantenimiento *Kids
Chat eAmenities
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A partir de estas secciones se ha creado un sistema de packs mediantes los
cuales cada cliente podra obtener unos servicios determinados en funcién de
sus necesidades.

TRAVEL TAILOR TRAVEL TAILOR TRAVEL TAILOR
PLUS PREMIUM

*Check- In *Travel Tailor eTravel Tailor Plus
eHotel Info *Check-Out *Chat
*Notificaciones *Motor de Reservas eLavanderia
*Room Service ¢Info Hab. eParking
eDespertador eMantenimiento eAmenities
eTransporte *Objetos Perdidos eTransporte Publico
*Mapa eTransporte eCultura y Ocio

ePuntos de Interés *Kids

eFidelity eSocial Media

*Fotos ePublicidad

e|ldiomas

Con esta estructura como base, cada cliente podra ir introduciendo dentro del
pack que decida adquirir otras secciones que considere interesantes para su
negocio, esto supondra un coste adicional por cada seccidén que se introduzca.

Asi la relacion de precios con la que trabajara la empresa es la siguiente:

e |Instalaciéon........................... 1.000 €/mes
e Pack Travel Tailor................. 150 €/mes
e Pack Travel Tailor Plus.......... 225 €/mes
e Pack Travel Tailor Premium.... 300 €/mes
e Seccion Adicional.................. 15 €/mes
e Mantenimiento Adicional......... 35 €/mes

En la instalacion esta incluida la creacion de la pagina web y de la aplicacion,
introducirlo en el hotel y el primer mes de uso.

El precio de los packs sera la mensualidad a abonar por el mantenimiento y
gestion del sistema. Para casos excepcionales se ha introducido un
mantenimiento adicional al precio establecido.

Estos precios estan creados como ya se ha comentado con la idea de ser
ofrecidos a empresarios individuales o pequefas cadenas.
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La venta a grandes cadenas hoteleras se establecera en un pago anual
pensado para 5 hoteles. Este incluira la creacidn especifica para cada hotel, la
instalacion y el mantenimiento durante el primer afo. Los siguientes afos se
pagara una cuota mensual pactada. La estrategia es poner un minimo de
entrada de 3 hoteles.

e Pack Corporativo (3 Hoteles)... 10.500 €/1r afio
e Pack Corporativo (5 Hoteles)... 17.500 €/1r afio

3.3 Promocion

Al tratarse de una empresa de nueva creacidén ofreciendo un servicio
innovador la promocion supone un punto muy importante para darse a conocer
al publico y obtener financiacion. Asi dividimos las actuaciones que se van a
realizar en 2 secciones, por un lado promocién al publico en general mediante
ferias o publicaciones en revistas. Y por otro una promocién mas detallada
mediante la labor comercial.

3.3.1 Ferias

Se han convertido en un referente para las empresas para promocionar sus
servicios y para los compradores para encontrar oportunidades y descubrir
nuevas ideas. Asi consideramos un escaparate muy importante en el que
tenemos que participar si queremos conseguir una repercusion en el mercado.

Se ha decidido participar en 3 ferias a nivel internacional:

- World Travel Market de Londres, celebrada entre el 02 y el 05 de
noviembre de 2015, en ella se muestran las ultimas novedades e
innovaciones relacionadas con el sector turistico.

- Fitur 2016, celebrada entre el 20 y el 24 de enero de 2016 en Madrid.
Reune a las principales agencias de turismo de paises o Comunidades
Autonomas de Espaia.

- ITB 2016 de Berlin, celebrada entre el 09 y el 13 de marzo en la que se
exponen toda la gama de productos turisticos.

Con esto conseguimos estar presentes en tres de las ferias mas importantes
del mundo y a la vez en dos de los paises que mas turistas exportan como son
UKy Alemania. Y en Espafia por contar con algunas de las mayores empresas
turisticas a nivel mundial.
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3.3.2 Publicaciones

Se apostara por estar presente en dos de las principales revistas enfocadas
al mundo hotelero como son Hosteltur y Preferente.

- Hosteltur tiene una gran repercusion en el sector, teniendo segun
informacion de su web una base de datos con mas de 92.000
profesionales del sector.

- Preferente es una de las revistas lideres en el sector en Espafia con una
gran experiencia por estar en funcionamiento desde 1991 lo que implica
contar con un gran numero de profesionales fieles a sus publicaciones.

Un dato importante es que las dos revistas cuentan con publicaciones en
Latinoamérica lo que permite expandir la promocion a paises con una fuerte
repercusion en el sector turistico.

Por otra parte se utilizaran las redes sociales para promocionar el dia a diay se
realizara una inversion en posicionamiento SEO en Google mediante Google
AdWords, para estar indexados en las primeras posiciones en los buscadores.
Con esta campafna se pretende llegar al cliente final con la intencién de que
conozca la existencia de este servicio y conseguir crear una idea de necesidad,
lo que puede implicar que el cliente solicite el servicio en el hotel sin saber si
este dispone de él.

3.3.3 Comercial

Aprovechando que Mallorca cuenta un numero de hoteles muy elevado y lo
mas importen con las oficinas centrales de las compafias hoteleras mas
importantes de Espafa y del mundo, se pretender ofrecer el servicio mediante
un comercial que intentara reunirse con estas empresas y presentar el servicio.

También se participara en todas las conferencias y actividades que puedan
promover el Parc Bit les Islas Baleares, la UIB, el ayuntamiento de Palma o el
Gover Balear entre otros, para presentar el proyecto y conseguir la repercusion
necesaria.

3.4 Segmentacioén

Como se ha introducido anteriormente en el apartado de cliente potencial,
se seguira una linea principal en la que se intentara introducir el servicio en
empresas con hoteles urbanos y una segunda linea con empresas con hoteles
con oferta de sol y playa, todos ellos con hoteles de 4 y 5 estrellas.

El ideal estaria en ser capaces de entrar en una cadena hotelera que cuente
con toda la gama de oferta turistica lo que permitiria seguir una estrategia de
introduccién especifica para la cadena.

En primera instancia clientes de hoteles urbanos ya que en estos
establecimientos podemos encontrar dos de los principales usuarios de este
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tipo de tecnologia. Por un lado el turista cosmopolita que viene a visitar la
ciudad y suele ser usuario activo de aplicaciones moviles, tiene una buena
acogida a iniciativas que le permitan interactuar mediante su smartphone y
quiere estar conectado en todo momento. Y por otro lado el turista de negocios,
clientes que viajan por negocios y asisten a reuniones o congresos. Estos
realizan un uso muy intenso de sus sistemas electronicos y agradecen
cualquier mejora ofrecida que les pueda agilizar la gestion del dia a dia en el
hotel debido al alto ritmo de trabajo que suelen llevar en estos viajes.

A su vez este perfil de cliente realiza gasto durante el periodo de estancia en el
hotel, segun la “Encuesta de gasto turistico” (EGATUR) para el afio 2014 el
sector trabajo/negocios se situa en primer lugar en el gasto medio diario.

Tabla N°1: Gasto medio turistico segtn sector

TablaN21 Gasto Total Gasto Medio Gasto Medio Diario Estancia Media
Mill. Euros Euros Euros Euros
Total 63094 a7l 110 9
Vacacional 54358 967 109 9
Trabajo/Negocio 4275 991 163 B
Estudio 1872 1863 a7 21
Personal 1906 750 76 10
Otros 082 756 119 ]

Fuente: Encuesto de Gasto Tunstico (EGATUR). Periodo 2014

Asi consideramos que la mayor oportunidad para entrar en los hoteles es
mediante este tipo de cliente, lo que nos lleva a buscar hoteles urbanos con
clientes que cumplan con las caracteristicas.

En segunda instancia vemos interesante estar presente para el publico de sol y
playa de nivel medio/alto por tratarse de un tipo de cliente interesado en poder
llevar a cabo gran parte de los servicios y actividades ofrecidos por el hotel asi
como recibir sugerencias y recomendaciones. Si bien es cierto que muchas
veces este tipo de turismo intenta estar desconectado del mundo tecnolégico
durante las vacaciones, practicamente la totalidad de los turistas siguen usando
sus dispositivos para documentar y difundir sus vacaciones.

Se pretende que sea un turismo de sol y playa de nivel medio/alto, ya que la
oferta de este sector es muy amplia y el nivel econdmico del turista muy dispar.
Por ello realizariamos una segmentacion en este tipo de clientes ya que el uso
de este tipo de servicios del hotel esta relacionado con un nivel medio/alto.
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3.5 Distribucion

Al tratarse de un software informatico que precisa de una instalacion en los
servidores de los hoteles la distribucion tendra que realizarse individualmente
mediante un programador informatico. Asi en el momento en que se decida
contratar un trabajador de la empresa se desplazara al hotel para realizar la
instalacion.

Respecto a la aplicacién, en primera instancia se decidira con el cliente el pack
que quiere contratar y el disefio acorde a su imagen corporativa y se publicara
en la Apple Store y Google Play. Por tanto en este caso se pueden considerar
canales de distribucion las tiendas de aplicaciones de Apple y Google por tener
que subir las aplicaciones a sus sistemas para que puedan ser descargadas
por los clientes.

El gasto por el uso y publicacion en estas tiendas esta incluido en los importes
presentados en la propuesta de precios.

El servicio técnico sera ofrecido mediante la pagina web utilizada por el hotel,
con la pagina web de Travel Tailor, telefonicamente y mediante programas
como TeamViewer y AMMYY que permite conectarse remotamente entre
ordenadores. Asi se pretende conseguir un servicio técnico muy eficiente y
rapido.
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4 Plan Operativo
4.1 Proceso de produccion

El proceso productivo llevado a cabo en la empresa se estructura mediante
una secuencia de produccidén en la que se van estableciendo los diferentes
objetivos a alcanzar.

. Fase de Puesta en g g
Fase Inicial - Estabilizacion Futuro
Disefio Marcha
N \ N
Programacion Disefo del
informatica del : Instalacion en Introduccién de Mejora del
software y : L
software y la L Hotel nuevos cliente serivico
. aplicacion.
aplicacion.
\ / V), \ > o 4 A\ v
Y ) a )
L Creacién y Puesta en . .
Programacion de P p " Servicio tecnico
: disefio del funcionamiento h 1+D+l
la web privada. . L garantizado
catalgo. de aplicacién
I\ J \ \ \ \ /
Promocién del Proyecto y Venta del servicio. Promocién y Busqueda de
Busqueda de Clientes Clientes

4.1.1 Fase Inicial

En esta fase se llevara a cabo la parte tecnolégica mas importe, pues sera
es la fase en la que se va a crear el producto.

Se realizaran las tareas de programacion de la base o estandar tanto del
software hotelero como de la aplicacion.

Una vez creado el producto unicamente sera necesario ir modificandolo en
funcion de las necesidades de los clientes.

A la vez se creara la web de la empresa por un lado para enlazarla con el
software y la aplicacion y por otro para empezar con la promocion del proyecto
y del producto.
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4.1.2 Fase de Diseio

En esta fase se llevaran a cabo las tareas de disefio tanto de la web como
de la aplicacion y software. Se creara un disefio estandar a partir del cual el
cliente podra ir realizando las modificaciones que considere oportunas para
adaptarlo a su imagen.

Para agilizar este proceso de disefio por parte del cliente se creara un catalogo
con las diferentes opciones que propone Travel Tailor en funcién del tamano,
publico, localizacion y nivel del hotel.

Aunque esta fase es el paso siguiente a la programacion se empezara a
realizar conjuntamente para asegurar que finalmente las partes puedan
enlazarse sin problemas.

4.1.3 Promocion y Busqueda de clientes.

Conjuntamente con las dos fases anteriores se llevara a cabo este trabajo
qgue si bien no forma estrictamente parte del proceso productivo del producto,
es necesario situarlo en el global de plan operativo para tener una vision de
todo el proyecto.

Se llevaran a cabo las tareas de promocion, campafia de marketing y busqueda
de clientes necesarias para conseguir los clientes que permitan arrancar la
actividad de Travel Tailor en la siguiente fase.

4.1.4 Puesta en Marcha

En esta fase se iniciara la actividad con los clientes creando el producto a
su medida, instalando el software en los diferentes hoteles y poniendo en
funcionamiento la app mediante los sistemas de tiendas online.

Se iniciara la actividad del servicio técnico tanto telefonico, como online y
presencial para asegurar los incidentes que puedan ir surgiendo en la puesta a
punto del servicio una vez instalado en el hotel.

4.1.5 Estabilizacion

Por una parte, en esta fase se pretende conseguir una estabilidad
tecnoldgica en los sistemas y alcanzar una garantia en el servicio técnico que
permita generar la confianza necesaria en los clientes. Con esto se pretende
conseguir una reputacion como empresa y generar una necesidad en el
mercado que obligue a mas empresas a instalar el servicio.

Asi la otra parte de esta fase consiste en introducir periddicamente nuevos
clientes intentando conseguir los objetivos de ventas marcados para la
viabilidad del proyecto.
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4.1.6 Futuro

Finalmente, se pretende conseguir evolucionar el producto mediante las
nuevas tecnologias que vayan surgiendo. Y a la vez poder realizar inversiones
en |+D+l que permitan situar a la empresa en un buena posicion en la en la
investigacion tecnoldgica y en la busqueda de nuevas lineas de negocio.

4.1.7 Venta, Promocién y Busqueda de clientes.

Igual que en el caso anterior se llevaran a cabo tareas de promocion y
busqueda de nuevos clientes en todo momento. Y afiadiremos la gestion de las
ventas.

4.2 Infraestructura, equipamiento y mano de obra
4.2.1 Infraestructura

La infraestructura necesaria para llevar a cabo la actividad de Travel Tailor
consistira en una oficina dispuesta de tal modo que sea funcional para el
trabajo de 4 personas.

Toda la actividad se realizara mediante ordenadores, por tanto no sera
necesaria una infraestructura mayor. Si se valorara como requisito importante
que la oficina tenga una perfecta conexion a internet tanto por red como
inalambrica.

Se considera importante la localizacion de la oficina, se ha realizado el plan
economico pensando en instalar la empresa en una oficina subvencionada por
la fundacion Palma Activa aprovechando las facilidades econdmicas que
proporciona y la buena ubicacidon de los locales. También se valora
positivamente establecerse en el ParcBit de las Islas Baleares pues es un buen
lugar para disfrutar de una filosofia de trabajo centrada en la innovacion.

Econdmicamente también se considera interesante la opcion del ParcBit.

4.2.2 Equipamiento
4.2.2.1 Equipamiento tecnolégico

Formado por los equipos informaticos necesarios se contara con:

Ordenador 1: Trabajos de Programacién
Ordenador 2: Trabajos de Disefio y Marketing
Ordenador 3: Trabajos de Servicio Técnico
Ordenador 4: Trabajos de Gestion y Administracion
Servidor 1: Gestion de Datos

Movil 1: Gestion de Aplicacion

Movil 2: Gestion de Aplicacion

Impresora 1: Funciones basicas de oficina.

44



4.2.2.2 Equipamiento de oficina

Sera el mobiliario y material de oficina necesario para el funcionamiento normal
de una oficina sin requisitos extraordinarios.

4.2.2.3 Mano de obra

La mano de obra necesaria para llevar a la actividad de la empresa estara
formada inicialmente por 3 personas, posteriormente se contratara una cuarta.
Los perfiles que Travel Tailor considera necesarios:

Graduado en Ingenieria Técnica en Telecomunicaciones
Graduado en Disefo Grafico y Marketing
Graduado en Administracion y Direccion de Empresas

Técnico Superior en Administracion de Sistemas Informaticos

En el futuro y dependiendo de las ventas, la situacion economica y las
necesidades reales de la produccion se estudiara la necesidad de contratacién
de mas empleados.

4.3 Plan tecnolégico

El plan tecnoldgico precisa de unos conocimientos técnicos elevados para
ser desarrollado, asi unicamente se planteara una vision general de las
necesidades para llevarlo a cabo. Posteriormente se debera realizar un plan
tecnolégico detallado para la creacion de todo el sistema por parte de un
experto.

4.3.1 Software

Se desarrollara mediante un pc con los softwares de programacion
necesarios. La plataforma para la que sera creado es Windows, pues es el
sistema operativo que cubre practicamente la totalidad de los ordenadores en
hosteleria.

Se contara con un servidor externo para poder realizar las pruebas de carga
necesarias y guardar toda la informacién y disefios de la empresa.

También se contratara un servicio en la nube a una empresa privada en la que
se realizaran las cargas de informacion referentes a los usuarios de la
aplicaciéon ya que es necesario un buen servicio para gestionar el elevado
volumen de datos.

4.3.2 Aplicacion Movil

Teniendo en cuenta que las dos plataformas con mas descargas de
aplicaciones son iOS y Android, se ha decidido desarrollar la aplicacion para
las dos. Mediante los conocimientos del socio experto en Telecomunicaciones.
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La plataforma de desarrollo de la aplicacion se basara en un ordenador y dos
dispositivos méviles uno para cada sistema operativos para testar la aplicacion.

4.3.3 Web

Es la parte mas sencilla del desarrollo tecnolégico. Unicamente se
necesitara un pc para crearla y ponerla en marcha.

En ella se instalara el sistema de contacto para que cualquiera pueda contactar
con la empresa y se creara mediante el disefo “Responsive”, para que pueda
visualizarse correctamente desde cualquier dispositivo.

4.4 Gestion de la calidad

Consideramos este punto muy importante para la empresa pues al ser un
producto innovador y una empresa de nueva creacion, como ya se ha
comentado a lo largo del plan, es necesario asumir unos objetivos de calidad y
fiabilidad del servicio, no solo para proporcionar un buen producto sino para
favorecer la llegada de nuevos clientes.

Se implantara un sistema de gestion de la calidad que nos permita conocer
tanto la valoracion del servicio prestado a nuestros clientes, como la valoracién
real del servicio por parte de los clientes del hotel.

Este sistema de gestion de calidad se basara en la realizacion de encuestas.
- Clientes de Travel Tailor

Periédicamente se les presentara a los hoteles contratantes del servicio una
encuesta para valorar los bloques relativos al funcionamiento del servicio, la
fiabilidad, el servicio técnico y la gestion de Travel Tailor.

- Usuarios del Servicio

Refiriendonos en este bloque a los clientes del hotel que utilicen la
aplicacion, la encuesta sera lanzada mediante la misma aplicacion de forma
aleatoria y se valoraran los bloques relativos al funcionamiento, apariencia,
fiabilidad y mejoras.

Asi mimo los hoteles también tendran la opcién de introducir una encuesta en
la aplicacién mediante la seccion Fidelity que les permitira valorar los servicios
del hotel, esta encuesta también servira a Travel Tailor para conocer el
beneficio que reporta a los hoteles.

Con estas encuestas Travel Tailor realizara estudios periddicos de la calidad
que le permitan conocer la valoracion de los clientes para mejorar el
rendimiento y la productividad, asi como gestionar las mejores que sean
necesarias.
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5. Recursos Humanos

El proyecto de negocio esta creado pensando en un equipo promotor de
tres socios que formaran la plantilla de la empresa conjuntamente con un
trabajador externo contratado.

Asi en este apartado se pretende mostrar una visiéon global de como se
pretende conseguir que funcione la empresa en términos de recursos humanos
a largo plazo y en funcion de los resultados economicos.

5.1 Organigrama

Socios /
Administradores

Dep. Administrativo,
Financieroy Disefioy Marketing Dep. Tecnoldgico
Comercial

Dep. Juridico

Programacion Sistemas

La empresa se estructura mediante 3 departamentos que engloban las
funciones basicas que puede requerir una empresa pequefa y con las
caracteristicas de Travel Tailor.

- Dep. Administrativo, Financiero y Comercial

Se encargara de llevar la administracidn diaria de la empresa, gestionar las
finanzas y realizar las funciones de comercial intentando vender los servicios
de la empresa a los diferentes clientes potenciales.

- Disefo y Marketing

Departamento encargado de realizar los disefios de las paginas web y las
aplicaciones, elaborar las campafias de marketing, realizar las labores de
Community Manager y gestionar la imagen de la empresa de cara al exterior.

- Dep. Tecnolégico

Encargado de llevar a cabo las tareas informaticas esta dividido en dos
secciones, por un lado programacion; encargados de crear las webs y las
aplicaciones asi como de realizar las instalaciones en los servidores de los
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hoteles. Y por otro lado sistemas; encargados del mantenimiento de los
sistemas que engloban las webs y aplicaciones, asi como del servicio técnico
diario.

- Dep. Juridico

Este departamento sera externalizado mediante una asesoria juridico/legal
para asegurar la legalidad de toda la actividad llevada a cabo por la empresa.

5.2 Perfiles directores / responsables

Se ha de tener en cuenta que estos puestos seran ocupados por los socios.
A largo plazo cuando las finanzas y el rendimiento econémico del negocio lo
permitan se intentara contratar personal para cubrir las diferentes areas de
trabajo.

Para la seleccion de estos perfiles se intentara recurri a un experto en RRHH,
en todo caso el requisito indispensable para la contratacién sera la conformidad
de todos los socios.

Detalle de las principales caracteristicas necesarias para cubrir los perfiles
directivos de cada uno de los departamentos de la empresa.

- Director Administrativo, Financiero y Comercial

Graduado en Administracion y Direccion de Empresas con dotes de
liderazgo y comunicacion. Capaz de distribuir los recursos de forma optima y
gestionar la administracion y contabilidad diaria. Con nociones juridicas y dotes
comerciales.

Experiencia minima de un afo en el puesto o similar, con conocimientos
tecnoldgicos y un buen dominio del sector turistico.

Dominio del inglés nivel alto, espiritu emprendedor, vision global de los
negocios y disponibilidad para movilidad geografica.

- Director Grafico y de Marketing

Graduado en Disefio Grafico y Marketing con iniciativa propia y capacidad
para establecerse en nuevos mercados asi como evolucionar con los entornos
cambiantes actuales.

Experiencia minia de un afio en puesto o similar, con intereses en el sector
turistico, ingles nivel alto y vision emprendedora.

Dominio del sector publicitario aplicado al turismo y disponibilidad para
movilidad geografica.
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- Director Dep. Tecnologico

Graduado en Ingenieria Técnica en Telecomunicaciones con iniciativa
propia y capacidad de liderazgo.

Experto en programacion web y movil con grandes conocimientos en nuevas
tecnologias y vision emprendedora en el mundo tecnoldgico.

Domino del inglés nivel alto y disponibilidad para movilidad geografica.

5.3 Politica retributiva

La politica retributiva que tiene pensada llevar a cabo la empresa, difiere
totalmente de la que podra llevar a cabo al inicio de su actividad. En este
apartado se detallara la politica que se intentaria llevar en caso de que la
empresa obtenga una situacion economica favorable que lo permita.

Travel Tailor pretende conseguir un equilibro entre los salarios y la capacidad
financiera de la empresa.

Intentando estar en la medida de lo posible por encima de la media salarial, se
dividira la retribucion para los altos cargos en una parte fija y una variable.
Mediante la parte fija se pretende proporcionar al trabajador la seguridad
economica necesaria y con la parte variable se remunerara en funcion de los
rendimientos a finales de afios. Con esto se pretende incentivar a los
trabajadores a mejor su productividad y alcanzar los objetivos de la empresa.

Para cargos inferiores y trabajadores, se eliminara la parte variable y se
asignaran salarios fijos que sean competitivos en comparacion con las
empresas similares del sector y con puestos semejantes en otros sectores.

En todo momento se intentara priorizar la seguridad econdémica de los
trabajadores con el objetivo de conseguir un buen clima de trabaja que
repercuta positivamente a la productividad empresarial.
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6. Plan Econémico Financiero

Se ha realizado el plan financiero econdmico basado en el afo 2016
simulando el inicio de la actividad economica en enero y realizando una
prevision a futuro de 5 anos.

En términos generales se ha obtenido resultados positivos que permiten confiar
en la viabilidad de la empresa. Es importante remarcar que los dos primeros
afnos de funcionamiento los resultados seran negativos, pero a partir del tercero
los datos empiezan a mejorar terminando la estimacién en el quinto afio con
datos positivos.

Esto nos lleva a pensar que teniendo en cuenta que se trata de un proyecto de
base tecnoldgica y que por tanto necesita un tiempo para establecer y asentar
la tecnologia entre el publico, puede ser interesante apostar por el proyecto de
Travel Tailor.

6.1 Financiacion

Para llevar a cabo el proyecto se ha estimado que sera necesario un capital
de 60.500€. Con esta inversion se espera poder sufragar los gastos necesarios
para todo el proceso de creacion y puesta en marcha. Mediante un estudio de
viabilidad y con un horizonte temporal de 5 afios no se espera que sean
necesarias ampliaciones de capital.

La estructura de capital esta compuesta de la siguiente manera

Tabla N°2: Estructura de Capital

PATRIMONIO NETO Y PASIVO  IMPORTE % del Total
FATRIMOMIO NETO - Recursos Propios 30.500 € 50,40%
Capital 30.500 € 50,40%
Aportacidn en efectivo 30.000 € 49,60%
Aportacidn en especie S00 € 0,80%

PASIVO - Recursos Ajenos 30.000 € 49,60%
Deudas a Laro Plazo 30.000 € 49,6
Acre. L.P. Fin. - Préstamos 30.000 € 49,60%
PATRIMOMIO NETO Y PASIVO TOTAL 60.500 € 100%

- Aportaciones en efectivo: Seran realizadas por los tres socios a partes
iguales, 10.000€ cada uno.

- Aportaciones en especie: esta compuesto por un PC propiedad de uno
de los socios que sera aportado al proyecto.

- Acreedores L.P. Financieros (Préstamo): sera solicitado a un entidad
financiera, amortizado a 10 afios y a un 4% de interés. Con un periodo
de carencia de 1 afo y 12 pagos anuales.
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Tabla N°3: Amortizacion de préstamo

Total Ej. Op. De Préstamo  Cuota Intereses  Devolucion Cap. Cap. Pendiente

2016 - B 1.200,0 € = 30.000,0 €
2017 3.644,8€ 1.154,7€ 2.490,1€ 27.509,9 €
2018 3.644,8 € 1.053,2€ 2.591,6 € 24.918,3 €
2019 J.044,8€ 9476 € 2.697,2€ 22.221,1€
2020 3.044,8 € 837,8€ 2.807,1€ 19.414,0 €

6.2 Inversion

Al tratarse de un proyecto tecnoldgico la inversion va centrada al desarrollo
de los aspectos informaticos que engloban la creacion de producto. Asi se ha
planteado el proyecto con una inversion inicial en Aplicaciones Informaticas y
paginas web de 15.000€

Con esta inversion se pretende desarrollar los aspectos de creacion
tecnoldgica de la aplicaciéon, asi como la adquisicién de todos los elementos
necesarios para su puesta en funcionamiento. Estos aspectos seran detallados
en el plan tecnolégico creado por el socio de la empresa experto en
telecomunicaciones. Detalle de las compras basicas que seran necesarias
realizar y el precio aproximado del servicio de hosting online.

e Adobe lllustrator CC — 719.76€

e Adobe Dreamweaver CC — 719.76€
e Adobe Photoshop CC — 719.76€

e InDesing CC —719.76€

¢ Flash Professional CC — 359.88€

e Servidor Cloud — 1800€

Los 10.000€ euros restantes estan destinado a la produccién del sistema, la
compra de disefios y licencias para instalar en las aplicaciones que fueran
necesarias y otras inversiones a medida que se vaya desarrollando el proyecto.

6.3 Ventas

Para el primer aino se espera ser capaces de introducir el servicio en 16
establecimientos y entrar en una cadena hotelera que nos permita introducir el
proyecto en 5 hoteles.

Para los establecimientos individuales se pretende conseguir unas ventas de 1
hotel nuevo cada mes para el pack basico y conseguir 2 hoteles el primer afo
para cada uno de los otros pack, se ha estructurado de manera que entren de
forma aleatoria a lo largo del afno.
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La cadena hotelera entrara en enero pensando en desarrollar el proyecto en
sus establecimientos en 1 afios.

Asi mismo se estima introducir entre 50 y 60 modulos adicionales el primer
afo.

Los precios de costes variable unitarios se han marcado en un 10%

Realizando una prevision de ventas a 5 afos en la que se ha establecido los
objetivos de aumentar ventas anualmente con la siguiente progresion: +100%
el segundo afno, +50% el tercero, +25% el cuarto y +10% el quinto y siguientes.
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Tabla N°4: Plan de Ventas ejercicio 2016

Travel Tailor Ud=s a vender o Euros a Facturar 20 7.0 2.0 2.0 10,0 1,0 66,0
Precio Yenta Unitario 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0 150,0

Yenta Mensual 0,0 150,0 200,0 450,0 E00,0 75,0 A00,0 1.050,0 1.200,0 1.350,0 1.500,0 1.650,0 9.900.0

Travel Tailor Plus Uds a vender o Euros a Facturar o0 10 1.0 10 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 ] 2.0 2.0 13.0
Precio ¥enta Unitario 2260 2260 2260 2260 226,0 2250 2250 2250 2250 2250 2250 2280

Yenta Mensual 0,0 226,0 226,0 226,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 4. 275.0

Travel Tailor Premium Uds a vender o Euros a Facturar 0,0 0,0 0,0 10 1,0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 16.0
Precio Yenta Unitario 00,0 3000 3000 3000 300,0 300,0 a00,0 a00,0 a00,0 a00,0 a00,0 a00,0

Yenta Mensual 0,0 0,0 0,0 00,0 200,0 E00,0 E00,0 E00,0 E00,0 E00,0 E00,0 E00,0 4 3000

Modulo Adicional Uds a vender o Euros a Facturar 0,0 1,0 20 30 4.0 B0 E,0 7.0 2.0 4,0 10,0 1,0 66,0
Precio ¥Yenta Unitario 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0

Yenta Mensual 0,0 15,0 30,0 45,0 £0,0 75,0 30,0 105,0 120,0 135,0 150,0 165,0 9900
Mantenimiento Extra Uds a vender o Euros a facturar o0 o0 o0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0.0
Precio Yenta Unitario 35,0 350 350 350 35,0 35,0 35,0 35,0 35,0 35,0 35,0 35,0
Yenta Mensual 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Instalacidn « ir Mes Uds a vender o Euros a Facturar 10 10 10 10 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1.0 12.0
Precio Yenta Unitario 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0

Yenta Mensual 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 12.000.0

Instalacitn = Ir Mes Plus Uds a vender o Euros a Facturar 1,0 0,0 0,0 1,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 2.0
Precio Yenta Unitario 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0

Yenta Mensual 1.000,0 0,0 0,0 1.000,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 2.000,0

Instalacion = Ir Mes Premium |(Uds a vender o Euros a Facturar 0,0 10 0,0 10 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 20
Precio Yenta Unitario 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0

Yenta Mensual 0,0 0,0 1.000,0 0,0 1.000,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 20000

Pack Cadena 5 Hoteles Uds a vender o Euros a Facturar 10 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.0
Precio Yenta Unitario 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0 17.500,0

Yenta Mensual 17.500,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 17.500.0
Uds a vender o Euros a Facturar 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Precio ¥enta Unitario 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Yenta Mensual 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Total ¥Yentas 19.500.0 1.390.0 2.555.0 3.020.0 3.410.0 2.875.0 3.040.0 3.205.0 3.370.0 3.535.0 3.700.0 3.865.0 53.465.0

Total I¥A Repercutido por ¥entas 2.510,0 250,2 159.9 543.6 E13.8 517.5 547.2 576.9 E0E.E 636.3 EEE.0 695.7 9.622.7

[Punto de Equilibrio: 109,386
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Tabla N°6: Prevision de Ventas 5 anos vista

Yariacidon Yariacion Yariacidon Yariacion Yariacion
Cierre Ejerc. 3 sobre  respecto Cierre Ejerc. ¥ sobre  respecto  Cierre Ejerc. X sobre  respecto  Cierre Ejerc. % sobre  respecto  Cierre Ejerc. ¥ sobre  respecto

2016 ¥entas al ejerc. 2017 ¥entas al ejere. 2018 ¥entas al ejerc. 2013 ¥entas al ejere. 2020 ¥entas al ejerc.
anterior anterior anterion anterior anterion

¥entas [Ingresos]) 53.465.0 100,02 106.930.0 100,05 100,08 160.395.0 100,02 B0,0 200.493.8 100,03 260 220.543.1 100,02 00
Travel Tailor 4.300,0 18,5% 19.300,0 18,55 100,02 28.700,0 18.5% B0,0% 1250 18,55 26,05 40,8375 18,5% 0054
Travel Tailar Plus 42750 8.0 #.560,0 8.0% 100,05 128250 8.0 B0, 03 160313 8.0% 26,0 176344 8.0 0,05
Travel Tailar Premium 4.200,0 4.0 46000 9,05 100,00 14.400,0 4,05 B0,0% 18.000,0 9,05 25,05 189.800,0 4,05 o0
Madulo Adicional 430,0 18 13800 185 100,00 2.370,0 18 B0, 0% TS 185 26,0 40838 18 10,05
Mantenimienta Extra on 00 100,00 0,0 50,05 o 25,08 0,0 10,05
Instalacidn « ir Mes 12.000,0 ek i 24.000,0 2245 100,00 JE.000,0 224 B0,0% 45.,000,0 224 25,0 48.500,0 2245 10,05
Instalacion + it Mes Plus 2.000,0 3T 4.000,0 o 100,02 E.000,0 3T B0, 0 7.500,0 a3 26,0 2.260,0 3T 05
Inztalacion + ir Mes Fremium 2.000,0 37 4.000,0 30 100,02 E.000,0 37 B0, 0% 75000 30 26,0 2.260,0 37 10,054
Fack Cadena b Hoteles 17.500,0 FETH 35.000,0 JaT 100,05 Ba.A00,0 T B0, 0% ER.G2E,0 J2 T 26,0 T2A8TE 3T 05

0,0 0,0 100,08 0,0 50,05 0,0 25,05 0,0 10,05
Coste de Yentas [Costes ¥ariables) 5.346.5 10,03 10.693.0 10,05 100,05 16.039.5 10,05 50,03 200434 10,05 25.0% 22.054.3 10,05 10,0%
Margen Bruto si¥entas 431185 90,03 96.237.0 90,03 100,03 1443555 90,03 50,05 180444 4 90,05 25,03 198.48%.8 90,03 10,03

54



6.4 Recursos Humanos

Travel Tailor estaria formada por 4 trabajadores
- Socios

Se estableceria unas rentas por trabajo anual de 14.000€ mensuales,
aplicando un 9% de retencion de IRPF los tres primeros afos. Se aplicara un
aumento porcentual del 5% anual a estas rentas.

- Trabajador

Se retribuira con un salario bruto anual del 16.800€ aplicando un 10% de
retenciones en IRPF, 23.6% Seg. Soc. a cargo de la empresa y un 4.7% a
cargo del trabajador.

Este estara contratado en jornada de 40 horas semanales repartidas 8
horas/dia.

Aplicando una variacion porcentual anual del 2%.

Tabla N°7: Estructura Salarial para 2016

Ejercicio 2016

#% Seq.5 O

I Importe 4 . Impollf * S5eqg.5a Sueldo Caleg?:n d: RETA Gas'::nss Total Coste

Conceptos | Sueldo Bruto Retencién Retencion  Cargo del N Bl e ANUAL » P Empresa

ANUAL IRPF IRPF Trabajador Seq.5 ANUAL

I Empresa Anual

Socio 1 14.000.0] 9,00 1.260.0, 0.0 12.740,0] 14.000.0]
Socio 2 14.000.0 9.0 1.260,0) 0.0 12.740,0) 14.000.0
Socio 3 14.000.0 9.0% 1.260.0) 0.0 12.740.0) 14.000.0
Subtotal A [Socios) 42.000,0 3.780.0 38.220.0 0.0 0.0 42.000,0
Empleado o Categoria 1 16.500,0] 10,052 1.650.01 q4, 7 14.330.4] 2367 3.964.5 20. 764,58
Subtotal B [Empleados) 16.800.0 1.680.0 14.330.4 3.964.8 0.0 20.764 8
TOTAL (A + B) 58.800.0 5.460.0 52.550.4 3.964.8 0.0 62.764.8

6.5 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

La cuenta de pérdidas y ganancias en el afio de inicio es negativo pues se
realizan todas las inversiones tecnologicas y publicitarias necesarias para
iniciar la actividad asi como la creacion y constitucion de la empresa.

En los siguientes afios y cumpliendo con las expectativas de ventas se espera
que en el segundo se tenga un resultado minimo positivo y sea a partir del
tercer afio cuando ya se cuente con unos resultados que permitan compensar
gran parte de las pérdidas de la empresa. En el quinto afio se espera tener
beneficios reales.
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Tabla N°8: Pérdidas y Ganancias ejercicio 2016

Conceptos rbrero b Mayo ! lic. stubre | Moviembre | Diciembre

Yentas [Ingresos] 19.500.0 1.390.0 2.555.0 3.020.0 3.410,0 2.875.0 3.040,0 3.205.0 3.370.0 3.535.0 3.700,0 3.865.0 53 465.0
Coste de Wentas [Costes Wariablez] 1.950,0 134.0 2665 3020 o 2875 3040 3205 3370 3535 3700 3865 5.346.9
Margen Bruto sf¥entas 17.550.0 1.251.0 2.299.5 2.718.0 20690 25875 27360 2.884.5 1.0331.0 31815 3.330.0 34785 18.118.5
Sueldos y Salarios [Socios] 2.800,0 2.500,0 3.500,0 3.800,0 2.800,0 2.600,0 3.500,0 3.600,0 3.600,0 3.800,0 2E00,0 3.500,0 42.000.0
Sueldos y Salarios [Empleados] 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0 16.800.0
Cargas Sociales [RETA y Seq Soc a Cargo Emp) 3304 3304 3304 3304 3304 3304 3304 3304 3304 3304 3304 330.4 3.964.8
Suministras [Luz, Agqua, Teléfano, Gas) 132.0 1320 1320 132.0 132.0 132.0 1320 1320 132.0 132.0 1320 1320 15840
Giestoria, Asesoria y Auditoras [Servicios Profesionales Indd 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 24000
Iaterial de Oficina 20,0 20,0 20,0 200 200 200 20,0 20,0 200 200 20,0 20,0 2400
Fublicidad, Fropaganda y Relaciones Fiblicas 1.260,0 1.250,0 1.250,0 1.260,0 1.260,0 1.250,0 1.250,0 1.250,0 1.260,0 1.260,0 1.250,0 1.250,0 15.000.0
Reparaciones, Mantenimiento § Conservacion 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 240.0
Arrendamientos y Canones e} £6,3 1] EG3 [} E5.2 85,3 EG3 E5.2 E5.2 86,3 1] 7834
Tranzpartes y Mensajeria 0.0 0,0 10,0 0.0 0.0 0.0 0,0 10,0 0.0 10,0 0,0 10,0 120.0
Otros Servicios 00,0 00,0 00,0 1000 1000 00,0 00,0 00,0 1000 00,0 100,0 00,0 1.200,0
Resultado Operativo [EBITDA) 10.522.3 -5.776.7 -4.728.2 -4.309.7 -3.958.7 -4.440.2 -4.291.7 -4.143.2 -3.994.7 -3.846.2 -3.697.7 -3.549.2 -36.213.7
Diatacidn Amortizaciones 10763 10763 10763 10763 10763 10763 10762 10763 10763 10763 10762 10763 12.915.3
Diotacion Provisiones por Operac, Comerciales 3 CF 0.0
Total Gastos de Ezplotacion £.104,0 .104,0 §.104,0 £.104.0 £.104,0 §.104,0 §.104.0 §.104,0 £.104,0 §.104,0 §.104.0 §.104.0 72475
Resultado de Explotacion (EBIT) o [BAI) 9.446.0 -6.853.0 -5.804.5 -5.386.0 -5.035.0 -5.516.5 -5.368.0 -5.219.5 -5.071L.0 -4.922.% -4.774.0 -4.625.9 -49.129.0
Ingresos Financieros 0.0
Gastos Financieros 1000 00,0 00,0 00,0 1000 00,0 00,0 00,0 1000 100,0 00,0 00,0 1.200,0
Resultado Financiero -100.0 -100,0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -100.0 -1.200,0
Resultado Antes de Impuestos § Res. Excepcional 9.346.0 -6.9%53.0 -5.904.5 -5.486.0 -5.135.0 -5.616.5 -5.468.0 -5.319.5 -5.171.0 -5.022.5 -LE8T4.0 -4.725.5 -50.329.0
+ - Otros Ingresos y Gastos Excepeionales 0.0
Resultado Antes de Impuestos [EET) o [BAI) 9.246.0 -6.953.0 -5.904.5 -5.486.0 -5.135.0 -5.616.5 -5 468.0 -5.319.5 -5.171.0 5.022.5 -4 874.0 -4.725.5 -50.329.0
Resultado Acumulado Ejercicio Antes de Impuest) 9.346.0 2.393.1 -3.511.4 -8.997.3 -14.132.3 -19.748.7 -25.216.7 -30.536.1 -35.707.1 -40.729.8 -45.603.5 -50.329.0

 Provision Impuesto sobre Béneﬁcid'sj-ml

Beneficio Neto: m

56



Tabla N° 9: Prevision de Pérdidas y Ganancia a 5 afios vista

Yariacion Y. Yari
Cierre Ejerc. % sobre  respecto | Cierre Ejerc. 3 sobre  respecto | Cierre Ejerc. % sobre  respecto | Cierre Ejerc. % sobre  respecto | Cierre Ejerc. % sobre  respecto
2016 Yentas ' ¥entas al ejere 2018 Yentas  al 2019 ¥entas al ejere 2020 Yentas  al y
¥Yentasz [Ingresos) 53.465.0 10€.930.0 1000 160.395.0 50,0 200.493.8 220.543.1
Trawel Tailor 3.400,0 1 13.800,0 : 100,03 29.700,0 1 50,0 371260 25,0% 408375 10,05
Trawvel Tailor Plus 42750 35500 100,03 128260 50,0% 16.031,3 25,0% 17E34 10,05
Trawel Tailar Premium 4.500,0 3.600,0 100,03 14.400,0 50,0 12.000,0 25,0 13.800,0 10,05
Mddula Adicianal 9900 100,03 29700 50,0% A 1 25,0% 40838 10,00
Mantenimiento Extra 0,0 100,05 0,0 80,0 0,0 28,0 0,0 10,05
Inztalacidn + Ir Mes 12.000,0 100,03 36.000,0 50,0 45.000,0 224 25,0% 43.500,0 10,03
Instalacidn + I Mes Flus 20000 100,035 £.000,0 5,0 7.500,0 26,0 32500 10,05
Instalacidn « I Mes Premium 2.000,0 100,05 E.000,0 A0,0] T.500,0 26,0 8.260,0 10,05
Pack Cadena 5 Hoteles 17.500,0 : 100,03 52.500,0 i : 50,0 EG.E2E,0 26.0x T2I8TE ; 10,05
0.4 0.4 100,05 0.4 5,0 0.4 25,0 0.4 10,05
Coste de ¥entas [Costes Yariables) 5. 3465 10,02 10.693.0 10,02 100,02 16.039.5 10,03 50,05 20.049.4 10,02 25,03 22.054.3 10,032 10,052
Margen Bruto si¥entas 42.118.5 20,02 96.237.0 90,03 100,02 144.355.5 20,02 50,02 180.444.4 20,03 25,03 198.488.8 90,03 10,02
Sueldos y Salarios [Socios y Empleados) 52.800,0 10,02 E1236.0 BR.IM 41 B3.7837 398K 425 BE.4485 i s 4.2% B9.236,1 A 423
Cargas Sociales [RET A y Seq Soc a Cargo Emp) 349648 TaH 4.044,1 k= 2.0 4.125,0 25 2.0 42075 21 2.0 42918 19 2.0
Suministros (Luz, Agua, Teléfona, Gas) 15840 30 16078 15 15% 16319 102 15% 16564 082 15% 16812 083 15%
Giestori a, Asesoria y Auditoras [Servicios Profesionales Indef 24000 45 24360 25 15 24728 15 15 2B036 137 15 20473 127 15
Material de Oficina 2400 043 2436 023 15 2473 023 15 2510 01 15 2047 0.1 1.5%
Fublicidad, Fropaganda y Relaciones Fiblicas 15.000,0 281 75000 T -60,0% 56260 36 26,0 42138 20 260 42138 193 0,0
Fieparaciones, Mantenimientoy Conserdacion 2400 0,45 2435 0,2 1,55 2473 0,254 1,58 2510 o1 1,55 2547 o1 1,55
Arendamientos y Canones Ta34 165 1175.0 11 50,0 1175.0 0.7 0,0 1175.0 06 0,0 1175.0 0.5 0,0
Transpartes y Menzajeria 120,0 0,25 1213 o 155 1236 1R 24 15 1255 1R 24 155 1274 1R 24 155
Otros Servicios 1.200,0 2.2 1.212.0 11 155 12363 0.8 155 12648 0 155 12738 0 155
Resultado Operativo [EBITDA] -36.213.7 BT 164111 15,33 145,35 63.687.9 39,73 288,13 98.346.4 49,13 54,45 113.428.3 5143 15,35
Diotacidn Amartizaciones 12.915,3 2425 9.2218 6 28BN 10584 B9 19,95 102425 5.1 R+ E410,0 2.9 BN
Diotacidn Provisiones por Operac. Comersiales a CP a0 0,0 a0 0,0 0,0 a0 0,0 0,0 a0 0,0 0,0 a0 0,0 0,0
Total Gastos de Ezplotacidn a7.247.5 181.9% 89.047.7 B3.3% -E4x 91.725.9 B¥.23% 3.0 92.340.5 46,13 0.7% 914705 41,55 -0.9%
Resultado de Ezplotacion [EBIT) o [BAIl) -43.129.0 -81,93% 7.183.3 6.7 114,63 52.629.6 32.85 6321 88.103.9 43.95¢ 67 45 107.018.3 48.55¢ 2155
Ingre=so= Financieros 0,0 0,02 0,0 0,02 0,0 0,0 0,02 0,0 0,0 0,02 0,0 0,0 0,02 0,0
Gastos Financieros 12000 22 11547 11 -3.8%) 10532 073 -85 9476 055 -10,03 8378 043 1B
Resultado Financiero -1L.200.0 -2 25 -1.154.7 =115 3.8 10532 -0, 73 885 9476 -0, 55 10,05 -837.8 -0 45 11,65
Resultado Antes de Impuestos y Res. Excepcional -50.329.0 -94.1% E.034.E 5,622 12,0 51.576.4 32,22 TO4Tx 871562 43,52 69,02 1061806 4812 21.8x
+ - Otrozs Ingresos y Gastos Excepeionales 0,0 0,05 0,0 0,0 0,0 0,0 0,05 0,0 0,0 0,052 0,05 0,0 0,052 0,0]
Resultado Antes de Impuestos [EBT) o [BAI) -50.329.0 -1 E.034.6 5.6% 2.0 51.576.4 32,22 To4. 7% 87.156.2 43.5% 69,05 106.180.6 48132 21.8%
Provisidn Impuesta sobre Beneficios 0,0 0,03 12064 113 S| 10.318,3 B4 754,73 17.431,2 37 68,0 212361 5% 21.8%]
Resultado Neto -50.323.0 -94 1% 4. 8277 4,55 109,65 412611 25,75 Th4, 73 69.725.0 3485 69,05 34 9445 38,55 21.8%
[Cash-Flow Econdmico 1 [ 374137 [IH I 14.049.5 | [ I 52.319.4 | FEEnN I 79.967.5 | FEEES I 313545 | Hax I
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6.6 Ratios
6.6.1 Liquidez y Solvencia

Con estos ratios vemos como debido a los elevados gastos en los dos
primeros afnos de explotacion, se tendran dificultades de liquidez.

Solvencia: mediante este ratio podemos ver que en los dos primeros afios de
actividad la empresa podria tener problemas para hacer frente al pago de las
deudas, pero a partir del tercer afo y siguientes este ratio mejora consecuencia
del aumento de las ventas y la compensacion de pérdidas.

2016 2017 2018 2019 2020
| SOLVENCIA 0,34 0,48 1,75 3.42 4,81

Tesoreria (Prueba Acida): a muy corto plazo la empresa si tendria problemas
de liquidez pues en los dos primeros anos de explotacién el activo corriente
(realizable + disponible) no seria capaz de cubrir las deudas a corto plazo. No
es hasta el tercer afio cuando ya se tendria capacidad para hacer frente a
estos compromisos en caso de que se diera la situacion.

2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020
| TESORERIA NS NS 5,04 7.48 8.96

Disponibilidad: sucede lo mismo que anteriormente, en los dos primeros afnos
mediante los dos activos corrientes caja y bancos no se podria hacer frentes a
las deudas a corto plazo. Pero a partir del tercer afio esta situacion mejorar y
empieza una tendencia positiva.

2016 2017 2018 2019 2020
DISPONIBLIDAD NS NS 4.75 7.28 8,79
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6.6.2 Ratio de autonomia financiera.

Teniendo en cuenta que en este caso cuanto mas bajo es el ratio mas
autonomia financiera tiene la empresa, es evidente que durante los 5 afnos es
dependiente de los recursos de financieros ajenos. Especialmente en los dos
primeros en los que los resultados son negativos.

Aun asi sigue una tendencia descendente lo que nos lleva a pensar que a largo
plazo la autonomia financiera de la empresa sera positiva.

2016
284 96%

2017
209,38%

2018
57.30%

2019
28,23%

2020
20,81%

| ENDEUDAMIENTO

6.6.3 Rentabilidad

ROE: midiendo la rentabilidad obtenida por la empresa respecto a los fondos
propios, en los dos primeros afios vemos como el dato no es significativo esta
rentabilidad es nula pero en el tercero sufre un fuerte aumento tendiendo a
estabilizarse a largo plazo.

Esto se entiende debido a que es en el tercer aino cuando se cubren perdidas y
se empieza a obtener unos beneficios estables de las ventas, manteniendo un
nivel de inversion constante e inferior al de los dos primeros anos.

Este ratio debe ser calculado periédicamente para tener una valoracion real.

2016
NS

2007
NS

2018
167,13%

2019
72.64%

2020
54,90%

I ROE - Rentabilidad Financiera

ROI: estudiando el beneficio obtenido en comparacion con la inversién que se
ha realizado vemos como ya en el segundo afo se obtienen valores positivos
que se van estabilizando en los afos posteriores. Esto es gracias a la politica
de ventas aplicada y a la esperanza de que esta se cumpla, pues se tiene
confianza en la acogida del mercado.

2016

2007

2018

2019

2020

ROl - Rentabilidad Econdmica

NS

52.42%

85.,59%

64,96%

54.77%
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EBITDA: con este indicador podemos observar como la empresa gestiona los
margenes y gastos operativos. Al igual que con la explicacion anterior a partir
del segundo afio se establece una linea positiva, lo prevé una buena gestién
inicial.

2016

2007

2018

2019

2020

NS

15,35%

39,71%

49,05%

51,43%

| EBITDA

Pay-Back

Mediante el calculo y la suma del cash-flow de los 5 afios a estudio
obtenemos la estimacion del plazo de recuperacion de la inversion que en este
proyecto gira entorno a los 3.14 afios.

Con esto podemos realizar una prevision del tiempo que tarda la empresa en
recuperar la inversion teniendo en cuenta liquidez y riesgo. Consideramos que
es un buen resultado partiendo de que se trata de un proyecto con elementos
tecnoldgicos que necesitas un proceso de adaptacién minimo.

| PAY-BACK | 314 |

VAN

Al intentar determinar la rentabilidad media de un proyecto en términos
absolutos mediante el valor actual neto se proporciona a las empresas y a los
inversores un dato mediante el que valorar si es factible realizar el proyecto.

En nuestro caso teniendo en cuenta que se esta aplicando una tasa de
descuento del 10% se ha obtenido un valor positivo lo que implica que el
proyecto generara beneficios y por tanto es factible invertir.

| VAN 97671 92
I Tasa descuento Aplicade] 1094

TIR

Al calcular la tasa de descuento que iguala el valor descontado de los cash-
flows futuros con la inversion inicial obtenemos un valor positivo y superior a la
tasa de descuento esperada por tanto esto es otro indicador de que llevar a
cabo la inversion puede ser una buena opcion.

TIR 44 85%
I l l

60



Coeficiente de seguridad

Finalmente al calcular la ventas totales con lo que es necesario vender para
cubrir gastos (Punto Muerto) obtenemos valores positivos todos los afios con
una tendencia positiva, a lo largo del tiempo la empresa ira generando mayores
garantias y seguridad respecto a la supervivencia de la empresa, siendo menor
el riesgo de desaparecer.

2016

2007

2018

2019

2020

I Coeficiente de Seguridad

0,49

1,07

1,56

1,93

2,15

Hipoétesis pesimistas

Se han elaborado dos escenarios pesimistas, en los que se mantienen las
ventas marcadas para el 2016 pero la prevision de ventas se reduce al 50% en

el primer caso y en el segundo al 75%.

- Hipotesis 1

2016

2017

2018

2019

2020

AUMENTO VENTAS

NS

50%

25%

12.5%

10%

PAY-BACK

VAN

-40407.6

Tasa descuento Aplicadol

10%

TIR

[ -12.73% |

En este caso vemos como la VAN del proyecto es negativa al igual que la
TIR, por tanto la inversién en el proyecto no es viable. El valor del pay-back nos
indica que posiblemente a mas largo plazo podria llegar a obtenerse mejores
resultados, esto es debido a que el cash-flow de los ultimos afios mejora.

- Hipotesis 2

2016

2017

2018

2019

2020

AUMENTO VENTAS

NS

25%

10%

10.0%

10%

Con esta situacion la inversion no es viable.

PAY-BACK

NS

VAN

-104135,10

Tasa descuento Aplicado

10%

TIR

NS
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7. Equipo Promotor

El equipo promotor que llevara a cabo el proyecto estd compuesto por el
autor del mismo y 2 socios que reunen los requisitos necesarios para hacerlo
posible y tiene el objetivo de conseguir promover este concepto de interaccion
en los hoteles.

Con vision emprendedora y espiritu empresarial pretende adentrarse en el
mundo de las nuevas tecnolégicas llevando a cabo proyectos propios.

- Socio 1

Graduado en Ingenieria Técnica en Telecomunicaciones cuenta con
experiencia basica en el sector informatico al haber realizado practicas en
empresas informaticas.

Con una gran vision en el mundo de las nuevas tecnologias y un objetivo claro
de entrar en el mundo empresarial por cuenta propia.

- Socio 2

Graduado en Disefio Grafico y Marketing cuenta con experiencia en el
mundo empresarial al haber realizado trabajaos graficos por cuenta propia
tanto para particulares como para empresas, entre las que se encuentras
empresas del sector turistico. Asi mismo ha realizado practicas de marketing
en diversas campanas de publicidad.

- Socio 3

Graduado en Administracion y Direccion de Empresas cuenta con
experiencia administrativa y contable en pymes y conocimiento del sector
turistico y de las herramientas utilizadas tanto en central como en hotel. Asi
como en el trabajo de estudios de mercado y planes de internacionalizacion de
producto.

Con vision emprendedora y global en el mundo de los negocios y las nuevas
tecnoldgicas.
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8. Principales Riesgos / Estrategias de Salida

Riesgos

Los principales riesgos del proyecto se centran principalmente en el plano
economico pues esta totalmente condicionado a conseguir asumir los objetivos
de ventas planteados.

Se consideran riesgos que el crecimiento del sector no sea el esperado
conjuntamente con la incertidumbre que genera la acogida del producto por
parte del publico tanto hotelero como cliente final.

La incertidumbre que supone realizar un proyecto tecnologico implica un riesgo
no solo en la acogida sino también en la competencia pues son sectores donde
constantemente se esta innovando y rapidamente puedes ser sustituido o
mejorado por otra empresa. Esto unido a la estructura de costes, que en
términos tecnoldgicos puede variar rapidamente y provocar un aumento de los
costes previstos que pongan a la empresa en un problema financiero.

Estrategias de salida

Travel Tailor intentara estar al dia de todos los aspectos mencionados
realizando estudios periddicos para evitar ser sorprendido. En el caso de que
se produzcan situaciones como las mencionadas seria necesario replantear el
proyecto nuevamente y volver a analizar la viabilidad de la empresa.

Aspectos como la modificacién del producto hacia nuevas lineas de negocio o
nuevo publico objetivo. Alianzas con posibles competidores o con empresas
qgue pudieran suponer un beneficio para la actividad de la empresa tanto a nivel
de servicio como econodmico, son posibles soluciones que se tendrian que
valorar detalladamente en funcidén de la situacién en la que se encuentre la
empresa.

Finalmente estarian las estrategias de salida como podria ser la venta de la
empresa ya sea total o parcial, venta de la tecnologia creada, venta de la base
de clientes obtenida durante la actividad y como ultimo recurso la liquidacion
del proyecto.
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9. Conclusion

La elaboracion del plan de empresa nos permite valorar un proyecto en todos
sus ambitos y crearnos una opinidn tanto de la idea presentada como de la
viabilidad del proyecto.

En el caso de estudio, el proyecto ha demostrado la oportunidad real que existe
en el mercado de introducir la idea de negocio pues las expectativas apuntan
gue se va a producir una evolucion en el sector turistico centrando las bases a
un nuevo modelo de consumidor mas exigente y digitalizado.

Asi la importancia de llegar a este cliente va a permitir la innovacion en la
busqueda de experiencias personalizadas segun el tipo de cliente lo que
deberia implicar inversiones en tecnologia aplicada a este objetivo.

En términos econdmicos esta demostraciéon no es tan clara, pues acometer
inversiones en tecnoldgica sin tener la certeza de la acogida posterior implica
asumir muchos riesgos de partida.

Aun asi partiendo de las previsiones estimadas del proyecto los datos son
positivos lo que indica que podria ser viable intentar llevar a cabo la idea.

- Opinién personal

La valoracién una vez terminado la evaluacién del proyecto empresarial es muy
positiva.

Me ha permitido unir dos mundos que personalmente me interesan mucho, el
sector de la tecnologia con el turistico en un punto en el que englobar los
conocimientos obtenidos durante el grado.

Esto me ha permitido mejorar mis conocimientos de los datos
macroecondmicos del turismo y adentrarme en las nuevas corrientes de
negocio que se estan creando. A la vez he obtenido una vision global del sector
de la tecnologia movil, de sus posibilidades de aplicacion y de los proyectos
desarrollados entorno a la experiencia de usuario.

Asi mismo he descubierto conceptos nuevos tanto de negocio aplicado al
turismo como de conceptos tecnoldgicos, algunos ya aplicados y otros que
estan por llegar, me han permitido pensar en nuevas ideas de negocio propias.

En cuanto a la creacion del plan, me permite obtener una experiencia en la
elaboracién de este tipo de informes basicos actualmente, tanto para la
elaboracién de un proyecto como para la obtencion de financiacion.

Por tanto no cabe mas que decir que la elaboracion de este proyecto me ha
supuesto un beneficio tanto personal como profesional.
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11. Anexos

Modelo Canvas: realizado en primera estancia como base para el inicio de la elaboracion del proyecto.

Socios clave
Programador informatico.
Dizefiador informatico.
Semvicios juridicos

Asociaciones y
organizaciones de turismo.

Grupos hotelerosd Tour
operadores/ Empresarios del
sector turistico.

Asociacion de consumidores.

Patrocinadores v
Colaboradores

Entidades Financieras

Enfidades Piblicas

Actividades clave

Promocionar el servicio v
captacion de nuevos usuanos
[empresas).

Creacion de um sistema
especifico para llevar a cabo
las necesidades concretas de
cada hotel.

Garantizar el cumplimiento de
los =zervicios ofrecidos a la
empresa y el funcionamiento
de la aplicacion informatica.

Recursos clave

Plataforma webftecnoldgica.
Socios

Amplio estudio del mercado

Contrato de condiciones
legales de uso.

Propuestas de valor

Proporcionar una plataforma
tecnologica a los hoteles,
permmitiende que  puedan
ofrecer a sus chentes, toda la
gama de servicios en formato
online (app).

Diferenciacion:

Separar &l conceptio de
captacion de clientes y
servicios proporcionados, en
las herramientas
tecnolégicas.

Remodelar el sistema de
oferta y contratacion de los
servicios del hotel.
Mejorando la calidad del
servicio ¥ la experiencia de
los consumidores.

La posibilidad de valorar el
servicio prestado y su
eficiencia.

Riesgos:

Rechazo del servicio por
parte de los usuarios.

Mo contratacion por parte de
los hoteles.

Relaciones con clientes

Relacion Empresa/Hotel
Travel Tailor proporciona la
tecnologia necesaria al hotel
[empresa) para llevar a cabo
el zervicio al cliente final.

Relacion HoteliCliente:
Travel Tailor asegura el buen
funcionamiento de la
herramienta y las
ampliaciones necesarias para
ofrecer todo el abanico de
senvicios del hotel.

Canales

Canal indirecto en el que la
empresa no interactia
directamente con el clients
fimal.

Interactuacion directa con la
empresa, que defermina las
caracterizsticas de la app.

Canal web/app.

Segmentos de cliente

Idea global:

Entrar en el segmento de
nivel medio/alio debido al
gran abanico de servicios
ofrecidos v la demanda de
ellos. Asi como la necesidad
de los hoteles de
diferenciarse para atraer esta
clientela.

Penetracion en el mercado:
Aprovechar la gran red
hotelera tanto de las Islas
como del conjunto nacional.
Especializarse en un
segmento muy exigente con
nuevas necesidades
constantes.

Eiemplo de colectivo
priofitario penetracion:

Hotele de 4 estrellas.

Sector urbano con chiente
busingss.

Sector de sol y playa
medio/alto

Estructura de costes

Inversion tecnologica

Costes de servicios informaticos.

Coste de personal.
Costes de servicios junidicos.

Alguiler v mantenimiento del local

Fuentes de ingresos

Contratacion de las empresas hoteleras del servicio.

Pogibilidad de ampliacion, mediante la publicacion (publicidad) de servicios de
laz zonas turisticas.
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2. Detalle de diversos costes y servicios

fy a o de Palma
Palmaict%va Inicio Espacios Empresas Saber mas Contacto Q
Aginca e Desenohssament Local
Ocupacién: m Phﬂtosh{:p cc
SUPERFICIE UTIL: 25,00m < iocsisitiibre IOBEE por lcencs
EL]M.f‘«TIZ_.J«CION: NO Eioenciar - ?]g.l?ﬁ £
UBICACIOM: C/ Sant Pere 12, 07002 Palma |2 ¥ |
PRECIOS
T = o
359,88 € por licenca
€ 28 € 92 £ 92 siz=ncien 71870 £
6 5 mes 9 7 mes 9 7 mes h.'?.. = . I
SERVICIOS NO INCLUIDOS Dreamweaver CC
M 5085 € oo encs
Mobiliario
e o 71976 €
Electricidad =..?.. = .
Internet

. InDesign CC
359,88 € por licenca

71976 £
Una compaia de ‘Jelefoniaa
. Flash Professional €
35088 € por licencs
Mis productos 350,88 €

Dominio Producto Alta Facturacion Precio

Mensual 49,906 O

Servidor Cloud Base - Infraestructura

[Planianiv sl de prepago

Cambiese al abono

Precio Total 144,90€ Subtotsl  3.23892 €

die idiome in
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