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RESUMEN:

El presente Trabajo de Fin de Grado analiza los modelos de negocio en la gestion de
apartamentos turisticos y viviendas con fines turisticos. Se trata de una actividad que se
enmarca dentro de la economia colaborativa y que esta teniendo un notable desarrollo a partir
de la aparicion de plataformas de alojamiento web y la modificacién de la ley que regula los
alojamientos turisticos andaluces.

La revision tedrica realizada ha proporcionado una perspectiva general sobre los conceptos de
‘modelo de negocio’ y ‘economia colaborativa’. Se han analizado igualmente las nuevas
plataformas de alojamiento web 2.0 y su utilidad.

También se ha estudiado la evolucién del turismo en Espafia, Andalucia y Sevilla, tanto desde
el punto de vista de la oferta como de la demanda, con una especial atencién al mercado
sevillano. La descripcion de los diferentes modelos de negocio que se utilizan en el desarrollo
de la actividad, junto con el estudio de caso de una empresa, permiten ofrecer una vision
detallada de las actividades relacionadas con la gestion de apartamentos y viviendas turisticas.
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1. INTRODUCCION

Desde hace algunas décadas, se esta produciendo una revolucién profunda en la sociedad,
impulsada por una serie de tendencias fuertes. Los progresos acelerados en las tecnologias
de la informacién y la comunicacion, junto con el avance de la globalizacién y los cambios en
los gustos y necesidades de los consumidores, han dado lugar a un mundo con una
informacion casi inabarcable, donde los procesos de generacidon de conocimiento y gestion del
aprendizaje han cambiado. La aparicion de la Web 2.0, que sitta al usuario en el centro de la
red de comunicaciones, como creador y consumidor de contenidos, ha promovido la
colaboraciéon e intercambio continuo de informacidon entre usuarios. Internet ha sido la
herramienta indispensable para crear un nuevo paradigma social basado en la colaboracion.
El término economia colaborativa o consumo colaborativo ya se ha asumido en la sociedad, y
en el entorno empresarial, surgiendo en consecuencia nuevas formas de relacion entre
consumidores y proveedores. Estas transformaciones han provocado la aparicion de nuevos

comportamientos que impulsan la creatividad y mejoran la eficiencia.

El fendmeno de la economia colaborativa, unido al aumento progresivo del turismo, ha
promovido cambios sustanciales en el sector turistico. El desarrollo de plataformas
colaborativas de alojamiento web, ha facilitado el alquiler de Viviendas con Fines Turisticos y
de Apartamentos Turisticos. La irrupcion de esta nueva oferta ha provocado que el mercado
de alojamientos turisticos se haya repartido de una forma mas equitativa entre los distintos
tipos de alojamientos, entre los que se encuentran: hoteles, hostales, albergues, pensiones,
campings, apartamentos turisticos, casas rurales, viviendas con fines turisticos y viviendas
turisticas de alojamiento rural. Ademas, el impacto que ha provocado la legalizacion de las
viviendas con fines turisticos y viviendas turisticas de alojamiento rural ha generado un nicho
de mercado en el que se desarrolla un nuevo modelo de negocio: la gestion de alojamientos
turisticos con caracter legal. Estos modelos se observan en el mercado espafiol, andaluz y
sevillano, debido al notable crecimiento que el turismo esta teniendo lugar en nuestro pais y

ciudad.

Algunos propietarios de viviendas deciden dedicarse a la gestion por cuenta propia; sin
embargo, existen también muchos propietarios que delegan la gestiéon de sus viviendas en
terceras personas o empresas. De este modo, debido a la necesidad que existe en el mercado
sobre la gestion de viviendas turisticas, esta profesion se encuentra cada dia mas demandada.
La gestion del sector turistico estd cambiando con el paso del tiempo y generando nuevas

oportunidades de empleo.



El objetivo del presente trabajo de fin de grado consiste en analizar estos nuevos modelos de
negocio de negocio que han surgido como consecuencia del desarrollo de las plataformas
basadas en la web 2.0 y de los apartamentos turisticos y viviendas con fines turisticos. Para
ello, el estudio comenzara con una revision de la teoria sobre modelos de negocio, para
estudiar a continuacién el desarrollo del turismo, tanto desde el punto de vista de la demanda
como la oferta. La parte central del trabajo esta dedicada al analisis de los modelos de negocio

que han surgido para la gestion de este tipo de alojamientos turisticos.

2. METODOLOGIA

Para realizar el presente estudio, hemos recurrido a distintas fuentes de informacion que nos
permitieran alcanzar una vision mas amplia y clara del fendmeno a analizar. Por un lado,
hemos revisado la literatura sobre modelo de negocios (Casadesus & Rircart, 2007;
Chesbrough & Rosenbloom, 2002; Johnson et al, 2008; Magretta, 2002; Morris, 2005;
Osterwalder & Pigneur, 2011; Teece, 2010; Zott & Amit, 2010) y sobre el funcionamiento de
las plataformas 2.0 que componen la denominada economia colaborativa. Las principales
publicaciones sobre esta materia se han obtenido a través de una busqueda en distintas bases
de datos electronicas — ABI Inform, JSTOR, Science Direct y Springer Link —, a partir de los

términos “business models”, “sharing economy”, “collaborative consumption” y “peer to peer

economy”.

Después de haber definido las bases tedricas de nuestro estudio a través de la revision
bibliografica, hemos buscado datos, a partir de estadisticas publicadas, sobre la evolucién del
turismo en Espana, Andalucia y Sevilla. Se han consultado distintas bases de datos nacionales
(INE) y autondmicas (IECA, EOH, EOAT, RETA). Una vez analizados y presentados los datos
sobre turismo, hemos estudiado las distintas plataformas web que ofrecen alojamiento en
Sevilla (Airbnb, Couchsurfing, Homeaway, Housetrip, Tripadvisor, Wimdu, etc), para obtener
datos sobre la disponibilidad y tipologia de alojamiento ofrecido. Finalmente, dado el escaso
conocimiento sobre el modelo de negocio y caracteristicas de las nuevas empresas que estan
surgiendo para prestar servicios complementarios en el marco las distintas plataformas 2.0
dedicadas al alojamiento turistico, hemos llevamos a cabo un breve estudio de caso inductivo,
siguiendo las recomendaciones de investigadores especialistas en investigacion cualitativa
(Eisenhardt, 1989; Cepeda, 2006). El estudio de un caso de empresa ha resultado necesario
para entender como las empresas del sector turistico han adaptado su modelo de negocio en

funcidn de las innovaciones que han permitido las grandes plataformas 2.0.



Ademas, hemos realizado una entrevista a un profesional del sector para que pudiera
ayudarnos a entender el funcionamiento de la industria y su probable evolucion, asi como los
elementos fundamentales en el modelo de negocio de las empresas que gestionan

apartamentos turisticos y viviendas con fines turisticos.

La empresa que ha sido elegida para el estudio de caso es SevillaHome. Una empresa de
reciente creacion que desarrolla un modelo de negocio de gestidén de alojamientos turisticos.
Se ha utilizado informacién de primera mano de la empresa, sirviendo a modo de ejemplo del
modelo de negocio de gestidon de apartamentos turisticos y viviendas con fines turisticos.

Existe un creciente interés por la evolucion del sector turistico en Espana y por el desarrollo
de las plataformas de alojamiento web. Estas plataformas estan generando numerosas
oportunidades de negocio en el sector turistico, una de las cuales hemos analizado mediante

el estudio de un caso real.

En resumen, el estudio se divide en tres partes bien diferenciadas:
e Revisidn tedrica acerca de los modelos de negocio y la economia colaborativa.
¢ Andlisis de datos cuantitativos y cualitativos sobre plataformas de alojamiento web y
sobre la evolucién del turismo en Espana, Andalucia y Sevilla.
e Estudio de un modelo de negocio en el mercado mediante un caso de empresa

particular

3. éQUI'E ES UN MODELO DE NEGOCIO Y POR QUI'E ES IMPORTANTE?
3.1. Definiendo el modelo de negocio

No existe una definicion generalizada y unanime de este término. La literatura proporciona
una variedad de aproximaciones que autores y académicos han ido moldeando a lo largo de

los anos.

Magretta (2002), basado en las preguntas de Peter Drucker, definia un modelo de negocio
como “el modo en que una empresa lleva a cabo su negocio”. Un buen modelo de negocio
debia responder a dos cuestiones:

e ¢Quién es el cliente y que valora el cliente?

e (Cual es la logica econdmica subyacente que explica como podemos entregar dicho

valor a los clientes a un coste adecuado?



Dada la complejidad de los modelos de negocio empresariales, el proceso de disefio requiere
experimentacion, equivocaciones, correcciones y aprendizaje durante el camino para
finalmente consolidar un modelo. En la medida que las ventajas competitivas son transitorias,
existe la necesidad de cambio y modificacion en el modelo de negocio (Ricart, 2016). La figura

siguiente recoge esta idea.

Figura 1. Proceso de modificacion del modelo de negocio

Objetivo

Revisién del
Modelo

Modelo de
Negocios

Fuente: Llorens (2010)

La falta de unanimidad en la definicidn genera cierta confusién en términos académicos,
promoviendo diferentes perspectivas en lugar de una Unica. La variedad de definiciones sobre
el mismo término dificulta el progreso acumulado en la investigacién de los modelos de
negocios (Zott, Amit & Massa, 2011), aunque existen algunas ideas compartidas por casi todos

los autores.

En este sentido, se puede afirmar que un modelo de negocio es la arquitectura de los flujos
de productos, servicios e informacion, incluyendo la descripcién de los diversos factores
empresariales y sus funciones. El modelo también incluye los beneficios potenciales de los
diversos individuos, grupos, compaiiias y organizaciones que interactian con el negocio; asi

como una descripcidn de las fuentes de ingresos (Timmers, 1998).

En un sentido similar, Amit & Zott (2001) sefialan que un modelo de negocio representa el
contenido, la estructura y la gobernanza de las transacciones disefadas para crear valor a

través de la explotacién de oportunidades de negocio.

Chesbrough & Rosenbloom (2002) ampliaban la definicion afirmando que un modelo de
negocio es la légica heuristica que conecta el potencial técnico con la realizacion del valor

econdmico. Proporciona un marco coherente que toma las caracteristicas tecnoldgicas y el



potencial como insumos y los transforma a través del mercado y los clientes en productos

economicos.

Por su parte, Morris (2005) indicaba que un modelo de negocio es la representacion de cémo
se aborda un conjunto interrelacionado de variables de decision en las areas de estrategia de
riesgo, estructura y economia, para crear una ventaja competitiva sostenible en mercados
definidos. En su propuesta delimitaba seis componentes fundamentales: propuesta de valor,
clientes, procesos y competencias internas, posicionamiento externo, modelo econdmico, y

factores personales y de inversion.

Otros autores defienden que un modelo de negocio debe considerar aspectos particulares. Asi,
Johnson, et al. (2008) identificaban cuatro elementos entrelazados (la proposicion de valor, la
férmula de las ganancias, los recursos claves y los procesos clave) que, tomados en conjunto,

crean y generan valor.

Basada en la idea de que las actividades de una empresa estan conectadas a través de
transacciones, Zott & Amit (2010) conceptualizaron el modelo de negocio como un sistema de

actividades interdependientes que transciende a la empresa focal y abarca sus limites.

Finalmente, aunque no de manera exhaustiva, pues existen mas definiciones que no han sido
presentadas en este trabajo, se puede sefalar que un modelo de negocio enlaza la logica, los
datos e informacion que sustenta una propuesta de valor para el cliente, y una estructura

viable de ingresos y gastos para la empresa que ofrece ese valor (Teece, 2010).

No llegando a una definicibn Unica y universal, que prevalezca sobre las demas
conceptualizaciones del término, podemos resumir las ideas anteriores senfalando que un
modelo de negocio es: el procedimiento mediante el cual una empresa trasforma sus factores
productivos (inputs) en productos finales (outputs) generando valor afiadido, que comercializa

y distribuye a sus clientes, con el objetivo de obtener un beneficio sostenible.

3.2 Elementos de los modelos de negocios

Un modelo de negocio se refiere a la forma en la que el engranaje de la empresa esta
ensamblado (oportunidades) y cémo los diferentes elementos trabajan en conjunto
(consecuencias) (Casadesus & Ricart, 2007). Cada modelo de negocio puede ser construido

de multiples maneras, con diferentes niveles de redundancia, mecanismos especificos, calidad



de los componentes, etc. Ademas, cada modelo de negocio tiene consecuencias diferentes

que influyen en el nivel de eficiencia.

Dentro del modelo de negocio, como podemos observar en la figura 2, existen tres tipos de

oportunidades que pueden ser: politicas y tacticas, activos, y modo de gobierno.

e Las politicas y tacticas se refieren a las acciones tomadas por la compaiiia en todos los
aspectos de sus operaciones. Ejemplos de politicas y tacticas pueden ser: localizar
instalaciones en zonas rurales, incentivar a los empleados a volar en clase turista, o
proporcionar altos incentivos monetarios.

e Los activos fisicos son los recursos tangibles como pueden ser instalaciones de
produccién o un sistema de comunicacion entre oficinas via satélite.

e La forma de gobierno se refiere a la estructura de acuerdos contractuales que otorgan

derecho de decisidn sobre las politicas, tacticas y activos.

Figura 2. Oportunidades y consecuencias del modelo de negocio

Politicasy
tacticas

Oportunidades Activos

Modelo de Gobierno

negocio
Flexible
Consecuencias <
Rigido

Fuente: Casadesus & Ricart (2007)

Por otra parte, las consecuencias estan clasificadas en flexibles o rigidas. Una consecuencia
es flexible si es sensible a las oportunidades que la generan. Por ejemplo, un gran volumen es
una consecuencia de una politica de precios bajos. Si la politica de precios bajos cambia a
precios altos, el volumen disminuird de forma rapida. Por el contrario, una consecuencia rigida
es aquella que no cambia rapidamente con las oportunidades que la generan (Casadesus &
Ricart, 2007).

Desde una perspectiva mas orientada en el disefio del propio modelo de negocio, en la
siguiente figura, podemos distinguir los principales elementos que componen un modelo de

negocio.



Figura 3. Factores en el disefio de un modelo de negocio
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Fuente: www.matizyasociados.com (2013)

El disefio de un modelo de negocio esta fragmentado en partes mas especificas para poder
ser analizadas y tratadas en detalle. El desglose del modelo de negocio en partes mas
pequeias permite el andlisis de cada parte por separado, del conjunto y de las interacciones
entre ambos (Osterwalder & Pigneur, 2013). Este hecho mejora los resultados a la hora de
decidir y valorar las politicas y tacticas llevadas a la practica, el modo de gobierno seleccionado
para el funcionamiento del negocio, asi como, las decisiones relacionadas con el uso y

aprovechamiento de los activos.

3.3. Funciones y ventajas de un modelo de negocio

La definicion de un buen modelo de negocio debe cumplir una serie de funciones (Llorens,
2010; Osterwalder & Pigneur, 2013):

e Definir la propuesta de valor. Satisfacer la necesidad de un mercado y aporta una serie
de ventajas que la empresa ofrece a los clientes.
e Determinar un segmento o nicho de mercado. Seleccionar el correcto segmento de

mercado exige y facilita conocer las necesidades de los clientes objetivo.



e Explicar la configuracion de la cadena de valor. Conocer y analizar las conexiones entre
las distintas partes del modelo de negocio para aprovechar los recursos y capacidades.

e Detallar el procedimiento de generacién de ingresos. Explicar la manera en que el
negocio obtiene ingresos, asume los costes y genera beneficio simplifica la complejidad
economica del negocio.

e Ubicar la situacién de la empresa en el entorno. Posicionar el negocio entre los
competidores dentro del mercado para conseguir una cuota de mercado.

e Formular y seleccionar la estrategia competitiva. Escoger la estrategia adecuada a la
situacion del negocio, dentro del mercado y en el entorno competitivo, aumenta la

posibilidad de éxito del modelo de negocio.

Un modelo de negocio aporta una serie de ventajas para la actividad de la empresa y facilita
la clasificacion de los tipos de negocios disminuyendo la complejidad de analisis de cada
negocio. Es Util para identificar similitudes entre elementos dentro del modelo, permitiendo

analizar grupos de elementos con la exclusidon de otros objetos.

El modelo de negocio muestra el listado de caracteristicas y elementos que lo componen para
identificar las diferencias que posibilite su analisis. Sirve para realizar un balance de los tipos
de elementos que lo componen y poder generar hipdtesis sobre las relaciones entre las clases

de elementos.

Los modelos de negocio se utilizan también como criterios de medida. Pueden ser un punto
de referencia para otros tipos de modelos que proporcionan versatilidad en la informacién
mediante la presentaciéon de un conjunto de necesidades y la muestra de diferentes

caracteristicas de la informacion (Bailey, 1994).

3.4. Tipos de modelo de negocios

Los modelos de negocio se pueden clasificar en diferentes tipos con el objetivo de facilitar el

entendimiento y desarrollo (Osterwalder & Pigneur, 2011):

1. Modelo de empresa desagregada. Existen tres tipos de actividades empresariales:
relaciones con clientes, innovacion de productos e infraestructuras. Cada tipo de
actividad posee determinadas exigencias econdmicas competitivas y culturales. Los

tres tipos de actividades pueden coexistir en la misma empresa pudiendo también



desagregarse en entidades independientes con el fin de evitar conflictos. Ejemplo: la

industria de las telecomunicaciones moviles y el sector de la banca privada.

2. Modelo de larga cola. La filosofia de este tipo de modelo de negocio es: vender menos
de mas, ofrecer un abanico de productos especializados que, separados, tienen un
volumen de ventas inferior. El volumen de venta de productos especializados puede
ser tan rentable como el modelo tradicional, en el cual un nimero reducido de ventas
generan la mayor parte de los ingresos. Los modelos de negocio de larga cola tienen
costes de inventario bajos y plataformas con potencial para que los clientes puedan

acceder a los productos especializados. Ejemplos: Facebook, YouTube, Netflix.

3. Las plataformas multilaterales. Relnen a dos o mas grupos de clientes
interdependientes. Este tipo de modelo de negocio es beneficioso para un grupo de
clientes si existen mas grupos de clientes presentes. La plataforma multilateral crea
valor mediante la interaccion entre los grupos de clientes. El valor de estas plataformas
crece a medida que aumenta el nimero de usuarios. Este fendmeno es conocido como

“efecto red”. Ejemplos: Airbnb, Tripadvisor, Ebay.

4. El modelo de negocio gratis. Un segmento del mercado se beneficia de una oferta con
caracter gratuito. Existen patrones que hacen posible este tipo de modelo de negocio
de oferta gratuita. El funcionamiento consiste en que una parte del modelo de negocio
0 un segmento del mercado financia los productos o servicios que se ofrecen

gratuitamente a otro segmento. Ejemplos: Flickr, Skype, Open Source.

5. Modelo de negocio abierto. Este tipo de modelo de negocio se pueden utilizar para
crear y atraer valor a través de la colaboracién con socios externos al modelo de
negocio. Puede aplicarse “de fuera hacia dentro” aprovechando las ideas externas de
la empresa, o “de dentro hacia fuera”, proporcionando a terceros ideas o activos
propios que no se estén empleando en la empresal. Ejemplos: IBM, Amazon,

Innocentive, Philips.

1 i . . . . .
Las empresas que han confiado en recursos externos para reforzar su modelo de negocio, consiguen obtienen ingresos derivados
al compartir sus propios recursos con otras empresas.



La eleccidon de un tipo de modelo de negocio u otro no implica el éxito garantizado. Una vez
escogido el tipo de modelo de negocio a utilizar, es necesario complementarlo con una

estrategia concreta que aporte una ventaja competitiva respecto a los competidores.

4. LA ECONOMIA COLABORATIVA
4.1. Definiendo la economia colaborativa

La economia colaborativa es un modelo de relaciones econémicas entre partes iguales. A
diferencia de la relacién asimétrica entre empresas y consumidores, se reduce el uso y
adquisicién de los bienes, poniéndolos a disposicion de otros usuarios a través de un
intercambio, sea 0 no monetario. Este modelo de relaciones econdmicas ha provocado una

transformacion en la economia tradicional (Navio et al 2016).

Segun Maynez y Gutiérrez (2016), la economia colaborativa es un modelo horizontal con
caracter innovador que, mediante las plataformas tecnoldgicas, genera oportunidades de
negocio en las que se optimizan los recursos compartidos. Segun estos autores, “la economia
colaborativa esta vinculada con la tecnologia y el comportamiento de los individuos en el
entorno digital, que engloban nuevas formas de interaccion” (Maynez & Gutierrez, 2016, p.
3).

El objetivo principal de la economia colaborativa es sustituir la propiedad de bienes y servicios
por la posibilidad de compartir e intercambiar los bienes y servicios que demandan los
consumidores. El intercambio de un producto en lugar de su adquisicién ofrece una menor
responsabilidad para el consumidor, asi como también un nivel inferior de compromiso de

recursos financieros (Bostman & Rogers, 2010).

En la economia colaborativa, las empresas deben adaptar sus modelos de negocios para evitar
dejar de ser intermediarios entre clientes que se conectan entre si. La cadena de valor de la
economia colaborativa ilustra como las empresas pueden adaptarse y modificar sus modelos
de negocio, convirtiéndose en empresas como servicio, motivando un mercado o

proporcionando una plataforma (Altimeter, 2013).

En la siguiente figura se resume la adaptacion de la cadena de valor en la economia

colaborativa de un modo ilustrativo.
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Figura 4. Cadena de valor de la economia colaborativa.

Compania como servicio

Producto Servicio

Economia
Colaborativa

Mercado
Proporcionar una plataforma Motivar un mercado

Fuente: Adaptacion de Altimeter Group (2013)

Evolucion de un modelo de negocio a una compaiiia como servicio.

Este planteamiento cambia el enfoque tradicional de vender bienes por ofrecer
productos o servicios bajo pedido o mediante un modelo de suscripcidon buscando
encontrar un patron de compra repetitivo y periddico. La empresa desarrolla una

relaciéon en el largo plazo y repetida con el cliente.

Conectar compradores y vendedores motivando un mercado.

Las empresas deben fomentar una comunidad alrededor de la marca permitiendo a los
clientes o usuarios revender o comprar productos, intercambiar bienes relacionados
con la marca o incluso habilitar préstamos o regalos sin intercambio monetario. Este
enfoque cambia las relaciones del entorno, mas alla del punto de vista de la primera
venta; creando una comunidad alrededor de la marca. Ello agrega un valor afiadido a

las transacciones entre sus clientes.

Permitir a los usuarios una plataforma en la que interactten.

Las empresas deben permitir a los clientes crear productos y nuevos servicios como
socios, no solo como consumidores. Las webs 2.0, los dispositivos méviles junto con el
desarrollo de aplicaciones de intercambio, han impulsado nuevas formas innovadoras
de compartir bienes y servicios a través de las plataformas. Esto permite conocer a la
multitud para mejorar sus funciones y productos del negocio, reduciendo costes y

creando nuevas ofertas de mercado.
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El fendmeno de la economia colaborativa abarca aquellos modelos de intercambio econémico

gue suponen tres principios basicos (Navio et al., 2016):

1. El contacto entre productor y consumidor es constante. En algunas ocasiones el
productor y consumidor se concentra en la misma figura.

2. El intercambio se produce a través de la misma base tecnoldgica, a través de las
plataformas digitales.

3. La colaboracidn entre ambas partes es fundamental; de ahi el nombre de este tipo de

intercambios.

La economia colaborativa ha sido consecuencia del desarrollo de las redes sociales y la
revolucidon tecnoldgica en los intercambios de igual a igual. La crisis ha provocado una
disminucion del consumo debido a restricciones financieras, sobre todo en aquellos bienes y
servicios de precios medios y altos. Esta reduccion de los recursos monetarios ha provocado
la aparicion de medios alternativos de provision de bienes y servicios. La expansion de las
redes sociales ha facilitado el intercambio entre consumidores y proveedores de diferentes
paises, amplidndose progresivamente las relaciones desde un ambito local hasta niveles

globales.

Los diferentes agentes sociales que participan en la economia colaborativa obtienen un
beneficio o compensacién basada en los bienes y servicios que intercambian. Esta

compensacion puede ser monetaria o valorarse en términos econdmicos (Navio et al., 2016).

4.2. Principios de la economia colaborativa

Bostman y Rogers (2010) analizan la economia colaborativa desde la éptica de las teorias de
colaboracidn de la psicologia social. Segun estos enfoques, los comportamientos en los que se
basa la economia colaborativa no tienen por qué tener un caracter altruista. Este modelo de
economia es compatible con los mercados capitalistas y los intereses individuales. Segun los

autores sefalados, la economia colaborativa esta fundamentada en cuatro principios basicos:

e Masa critica. Para que el modelo econémico funcione, la iniciativa debe atraer un
numero suficiente de personas entre las que se intercambian los recursos. La masa
critica esta vinculada al concepto de la prueba social. La prueba social es el incentivo
que se genera cuando los consumidores participan en un modelo que ponga en practica

la economia colaborativa.
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¢ Excedente de bienes o mercancias. La mejora productiva que ha generado el desarrollo
de las tecnologias de la informacidon y comunicacion, han ayudado a redistribuir el
potencial de los activos no utilizados maximizando el beneficio que producen. En la
economia colaborativa es primordial el aprovechamiento de los activos subutilizados.

e Creencia en los bienes comunes. EI compromiso en la practica en un modelo de
economia colaborativa requiere un alto grado de confianza entre los consumidores de
que los activos subutilizados y compartidos no sufrirdan consecuencias negativas de la
puesta en comun.

e Confianza en extrafos. Es necesario que el modelo de negocio colaborativo establezca
un vinculo directo de confianza entre los consumidores y los proveedores. La funcién
de los sistemas de reputacidon, mediante evaluaciones, permiten reportar una imagen

“sin filtros” del intercambio realizado que aumenta la confianza en los consumidores.

4.3. Elementos de la economia colaborativa

A continuacion, se analizan los elementos basicos de la economia colaborativa, entre los cuales
destacan: el comercio social, la colaboracién en linea, la comparticiéon en linea y la ideologia

del consumidor.

Figura 5. Elementos de la economia colaborativa

Comercio
social

Economia
Colaborativa

Colaborar
en linea

Ideologia

Compartir
en linea

Fuente: Adaptacion de Hamari et al. (2015)
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Comercio social.

Se basa en una interaccion de igual a igual, y utiliza las redes sociales para “apoyar las
interacciones sociales y contribuciones de los usuarios en las actividades de compra y venta
de bienes y servicios en linea” (Wang & Zhang, 2012, p. 2). El comercio social depende de las
plataformas tecnoldgicas que facilitan las interacciones y que, a su vez, mantienen a los
usuarios motivados a través de redes sociales. Esta motivacion de continuar participando en
el comercio social es polifacética y depende de la percepcién del disfrute individual y de los
beneficios econdmicos asociados (Hamari et al., 2015). Wang y Zhang (2012) afirman que el
comercio social es un movimiento mas alla del disfrute individual del usuario y la preocupacion

economica.

Algunos ejemplos de comercio social son las plataformas online de venta entre particulares
como: Wallapop, Vibbo, Ebay o Chicfy. En estas plataformas online, los usuarios son
proveedores y clientes al mismo tiempo, pudiendo comprar y vender tanto productos como
servicios mediante interaccion directa entre los usuarios. Otros ejemplos dentro del comercio
social, en el sector del transporte, son las aplicaciones Blablacar o Amovens. Ambas
aplicaciones ofrecen la posibilidad de transporte utilizando vehiculos de terceros con un

caracter social.

Colaboracion en linea.

El creciente uso de las tecnologias de la informacién en la web 2.0 ha aumentado la cantidad
de informacién generada por el usuario y también la manera en que la informacién es creada
y compartida en linea (Kaplan & Haenlein, 2010). Las plataformas de igual a igual son un
sistema en el que la creaciéon de contenido se encuentra distribuida y descentralizada como
resultado del crecimiento organico y la organizacion de los usuarios (Rodrigues & Druschel,
2010). Un aspecto esencial de este tipo de plataformas es la colaboracién, mediante la cual
proyectos de software abiertos pueden ser congregados y facilitados (Kaplan & Haenlein,
2010; Rodrigues & Druschel, 2010). Segin Oreg y Nov (2008), la participacion esta
influenciada por una serie de factores como la reputacion, el entretenimiento y la motivacion

tanto a nivel externo como interno.

Un ejemplo de colaboracion en linea es Wikipedia. Es una enciclopedia libre, poliglota y editada
de manera colaborativa en la que los usuarios de internet tienen acceso a la informacion y a

la vez pueden tener el permiso de edicion de la informacion.
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Compartir en linea.

El término “compartir” ha experimentado un cambio importante en su significado con la
evolucién de los servicios online (Kaplan & Haenlein, 2010). En el contexto de las redes
sociales, este concepto comunmente hace referencia a compartir informacion, como
actualizaciones, enlaces o fotos. Sin embargo, el aumento de confianza en las tecnologias de
la informacion basadas en los sistemas de comercio electronico, ha facilitado poder compartir
también bienes y servicios, como sucede a través de las plataformas de economia colaborativa
(Galbreth, et al., 2012). El desarrollo de estas plataformas ha sido estudiado desde una
perspectiva de disefo de servicios (Hamari, 2013) y también desde el contexto de bienes

digitales y software de codigo abierto.

Un ejemplo de compartir en linea en el sector del alojamiento es la plataforma Couchsurfing.
Los usuarios pueden disfrutar de un alojamiento en viviendas de terceros a cambio de un

intercambio cultural entre los usuarios.

Consideraciones ideoldgicas.

La tecnologia de la informacién cada vez se utiliza mas como un medio para promover la
accion colectiva en apoyo del avance de una ideologia o idea (Oh et al., 2013). La ideologia e
ideas que subyacen a la economia compartida van mas alla de los propdsitos politicos (Ozanne
& Ballantine, 2010). El desarrollo sostenible y el comportamiento del consumo responsable

son los factores con mas importancia en el contexto de la economia colaborativa.

4.4. Efectos de la economia colaborativa

La expansion de los modelos de negocio basados en las plataformas de igual a igual ha
generado toda una serie de impactos econdmicos: costes de transaccion inferiores en los
mercados; una produccidon mas eficiente, un mayor nivel de produccién generado con el mismo
nivel de activos fisicos y mano de obra; y la creacion de oportunidades de produccién e
intercambio que antes no eran posibles. Estas plataformas son también motores para la
innovacion creando nuevas oportunidades de emprendimiento (Sundararajan, 2014). Algunos

de los efectos que ha generado la economia colaborativa son los siguientes:
e Emprendimiento e innovacion. La creacidn de estas plataformas permite a la sociedad
aprovechar las capacidades y aspiraciones de los individuos. El riesgo relativamente

bajo del micro emprendimiento ha permitido que los negocios de igual a igual se
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conviertan en la primera opcién para el emprendimiento de buena parte de la sociedad,
contribuyendo de esta forma a un mayor nimero de trabajadores por cuenta propia,
de nuevos negocios y, en definitiva, a crear una red profesional mas amplia. El estimulo
y su consiguiente impacto econémico es un hecho empirico; que ha provocado el
aumento del nimero de empresarios individuales y empresas unipersonales
(Sundararajan, 2014).

Expansion del consumo. Los negocios de igual a igual creados a través de las
plataformas colaborativas generan nuevas experiencias de consumo con mayor
variedad que estimulan el crecimiento econdmico. Estos negocios colaborativos no se
limitan a sustituir las anteriores formas de comercio por las nuevas formas digitales;
estan expandiendo el mercado (Sundararajan, 2014)

Aumento de la productividad. Los negocios de igual a igual habilitados por las
plataformas digitales pueden conducir a un uso mas eficiente del capital fisico,
aprovechando activos como pueden ser inmuebles y automdviles infrautilizados. El
capital humano también se beneficia con un desarrollo mas eficiente, como por ejemplo
aquellas personas que complementan sus trabajos con trabajo extra. EI cambio
tecnoldgico que genera mas produccion del mismo capital y facilita mayor eficiencia
del trabajo, aumenta la productividad. La generacién de nuevas oportunidades de
trabajo mejorando la productividad, conduce a largo plazo hacia el crecimiento
econdmico (Sundararajan, 2014).

Cambios en los mercados de activos. La creacion de nuevas oportunidades de alquiler
entre pares tiene una serie de efectos en la medida en que los consumidores compran
0 consumen bienes y servicios. Tomamos como ejemplo el alquiler de coches de igual
a igual. La mayor disponibilidad de alquileres a corto plazo aumenta el consumo en
general porque los consumidores tienen acceso a una gama mas amplia de opciones
de conduccion. Algunos de los consumidores eligen no comprar sus propios vehiculos,
lo que genera un descenso en las ventas de automoviles. Sin embargo, otros
consumidores afrontan la adquisicion de un vehiculo debido a las oportunidades de
ingresos suplementarios ofrecidos por el mercado de alquiler de igual a igual, lo que
facilita el pago del automdvil, mientras que de otra forma seria practicamente
inasequible (Sundararajan, 2014).

I\\

Surgimiento del “trabajo invisible”. El negocio de igual a igual facilitado por las nuevas
plataformas ha cambiado la mano de obra, desde actividades especializadas a un rango
mas amplio de actividades. Son muchos los empresarios cuyo trabajo a través de estas

plataformas no refleja sus habilidades primarias. Ademas, este trabajo que se crea a



través de los negocios en la economia colaborativa no estad siendo completamente
medido por las encuestas publicas de empleo. A medida que los negocios y puestos de
trabajo que estd generando la economia colaborativa van en aumento, es importante
reflejar la aportacion de todas estas actividades para la economia de un pais o region,
pues los trabajadores no los consideran como empleos tradicionales y no suelen

declararlos en los registros (Sundararajan, 2014).

Déficit de control fiscal. La regulacion fiscal para los usuarios de las plataformas
colaborativas no esta controlada de forma exhaustiva. La tributacién de impuestos se
condiciona por la situacion del usuario y el volumen de actividad que soporta.
Existiendo asi la posibilidad de fraude fiscal por parte de algunos usuarios.

Déficit de control laboral. La legislacion laboral que rige el trabajo en las plataformas
colaborativas no consigue garantizar la correcta legalizacion de los usuarios. Son
muchos los usuarios que desconocen la legislacion laboral para poder desempenar el
trabajo en dichas plataformas.

Ejecucion de las actividades sin licencias en vigor. Son muchos los usuarios que llevan
a la practica la incorrecta legalizacién de los productos o servicios que ofrecen;
existiendo asi la competencia desleal entre competidores. Las administraciones
proponen y obligan a los usuarios ciertas medidas restrictivas y con caracter
controlador, con el fin de promover una competencia justa entre usuarios.

Escasa defensa del consumidor. Las plataformas colaborativas son intermediarios entre
los usuarios, entre los proveedores y consumidores. En situaciones de incertidumbre y
de publicidad engafiosa por parte del proveedor, los usuarios consumidores tienen una
deficiente proteccion respecto a la disconformidad. La garantia del consumidor es

€scCasa.

5. LOS NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO WEB DE ALOJAMIENTO TURISTICO

El turismo estd en auge, tanto como tendencia a largo plazo, a consecuencia de la

democratizacién de los viajes y el ocio, como a corto plazo, por el desarrollo de los medios de

transporte y el surgimiento y expansion de una clase media en muchos paises. Es un sector

que, a niveles globales, lleva creciendo de forma ininterrumpida y con tendencia positiva. El

aumento de turistas del continente asiatico, de paises en via de desarrollo, las facilidades de

vuelo entre paises y las facilidades de acceso a la informacidn turistica, justifican este

crecimiento ininterrumpido.
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Sin embargo, desde el punto de vista de la oferta turistica, el nimero de habitaciones en
establecimientos hoteleros crece de forma escalonada. Crece a un ritmo lento con la apertura
de nuevos establecimientos y destinos, e incluso a corto plazo la oferta se puede considerar
relativamente rigida. La construccidon de un establecimiento hotelero supone una inversién de
tiempo importante, ademas de existir un control estricto del crecimiento de establecimientos

hoteleros por parte de las administraciones publicas.

Las plataformas de alojamiento web tipo Airbnb surgieron para ofrecer un servicio alternativo
a los hoteles. En periodos de concentracion de turistas, tales como festivos, vacaciones o
eventos, los hoteles alcanzan su maxima capacidad, que practicamente no puede ampliarse.
Existe una demanda insatisfecha que otros alojamientos, a través de estas paginas webs tipo
Airbnb, aprovechan para ofrecer su servicio en habitaciones compartidas, habitaciones
privadas o apartamentos completos, con mayor flexibilidad en los precios. Los precios de este
tipo de alojamiento alternativo son inferiores debido a la inexistencia de costes fijos tan

elevados como en los establecimientos hoteleros.

El intercambio o alquiler de viviendas con fines vacacionales entre particulares siempre ha
existido, aunque de forma limitada y complicada debido a la falta de una red de contactos
entre particulares. Las empresas tipo Airbnb han aprovechado las posibilidades de internet
para que la economia del alquiler e intercambio de casas y habitaciones resulte mas simple y

accesible para propietarios y huéspedes.

Tras el éxito de estas plataformas de alojamiento web tipo Airbnb, se han afadido al mercado
una serie de viviendas que anteriormente ofrecian alquiler de larga estancia y se han
transformado en alquiler vacacional. Este cambio del tipo de alquiler es impulsado por la
posibilidad de una mayor rentabilidad del alquiler vacacional respecto al convencional. Como
consecuencia, en muchas ciudades los alquileres convencionales en zonas céntricas y turisticas
han encarecido. Otra consecuencia de la oferta de alquileres vacacionales es la contencion de
precios de los establecimientos hoteleros, favoreciendo la competitividad del sistema turistico

en su conjunto.

El desarrollo de la web 2.0 ha posibilitado la formacién del modelo de negocio de plataformas
multilaterales que sirven a dos o mas mercados simultdneamente (Ricart, 2016). Las
plataformas multilaterales son “las tecnologias, productos o servicios que crean valor al
permitir la interaccion directa entre dos o mas grupos de clientes o participantes” (Hagiu,
2014).
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La tecnologia actual permite superar las barreras del tiempo (accesible veinticuatro horas al
dia) y localizacion (accesible desde cualquier lugar con acceso a internet), y en consecuencia,
cada vez surgen mas plataformas multilaterales con una mayor competencia entre ellas. Las

I\\

plataformas colaboran en el “efecto red”, por el cual el conjunto de usuarios o consumidores
inscritos en la plataforma web se benefician de la presencia de nuevos consumidores. Cuando
aumenta una parte del mercado, se incrementa el valor para el resto de usuarios (Ricart,

2016).

El mercado de alquiler destinado a la vivienda habitual ha evolucionado e incorporado otros

modelos complementarios destinados al alquiler con caracter vacacional.

5.1. Plataformas de alojamiento web sin intercambio econémico

Un modelo de negocio novedoso en este servicio de alojamiento es el que ofrecen las
plataformas web tales como: CouchSurfing, GuesttoGuest o HomeExchange. En estas
plataformas, el usuario intercambia su vivienda con otro usuario de la misma plataforma,
intercambiando el derecho al disfrute de la vivienda del tercero en las condiciones y
disponibilidad que pacten los usuarios. Los usuarios buscan una relacion mas alld de la

satisfaccion economica.

Tabla 1. Principales plataformas de alojamiento web sin intercambio econdmico

Portal Web Logo Fundacion Sede Alojamientos
f San Francisco, +10.000.000
CouchSurfing gg (’Wd\wﬁy\g 2004
EEUU usuarios
GuestToGuest | §J GuesttoGuest 2011 Paris, Francia +250.000
H Exch Home 1992 San Francisco, 65,000
ome Exchange +65.
9 ® EXChange EEUU

Fuente: Informacion correspondiente de paginas webs

CouchSurfing nacié en San Francisco, en el aino 2004, como una iniciativa sin animo de lucro.
El portal web proporciona una plataforma para que sus usuarios puedan pernoctar en la
vivienda del anfitrién que ofrece su alojamiento. En el afio 2013, la comunidad de usuarios de

CouchSurfing alcanzaba los seis millones de usuarios con un capital social de 20 millones de
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euros, posicionandose como el portal online de intercambio cultural a cambio de recibir el

derecho de pernoctar en una vivienda (www.couchsurfing.com).

GuesttoGuest es uno de los portales lideres de intercambio de casas que se situa en 187
paises. Los usuarios pueden intercambiar sus casas a través de un sistema de puntos y un
control de viviendas verificado. La plataforma web ofrece una forma de viaje alternativa

basada en la hospitalidad, libertad y confianza (www.guesttoguest.com).

HomeExchange es también un portal web de intercambio de viviendas. Fundada en 1992 y
alcanzando cifras de mas de 65.000 hogares de intercambio en 150 paises, se fundamenta en

“hacer vivir al inquilino como un local” (www.homeexchange.com).

Este modelo de negocio de intercambio de viviendas sin ninguna transaccién econdmica,
consigue eliminar los costes de una estancia que esta motivado por el ahorro que obtienen

ambas partes del intercambio.

5.2. Plataformas web de alojamiento con intercambio economico

Este modelo ha crecido apoyado por el desarrollo de internet y el aumento de la demanda de
alquiler turistico enfocado a estancias cortas y experiencias Unicas.

Los consumidores cambian las preferencias al organizar sus estancias por diversas razones:

e El precio, por lo general inferior al de un hotel.
e Ladisponibilidad de un espacio con mayor intimidad y libertad que la ofrecida en hotel.

e La posibilidad de un contacto mas directo con el entorno local.

Estas razones impulsan el alquiler de viviendas infrautilizadas, con caracter particular, que un
propietario alquila a terceros con el fin de una ocupacién limitada y temporal que reporte un
ingreso econdmico extraordinario. Los alquileres que ofrecen los propietarios van desde

habitaciones privadas y compartidas hasta apartamentos, pisos y casas.

Los cambios de habitos de los usuarios, el ahorro en el gasto vacacional y el acceso a
informacion que han aportado los diferentes portales webs y aplicaciones que intermedian en

la gestion.

Algunos de los portales webs de alquiler de alojamientos turistico son los siguientes:
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Tabla 2. Principales plataformas de alojamiento web con intercambio econémico

Portal Web Logo Fundacion Sede Alojamientos
San Francisco,
Airbnb 08/2008 +3.000.000
EEUU
Londres,
HomeAway B HomeAway- 02/2005 +667.000
Reino Unido
) Massachussets
N/ /]
TripAdvisor @@_ 02/2000 +630.000
advisor EEUU
HouseTrip #ngSE 2009 Lausana, Suiza +360.000
Wimdu WIMDU 03/2011 Berlin, Alemania +350.000
Only- . Barcelona,
ks S 2003 +125.000
Apartments Espafia
9Flats oflats.com 03/2011 Singapur +95.000
Wa: Barcelona,
Way to Stay t(y 2004 +2.500
Stay Espafia

Fuente: Informacion correspondiente de paginas webs

Airbnb nacié en agosto de 2008 en California. Airbnb constituye un mercado comunitario
basado en la confianza en que los usuarios publican, descubren y reservan alojamientos en
todo el mundo, ya sea desde el ordenador, teléfono movil o tableta. Airbnb ofrece a sus
usuarios experiencias Unicas en mas de 65.000 ciudades. La comunidad de esta plataforma de

alquiler online alcanza los 200 millones de huéspedes (www.airbnb.es).

Homeaway es una plataforma orientada al ambito vacacional ajustando el presupuesto del
usuario a las ofertas de alojamientos existentes en el mercado. Homeaway esta enfocada a

viajes en familia y amigos (www.homeaway.es).
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Tripadvisor es una plataforma y comunidad web que tiene el objetivo de facilitar informacion
a los usuarios que visitan ciudades, monumentos, restaurantes etc. Es una comunidad web de
opiniones que, ademas, ofrece el servicio de buscador de alojamientos en apartamentos y
hoteles. Es el sitio web de viajes mas grande del mundo segin ComScore Media Metrix

(www.tripadvisor.es).

Housetrip es una plataforma web de alquiler de propiedades perteneciente al grupo de
Tripadvisor, que proporciona una alternativa a las estancias en hoteles. Algunas de las
condiciones que requiere la pagina web son: autenticidad, privacidad, relacion calidad-precio
y flexibilidad. Esta orientada al turismo de corta estancia con cifras que rondan los 25 millones

de viajeros anuales (www.housetrip.es).

Wimdu fue fundada en marzo de 2011 en Berlin, como una plataforma de alojamientos
privados con caracter internacional. Cuentan con mas de 350.000 alojamientos repartidos en
150 paises v la filosofia de la web es “esforzarnos cada dia para crear experiencias de calidad

accesibles a todo el mundo” (www.wimdu.es).

Only-Apartments es una iniciativa espafiola fundada en 2003 en Barcelona. La empresa
especialista en alquiler de apartamentos para estancias cortas es miembro del grupo
Tripadvisor. Only-apartaments cuenta con una oferta de mas de 125.000 apartamentos en
113 paises. Con un sistema de reservas instantaneo y eficaz, que facilita el viaje tanto a los

propietarios como a los huéspedes (www.only-apartments.es).

9Flats es una plataforma web que ofrece alternativas para los alojamientos en hoteles. Cuenta
con una gran seleccidon de apartamentos y alquileres vacacionales de todo tipo. El objetivo de
esta plataforma es transformar el concepto de los alquileres privados entre los anfitriones y

huéspedes (www.9flats.com).

Way to Stay es una plataforma web fundada en 2004 con sede en Barcelona, Espana. La
filosofia de la empresa es “hacer que la gente se siente como en casa en Barcelona”. Esta

plataforma esta en expansion a nivel europeo (www.waytostay.com).
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6. EVOLUCION DEL SECTOR TURISTICO
6.1. Evolucion de la demanda turistica

6.1.1. Evolucion a nivel nacional y regional

En la medida que el objetivo general de este trabajo de fin de grado se centra en los modelos
de negocio que estan surgiendo a raiz del desarrollo de nuevos servicios en el sector turistico,
y el objetivo especifico trata de analizar un caso concreto de empresa en el mercado turistico
sevillano, parece necesario presentar algunas informaciones sobre la evolucion y
caracteristicas del turismo espanol, andaluz y sevillano. Se realizara un analisis breve, pues se
trata tan sélo de ofrecer un marco informativo general del sector en el que se inserta el modelo
de negocio analizado; analisis que considerara tanto la demanda como la oferta. Comenzamos

con la evolucion del volumen de turistas, que se recoge en el grafico 1.

Grafico 1. Evolucidn de la demanda turistica en Espaina y Andalucia 2013 — 2016
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En el grafico podemos observar el crecimiento del turismo tanto a nivel nacional como regional
durante los Ultimos cuatro anos. En Espana y Andalucia, el nUmero de turistas ha ido
aumentando afio tras afio. Considerando el afio 2013 como base, podemos observar la
evolucion en el grafico. En Espaiia, el niUmero de turistas en 2014 fue de 64.939.000 que en
el ano 2015 se situd en 68.519.000 y para el afio 2016 aumentd hasta los 75.563.000 turistas,
alcanzando un incremento acumulado del 25% respecto al afio base; algo realmente insdlito
teniendo en cuenta las cifras absolutas de las que se parte, y que vienen justificadas por los

problemas en otros destinos turisticos competidores, como sucede con los paises musulmanes.
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El grafico muestra una tendencia positiva en la evolucién del nimero de turistas que visitan
Espana. El nUmero anual de turistas ha crecido a un ritmo medio de 7,6% anual, en los Gltimos
cuatro afos.

Las principales comunidades auténomas que mayor nimero de turistas reciben son: Catalufia,

Baleares, Canarias, Andalucia, Comunidad Valenciana y Comunidad de Madrid.

En Andalucia, el nimero de turistas ha experimentado también un crecimiento constante. El
numero de turistas en 2014 fue de 24.026.000; en el afo 2015 se situd en 26.029.000; y para
el afo 2016 aumento hasta los 28.177.000 turistas.

Concurre una tendencia creciente en la evolucidn del nimero de turistas a nivel nacional y
regional. En Espafia, el ritmo de crecimiento anual del turismo se sitta en el 7,6% respecto a

Andalucia en donde se alcanza el 7,8%.

En total, el nimero de turistas ha crecido en cuatro afos un 24,5% en Espana en su conjunto

y un 25,4% en Andalucia.

6.1.2. Evolucion en Sevilla

Centrandonos en comparacion con Sevilla, el grafico 2 recoge su evolucidn.

Grafico 2. Evolucion de la demanda turistica en Sevilla 2013-2016
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Fuente: Encuesta de Ocupacion Hotelera y Encuesta Ocupacion Apartamentos Turisticos.

Como podemos observar, existe una tendencia positiva en el crecimiento del nimero de
turistas que visitaron entre los afios 2013 y 2016 Sevilla. La provincia aglutina

aproximadamente el 10% del total de turistas que visitan Andalucia. El resto del porcentaje
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se reparte en las restantes provincias andaluzas entre las que destacan: Malaga con mas de

un 30%, Granada con un 15% y Cadiz con un 15% del total.

El turismo en Sevilla es fundamentalmente un “turismo de interior”, en el que los turistas
visitan la ciudad motivados por cuatro principales factores: el clima, los monumentos, la

gastronomia y los precios.

El nimero de turistas ha ido aumentando afio tras afio. Considerando el afio 2013 como base
podemos observar la evolucién en el grafico. El niUmero de turistas en 2014 fue de 2.233.000
que en el afo 2015 se situd en 2.480.000 y para el afo 2016 aumentd hasta los 2.734.000
turistas; con un crecimiento acumulado superior al 34%. El niUmero de turistas ha crecido a
una media del 10,3% anual en los ultimos anos. En total, el nimero de turistas ha aumentado
registrando un total de 9.485.000 turistas entre los afios 2013 y 2016.

El ritmo de evolucion del nimero de turistas en Sevilla es un 8,8% superior a la evolucién que

esta experimentando Andalucia y un 9,7% superior a la evolucion de Espana en su conjunto.

Sevilla es uno de los destinos preferidos de los turistas, siendo recientemente reconocida,
como mejor destino urbano del mundo por la prestigiosa guia Lonely Planet, lo que demuestra

la excelencia de la trayectoria seguida y el potencial de nuevos turistas para el futuro.

6.1.3. Procedencia de los principales turistas

Respecto a la procedencia de los turistas, se pueden observar en los graficos 3 y 4:

Grafico 3. Procedencia de los principales paises emisores
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La procedencia de los turistas varia segun el contexto en el que se enmarque el territorio. El
estudio se ha realizado en funcién de la media obtenida entre el periodo de afios comprendidos
entre 2013 y 2016.

Grafico 4. Distribucion de la procedencia de turistas en Sevilla
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Sevilla se caracteriza por ser destino turistico de origen principalmente nacional. Entre los
turistas nacionales destacan los andaluces, madrilefios, catalanes y valencianos (SAETA).
Respecto al turismo extranjero, como podemos observar, los principales paises emisores de
turistas son Francia, Reino Unido y Alemania. Dentro del resto de Europa podemos nombrar
como principales paises: Italia, Bélgica, Paises Bajos, Irlanda y Portugal. Y con relacion al resto
del mundo los principales paises emisores de turistas son: Estados Unidos, Rusia, China Japdn

y Australia.

El medio de transporte mas utilizado por los turistas extranjeros que viajan a Espaia, Andalucia
y Sevilla es el avion. Una vez llegado al destino, hacen uso del transporte publico y alquiler de
vehiculos. El vehiculo propio y el tren son los principales medios de transporte utilizados por

los turistas nacionales.

6.2. Evolucion de la oferta turistica

6.2.1. Evolucion a nivel regional

Desde el punto de vista de la oferta, el volumen de alojamientos en Andalucia se distribuye
de manera desigual entre sus ocho provincias dependiendo del tipo de turismo que reciben.

La oferta de turismo de interior representa el 34% del total de alojamientos ofrecidos, mientras
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que la oferta de turismo en el litoral andaluz abarca el restante 66%. No obstante, el peso del
turismo de interior va en aumento en las provincias andaluzas, equilibrando lentamente la
distribucion de los alojamientos turisticos entre la costa y el interior.

En el afio 2016, el orden de provincias que mas plazas de alojamiento turistico ofrecieron,
ordenadas por volumen fueron: Malaga con 198.745 plazas, Cadiz con 89.782 plazas, Granada
con 61.514 plazas, Almeria con 55.758 plazas, Huelva con 52.126 plazas, Sevilla con 46.886

plazas, Jaén con 21.107 plazas y Cérdoba con 20.572 plazas.

Tabla 3. Evolucidon de la oferta turistica en Andalucia 2013 — 2016

Evolucion Evolucion
, 2013 2014 2015 2016 2013 - 2016 2013 - 2016
ANDALUCIA %
Numero| Plazas | Nimero| Plazas | Numero] Plazas | Nimero| Plazas | Nimero| Plazas | Numero | Plazas
Hoteles 1.364 | 249.362 1.624 | 248.947 1.641 | 249.830 1.629 | 247.967 265| -1.395] 19,4%| -0,6%
Hostales 502 | 15.870 525| 16.673 547 | 17.211 554 | 17.214 52 1.344] 10,4%| 8,5%
AT 755| 63.671 851| 66.307 924 | 68.376 992 | 71.634 237| 7.963] 31,4% |12,5%
Albergues 20 3.975 20 3.960 20 3.960 20 3.977 0 2 0,0% | 0,1%
Pensiones 605| 16.410 598 | 16.727 607 | 17.316 615| 17.837 10 1.427 1,7% | 8,7%
Campings 156 | 82.602 159 | 82.660 161 82.682 159 | 82.347 3 -255 1,9%| -0,3%
Casas Rurales 1.237| 11.249 1.362 | 12.399 1.433| 12.886 1.661| 14.281 424 3.032] 34,3% | 27,0%
VFT 0 (] 0 (] 0 o] 12.196| 64.299] 12.196| 64.299
VTAR 0 0 0 0 0 o] 4006 29.961] 4.006| 29.961
TOTAL 443.139 447.673 452,261 549.517 106.378 24,0%

Fuente: Registro Estadistico de Turismo en Andalucia

Como podemos observar en la tabla 3 en el periodo comprendido entre 2013 y 2016 los AT,
junto con las casas rurales, han aumentado a un ritmo superior respecto a hoteles, hostales y

demas tipos de alojamientos turisticos.

En el afo 2016, la legalizacién de las VFT y las Viviendas Turisticas de Alojamiento Rural
(VTAR), han determinado una ampliacion del alojamiento turistico en un 17,2%. Esta nueva
realidad ha producido un cambio en la competencia en el sector del alojamiento turistico,
debido a que la oferta de VFT sigue creciendo a un ritmo superior respecto al sector hotelero.
En el afio 2016, los AT y las VFT en conjunto representaron un 24,7% de la cuota total en el
mercado. Los hoteles se posicionan lideres del mercado del alojamiento turistico alcanzando

un 45,1% de cuota.
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6.2.2. Evolucion a nivel provincial en Sevilla

En relacion a Sevilla, la tabla 2 muestra la evolucidn de los alojamientos turisticos en nuestra

provincia.
Tabla 4. Evolucion de la oferta turistica en Sevilla 2013 — 2016
Evolucion Evolucion
2013 2014 2015 2016 2013-2016 2013-2016
SEVILLA %
Numero | Plazas | Nimero | Plazas | Numero | Plazas | Niumero | Plazas | Numero | Plazas | Numero | Plazas

Hoteles 193 | 24747 195 | 25004 197 | 24907 195 | 24749 2 2]l 1,0%| 0,0%
Hostales 79| 2450 79| 2420 80| 2468 81| 2492 2 2| 25%| 1,7%
AT 80| 3944 94| 4237 106 | 4471 116 | 4685 36| 741] 45,0% | 18,8%
Albergues 2| 528 2| 528 2| 528 2| 528 0 ol 0,0%| 0,0%
Pensiones 89| 2659 86| 2794 89| 2850 88| 2847 -1 188)  -1,1%|  7,1%
Campings 7| 2898 7| 2898 7| 2898 7| 2898 0 ol 00%| 0,0%
Casas Rurales 119 1385 127| 1473 129 | 1445 131 1461 12 76] 10,1%| 55%
VFT 0 0 0 0 0 o] 1320| 6207] 1329| 6297
VTAR 0 0 0 0 0 0 19| 929 19| 929

TOTAL 38611 39354 39567 46886 8275 21,4%

Fuente: Registro Estadistico de Turismo en Andalucia

Como podemos observar en la tabla 4, desde el ano 2013, el nimero de AT ha aumentado

muy por encima del incremento experimentado en los demas tipos de alojamientos turisticos.

En Sevilla, el ritmo de crecimiento de AT se ha sitla en un 13% anual. La oferta del nimero

de hoteles aumenta a un ritmo inferior que no supera el 1%, manteniendo el nUmero de plazas

ofertadas estable en el periodo analizado.

En 2016, Sevilla representaba el 8,6% de las plazas de alojamientos turisticos en Andalucia.

El mercado de alojamiento turistico sevillano esta repartido de la siguiente manera:
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Hoteles 52,8%

Viviendas con Fines Turisticos 13,4%
Apartamentos Turisticos 10,0%

Campings 6,2%

Pensiones 6,1%

Hostales 5,3%

Casas Rurales 3,1%

Viviendas Turisticas de Alojamiento Rural 2,0%
Albergues 1,1%




La legalizacion de las VFT y VTAR ha generado 7.226 nuevas plazas, que representan el 15,4%
en el mercado de alojamientos turisticos sevillanos. Hasta la entrada en vigor del decreto
28/2016, de 2 de febrero, el alquiler de viviendas en entornos urbanos y rurales existia, aunque
no estuviera regulado debido a la inexistencia de un registro legal para este tipo de

alojamientos.

La aportacién de las VFT ha supuesto un cambio en el sector del alojamiento turistico. El
aumento de plazas de alojamiento se cifra en 8.275 plazas mas respecto al ano base (afio
2013); de las cuales el 87,3% han sido aportadas por VFT y VTAR.

En definitiva, las estadisticas anteriores ponen de manifiesto el auge del turismo en Espaia,
Andalucia y Sevilla, con un aumento notable y sostenido del niUmero de turistas que nos visitan.

La oferta por su parte no ha crecido al mismo ritmo, al menos en los alojamientos tradicionales.

El registro de AT y de VFT revelan que estos tipos de alojamientos han crecido de forma
espectacular, haciendo frente al aumento de la demanda, controlando el nivel de precios, y
generando una mayor intensidad de la competencia en el sector, tanto por oferta mas amplia

como por la diversidad de competidores.

7. LOS APARTAMENTOS TURISTICOS (AT) Y VIVIENDAS CON FINES
TURISTICOS (VFT)

7.1. Definicion y diferencias

Los AT y las VFT son denominaciones y conceptos que a menudo generan confusion. En
esencia, la necesidad basica cubierta es la misma: alojamiento temporal por estancias cortas,

pero tienen rasgos diferentes.

7.1.1. Apartamentos Turisticos (AT)

Segun el Decreto 194/2010, de 20 de abril, los AT son aquellos establecimientos destinados a
prestar el servicio de alojamiento turistico, compuestos por un conjunto de unidades de
alojamiento (apartamentos, villas, chalés o bungalés), y que sean objeto de comercializacion
en comun por un mismo titular. Los AT deben disponer del mobiliario y de las instalaciones
apropiadas para la conservacién, elaboracion y consumo de alimentos y bebidas dentro de

cada unidad de alojamiento.
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Dichos AT se pueden clasificar en 1 llave, 2 llaves, 3 llaves y 4 llaves dependiendo de una serie

de parametros:

Edificacion: mantenimiento del edificio y reformas.

Estancias interiores: salas de estar, comedor, habitaciones, bafos y cocinas.
Mobiliario y menaje: muebles y enseres varios.

Servicios que ofrece el establecimiento: servicio de recogida, servicio de desayuno,
servicio de parking, servicio de internet etc.

Tipologia y localizacién del establecimiento: Edificios verticales o complejos turisticos y

su ubicacion.

7.1.2. Viviendas con Fines Turisticos (VFT)

El Decreto 28/2016, de 2 de febrero, define una VFT como aquella vivienda ubicada en suelo

de uso residencial donde se ofrece mediante precio, el servicio de alojamiento de forma

habitual y con fines turisticos, es decir, de comercializacién y promocion a través de los canales

de oferta propios de este ambito (agencias de viajes, empresas mediadoras u organizadoras

y medios que incluyen posibilidad de reserva). Los alojamientos pueden ser:

Viviendas completas. Se ceden en su totalidad y su capacidad maxima no puede
superar las quince plazas.
Vivienda por habitaciones. El propietario debe residir en ellas y no se puede ofertar

mas de seis plazas.

7.1.3. Diferencias entre AT y VFT
Algunas de las diferencias entre los AT y las VFT son las siguientes:

30

La categorizacién es distinta. Los AT son aquellas unidades constituidas como
empresas en inmuebles que no tienen caracter residencial. Las VFT esta registradas
como unidades residenciales con propiedad individual.

Los AT estan calificados por llaves (de 1 a 4) mientras que las VFT estan unificadas
bajo una sola jerarquia.

Los AT se inscriben con caracter juridico en la misma categoria de otras empresas con
servicios similares como hoteles y pensiones; a diferencia de las VFT.

Los AT se encuentran integrados en bloques de edificios destinados exclusivamente a

prestar servicio de alojamiento temporal. El conjunto debe tener visible en el exterior



una placa identificativa acorde a su categoria con las iniciales AT, con el nimero de
llaves que le corresponda acorde a los servicios ofrecidos. Por otra parte, las VFT son
unidades aisladas dentro de edificaciones, conjuntos residenciales u otros espacios
compartidos con la comunidad de vecinos. Ademas, la ordenacidon municipal de usos
en la que se encuentra ubicada la vivienda o los estatutos de la comunidad de
propietarios pueden limitar el uso de las VFT.

- Los AT asumen los servicios de limpieza de las estancias, ofreciendo una frecuencia
minima de una vez en semana. En las VFT la limpieza durante la estancia la realiza el
cliente, salvo acuerdo previo con el propietario de limpiezas extraordinarias.

- Las normas que rigen el funcionamiento de los AT son mas precisas; cada unidad debe
ofrecer las correspondientes areas con medidas estandarizadas en: cocina, dormitorio
y bafio; ademas de menaje, electrodomésticos y mobiliario acorde a su categoria. Las
normas que rigen las VFT no son tan precisas; se requiere que tengan ventilacion hacia
el exterior, mobiliario y enseres para su uso, sistema de refrigeracion y calefaccion,
botiquin de primeros auxilios, hoja de reclamaciones e informacion turistica de la

ciudad.

7.2. Mercado de AT y VFT en Sevilla

Las nuevas formas de viajar estan dejando paso a un turista que busca, entre otros aspectos,
un vinculo diferente con el destino, especialmente con su poblacion residente. Este hecho
viene unido a las nuevas formas de comercializacion y promocion a través de canales propios

del ambito turistico en internet.

El mercado turistico en Espaia, Andalucia y especificamente en Sevilla esta en auge. En la
ciudad de Sevilla, la demanda turistica aumenta a un ritmo superior al que lo hace la oferta
de alojamientos turisticos. Entre los afios 2013 y 2016 los turistas aumentaron un 34,2%

respecto al 21,4% que aumentaron las plazas de alojamiento turistico en el mercado sevillano.

El exceso de demanda por encima de la oferta de plazas de alojamiento, provoca una subida
general de precios en el mercado con el resultado de ajustar el ritmo de crecimiento de plazas
de alojamiento turistico al nimero de turistas; teniendo en cuenta la competencia de otros

posibles destinos.
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Figura 6. Demanda y oferta del mercado turistico en Sevilla
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Fuente: Elaboracion propia

Otro efecto del “boom turistico” que esta sucediendo en Sevilla, es la revalorizacién de los
alquileres céntricos. Segun noticias recientes, “los precios de los alquileres estan subiendo con
fuerza a que la demanda es superior a la oferta. Sobre todo, en zonas con una mayor actividad
econdmica, turistica y demografica. A nivel interanual, el precio del alquiler sube un 9,5%, el
incremento mas acusado que se ha registrado nunca en todo el histdrico del fndice Inmobiliario
de FotoCasa, que data desde enero de 2006” (Elmundo.es, 2017).

El precio de los alquileres de larga estancia situados en zonas cercanas al centro de la ciudad
aumenta, provocando un incremento en el nimero de apartamentos turisticos y viviendas con

fines turisticos, las cuales pueden ofrecer mayor rentabilidad a los propietarios.

Los AT y VFT han ampliado la oferta del nimero de plazas de alojamiento turistico en la ciudad.
Este aumento ha provocado una adaptacion de los precios de los hoteles respecto a este tipo

alternativo de alojamiento, asi como una competencia mas heterogénea en el sector.

7.3. Modelo de negocio tipo Airbnb

Los propietarios y gestores de AT y de VFT pueden utilizar en su favor las plataformas web
2.0, entre las cuales destaca por tamafio y popularidad Airbnb. A través de las plataformas
web de alojamiento, se provee una red de contactos amplia y accesible que facilita el alquiler.
Estas plataformas que interconectan a las personas directamente con el propietario-
explotador, han permitido ampliar la oferta de alojamiento turistico en Sevilla. Algunos
propietarios han aprovechado esta oportunidad para cubrir la necesidad del mercado,
beneficiandose de una mayor rentabilidad de alquiler con caracter turistico respecto un alquiler

de larga estancia.
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En la siguiente figura se muestra la configuracion del modelo de relacion entre los clientes
(huéspedes), las plataformas 2.0 de alquiler turistico tipo Airbnb y los proveedores de los

apartamentos (propietarios).

Figura 7. Relaciones entre clientes, propietarios y plataformas de alojamiento web.

Plataforma

Usuarios tipo Airbnb

Propietarios

A A

Fuente: Elaboracion propia

En la figura superior podemos diferenciar dos tipos de conexiones:

En primer lugar, en el proceso 1, se crean las relaciones virtuales entre los usuarios y la
plataforma tipo Airbnb. Los usuarios deben registrarse y dar de alta su perfil mediante un
formulario estandar que sera validado por la empresa. Los usuarios realizan la basqueda del
tipo de alojamiento utilizando filtros como son: tipo de alojamiento, nimero de personas,

ubicacién, rango de precios, servicios adicionales etc.

En segundo lugar, en el proceso 2, se crean relaciones virtuales entre los propietarios y la
plataforma tipo Airbnb. Los propietarios de las viviendas o apartamentos deben registrar y dar
de alta su perfil en la plataforma web mediante un formulario concreto para propietarios, en
el que se especifican todos los detalles de la vivienda o apartamento. El propietario se encarga
de anunciar su alojamiento, subir las fotografias, establecer tarifas de precios, condiciones de

uso, normativa de convivencia etc.

En dltimo lugar, en el proceso 3, se produce la interaccion personal y directa entre los usuarios
y los propietarios. Una vez el usuario (huésped) llega a la ciudad de destino y acuerda una
hora de llegada con el propietario, se realiza el encuentro entre ambas partes del proceso. La
relacion entre ellos tiene una duracion limitada dependiendo del nimero de noches que

pernocta el usuario.

Al terminar la relacién entre usuarios y propietarios se procede a la valoracion de la estancia
a través de la plataforma web mediante un sistema basado en evaluaciones. Estas

evaluaciones son esenciales para determinar la calidad del alojamiento, el trato del propietario,

33



asi como, evaluar el comportamiento del cliente durante la estancia. Es un método que mejora

el servicio que ofrece la plataforma gracias a la colaboracion de ambas partes del proceso.

Los usuarios pueden comunicarse con un propietario a través de las plataformas web 2.0 del
tipo de Airbnb, asi como, una pagina web propia o mediante llamada telefénica. Existen
diversas paginas webs de alojamiento turistico a través de las que un mismo anuncio de un

determinado AT o VFT, puede ser publicado simultdneamente.

Cada pagina web de alojamiento turistico funciona mediante su propio mecanismo sin
correspondencia con las demas webs. Esto genera un problema: la descoordinacion. Para
solventar el problema de descoordinacidon en las paginas webs de alojamiento turistico se
utiliza una herramienta online conocida como “channel manager” (gestor de canales).

Son muchos los hoteles, hostales, AT, VFT, etc. que utilizan esta herramienta para optimizar
la gestion de las reservas y evitar posibles “overbookings”. Existe variedad de gestores de
canales que sincronizan automaticamente una o varias funciones de las plataformas webs
contratadas: calendarios, fotos, descripciones, contacto etc. Algunos ejemplos de gestores de

canales son: Kigo, Avantio y Availbook.

Una vez realizada la reserva de la propiedad para un determinado periodo, de acorde a los
precios establecidos en la pagina web de alojamiento turistico, los propietarios, organizan y
preparan la estancia de sus huéspedes, asi como la recepcion a su llegada. En esta fase, se
manifiesta una necesidad por parte de propietarios, de personal dedicado a dichas gestiones
previas y durante la reserva de los clientes. Estas actividades suponen una oportunidad de
mercado que es aprovechada por las empresas gestoras de VFT y AT para ofrecer servicio a

los propietarios.

7.4. Modelo de negocio de gestion de apartamentos turisticos y viviendas con

fines vacacionales

Los gestores de VFT y AT mantienen una relacién de agencia con los propietarios de estos
alojamientos. Realizan las tareas correspondientes que conlleva la actividad y prestacion del
servicio.

En la figura 8, podemos observar la posicion que adoptan los gestores de AT y VFT en el

modelo de gestion de alojamientos turisticos.
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Figura 8. Relacion entre clientes, empresas gestoras de AT y VFT, propietarios y plataformas

de alojamiento web.

Plataforma

tipo Airbnb Propietarios

Clientes

A

Fuente: Elaboracion propia

La empresa encargada de la gestién de AT y/o VFT realiza un papel intermediario entre los
propietarios y los clientes que llegan a través de plataformas web tipo Airbnb; o de forma
directa, a través de una pagina web propia, y llamadas telefénicas. Estas empresas, mantienen
una triple relacién: con los propietarios, con los clientes y usuarios, y con las plataformas.

Cada relacién implica una serie de tareas distintas, de acorde a la prestacion del servicio.

Para las plataformas web del tipo Airbnb, los gestores de AT y VFT son una figura con un alto
potencial debido a que un gestor puede concentrar varios alojamientos en el mismo portal

web, actuando en representacion y en funcién de varios propietarios al mismo tiempo.

La manera de organizacion de los canales de clientes es esencial para la optimizaciéon de los
precios y la competencia en el mercado. En el caso de que una empresa gestora de
apartamentos trabaje con plataformas web de alojamiento turistico que no sean propias, las
comisiones pueden llegar a ascender hasta el 15% del total de la reserva. Si el gestor del AT
o VFT consigue focalizar su canal de recepcion de clientes con medios propios, conseguira

ahorrar la comision del portal web de alojamiento turistico.

Para conseguir clientes a través de medios propios, es esencial publicar y destacar los
comentarios positivos de los clientes para generar confianza. Ademas, para atraer clientes a
través de medios propios, el gestor debe tener en cuenta: el posicionamiento de su propia

pagina web, el plan de marketing, y la ejecucion del plan de marketing.

No todas las empresas dedicadas a la gestion de VFT y/o AT utilizan medios propios. Algunas
trabajan con plataformas de alojamiento web ajenas; en cambio, otras deciden operar
exclusivamente a través de medios propios. Una combinacion de ambos medios aumentara

las posibilidades de reserva del alojamiento.
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Algunos ejemplos de empresas gestoras son: WeGuest, Friendly Rentals, Hostmaker y
VeoApartment. Una empresa gestora puede ofrecer distintos servicios tanto para los

propietarios como para los clientes alojados adaptandose a las necesidades de ambas partes.

7.4.1. Relacion con los propietarios y proceso

La relacién con los propietarios se realiza mediante contrato documentado. En dicho
documento se recogen y acuerdan las condiciones a cumplir y derechos generados entre
ambas partes firmantes del contrato, independientemente del tipo de alojamiento; ya sea una
VFT o un edificio de AT.

El contrato varia en funcion de la tipologia de alojamiento:

- Enel caso de los AT, los gestores acuerdan y firman con el/la propietario/a un contrato
de alquiler del edificio o complejo turistico en el que el gestor obtiene la funcién de
explotador. El gestor se encarga de la gestion total de los apartamentos con la
obligacion de realizar el pago de la cantidad pactada en contrato.

- Enelcasode las VFT, los gestores acuerdan y firman con el/la propietario/a un contrato
de gestion de la vivienda en el que al gestor se le denomina gestor-mandatario y el

propietario sigue siendo el explotador del inmueble.

En las VFT se acuerda un porcentaje de comisién entre ambas partes, que cobra el gestor-
mandatario por sus servicios, € ira en proporcion al nimero de servicios que ofrezca, asi como
la calidad de los mismos. También pueden acordar el propietario y el gestor una cantidad
minima mensual del alquiler del alojamiento, asi como una cantidad fija mensual en lugar de

un porcentaje.

El gestor ofrece al propietario los siguientes servicios en cualquier modalidad de gestion:

e Acceso permanente al calendario sincronizado y actualizado con diferentes paginas
webs de alojamiento turistico en el que se puede acceder a la informacion basica
de las reservas.

e Acceso a las fotografias profesionales del apartamento tomadas previamente a la
puesta en marcha de la gestion.

e Envio de liquidaciéon mensual en la que se recoge la informacién detallada de las
reservas confirmadas junto con la factura mensual correspondiente a la comision

pactada + IVA. En caso de una cantidad fija, el gestor abonara dicha cantidad y
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declarard la cantidad restante como ingresos una vez pagado los gastos que

conlleve la actividad.

Los servicios relacionados directamente con el modelo de gestion, como son limpieza,

lavanderia, entrega de llaves, mantenimiento y reparaciones, pueden ser realizados por la

propia empresa o subcontratados a empresas externas. La subcontratacion ofrece ventajas:

Ventajas econdmicas, al comienzo, subcontratar determinados servicios a empresas
externas especializadas y con experiencia en el servicio, permite ofrecer precios
mas competitivos respecto a una contratacion propia.

Ventajas laborales, pues libera carga de trabajo del personal perteneciente a la
empresa gestora.

Ventajas fiscales respecto a la contratacion de personal dedicado exclusivamente a
ciertas funciones relacionadas con la gestidn, ya que se ahorran los gastos fiscales

de contratacién, seguros sociales e indemnizaciones.

Como toda subcontratacion, también implica inconvenientes, relacionados sobre todo con la

relativa pérdida de control en la actividad, asi como los mayores costes en caso de una

utilizacion intensa de esos servicios. En este sentido, los menores coste de estructura

proporcionan flexibilidad operativa a la empresa.

7.4.2. Relacion con los clientes y proceso

Los gestores de AT y VFT mantienen contacto y conversaciones con los usuarios (huéspedes)

desde el momento en que realizan una reserva o peticion de reserva en el alojamiento. La

plataforma web de alojamiento turistico ofrece dos formas de reserva en funciéon de la

disponibilidad del propietario:

Reserva inmediata: el cliente puede reservar el alojamiento al instante. El cliente
evita la demora de tiempo y la posibilidad de pérdida de disponibilidad en el
calendario del apartamento o vivienda.

Reserva bajo peticion: el cliente puede reservar el alojamiento una vez el gestor
haya aprobado la disponibilidad del calendario para las fechas solicitadas y la
conformidad con las necesidades del cliente. El cliente realiza una consulta sobre

el apartamento o vivienda que es respondida por el gestor.
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Todas las reservas confirmadas generan y activan una serie de actividades dedicadas a

preparar la vivienda para recibir al huésped, su alojamiento y su salida. En la siguiente figura

observamos el proceso continuo que conlleva la gestidon de una reserva.
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Figura 9. Proceso de gestion de una reserva

Reserva
confirmada

Evaluacién Servicio de
y control lavanderia

Salida de Servicio de
cliente limpieza

Recepcion
de cliente

Fuente: Elaboracion propia

1. Reserva confirmada: el cliente realiza una reserva de un AT o VFT a través de una

pagina web o teléfono. El gestor mediante el uso de una plantilla, previamente
disenada, agradece al cliente la reserva confirmada y puede solicitar informacion
adicional al usuario. La informacion preguntada a los usuarios puede ser referida a
distintos aspectos: horarios de llegada, horarios de salida, documentacion identificativa
necesaria, etc.

Por otra parte, el usuario puede preguntar cualquier cuestion relacionada con el
alojamiento y/o los servicios ofrecidos, asi como curiosidades y facilidades que pueda
encontrar en la ciudad.

El gestor mantiene contacto con el cliente hasta el dia de la llegada.

Servicio de lavanderia: aporta ropa de cama, toallas y enseres necesarios para el
alojamiento del cliente. Este servicio ha de realizarse antes de la limpieza del

apartamento para que se pueda dejar el AT o VFT preparado para la llegada del cliente.



3. Servicio de limpieza: se procede a la limpieza del AT o VFT revisando todas las zonas
y componentes. En este eslabdn es esencial conocer las horas de salida de los clientes
para poder maximizar la eficiencia del servicio y evitar tiempos de espera por parte de

los trabajadores.

4. Recepcion del cliente: el personal encargado de la entrega de llaves y procedimiento
de llegada acuerda con el cliente la hora concreta de llegada en la ubicacion del AT o

VFT. El procedimiento de llegada consiste en:

Mostrar las zonas del alojamiento.

a
b. Explicar funcionamiento e instrucciones del alojamiento.

c. Rellenar hojas-registro para las dependencias policiales.
d. Rellenar documento de admision de turistas.

e. Explicar proceso de salida del alojamiento.

f. Entregar las llaves del alojamiento.

g. Resolver dudas que pueda preguntar el cliente.

5. Salida del cliente: el cliente avisa de la salida del alojamiento y deposita las llaves en
el lugar indicado por el personal de entrega de llaves. En caso de un requerimiento de
fianza por parte del gestor, se le devolvera al cliente, siempre y cuando el apartamento
se encuentre en las mismas condiciones, mediante transferencia bancaria o método de

pago similar.

6. Evaluacion y control: en el dltimo eslabdn el cliente realiza su valoracién de la estancia
con un comentario en el anuncio del alojamiento, valorando aspectos como: ubicacion,
limpieza, confort, comunicacién, calidad y veracidad. Los comentarios constituyen la
base de la popularidad en la pagina web. Por otra parte, el personal de mantenimiento,
se encarga de revisar y llevar un control para preservar el inmueble en condiciones

optimas.

Otros aspectos relacionados con la reserva de un alojamiento son:

- El pago; que varia en funcion del método de reserva realizado. Cada pagina web de
alojamiento turistico tiene su forma de pago, pudiendo realizarse de diversas formas:

transferencia bancaria, tarjeta bancaria, paypal y efectivo.
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- La politica de cancelacién; que puede modificarse para fomentar el ndmero de

reservas. Existen diferentes politicas de cancelacidn entre las que destacan:

a) Flexible. Permite la cancelacién de la reserva sin cargos adicionales incluso

hasta 24horas antes de la llegada al alojamiento.

b) Semiflexible. Permite la cancelacion de la reserva sin cargos adicionales hasta
dos semanas antes de la llegada al alojamiento. Esta politica puede adaptarse
en conveniencia de las preferencias del propietario/gestor de la propiedad. Los
motivos de cancelacion también pueden analizarse dependiendo de la gravedad

del motivo, se puede decidir si realizar el reembolso o0 no.

¢) Rigida. Una vez realizada la reserva, no se permite la devolucién del importe

pagado por motivos de cancelacion.

- Las condiciones y prestaciones de los alojamientos. Cada tipo de alojamiento puede

exigir determinadas condiciones y ofrecer servicios a sus huéspedes.

7.4.3. Ventajas e inconvenientes

Este modelo de negocio presenta una serie ventajas e inconvenientes. Entre las ventajas se

pueden mencionar:

- Posibilidad de expansién del modelo de negocio en el mercado. La escalabilidad de la
gestion de AT y VFT es viable.
- No requiere un desembolso previo para la realizacién de la actividad.

- Posibilidad de realizar el trabajo de forma remota.

En relacion con los inconvenientes, los mas destacables son:

- Disponibilidad horaria completa y atencién de emergencias.
- Descoordinacion en horas de llegada por factores incontrolables, que retrasa y
condiciona el trabajo posterior.

- Calendario laboral irregular.
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7.4.4. Perspectiva futura

Actualmente, el mercado de los alojamientos turisticos y de la demanda turistica se encuentra
en expansion. Las cifras mostradas en un apartado anterior muestran el elevado crecimiento
de este segmento del mercado. La captacidon de usuarios a través de las plataformas web no
es complicada y los niUmeros indican a una tendencia positiva en los proximos afnos. El mercado

esta en expansion.

Por otra parte, en un futuro préximo, la regulacién de VFT sera estrictamente controlada y se
estableceran frenos para este tipo de alojamiento. Se mantendra un mercado variado de

calidad entre hoteles, hostales, pensiones, apartamentos y VFT.

Dentro de este segmento del mercado, la competencia entre gestores de AT y VFT esta
destinada a crecer, lo que ocasionara una probable reestructuracion del sector, en el que
prevaleceran los gestores mas competentes y desapareceran los pequenos gestores poco

profesionalizados.

8. ESTUDIO DE CASO: SEVILLAHOME

En este apartado, para una mejor comprension del modelo de negocio de las nuevas entidades
que han surgido en el ambito del sector turistico como consecuencia de la formacién de las

plataformas 2.0, vamos a presentar el estudio de un caso de empresa: SevillaHome S.C.

SevillaHome es una sociedad civil, constituida en 2016, cuyo objetivo es la gestion de
inmuebles con fines turisticos. Se trata de una empresa familiar ya que sus tres socios
fundadores tienen vinculos de parentesco. La empresa se constituye para aprovechar el nuevo
entorno competitivo que se establece a partir 2016, como consecuencia de la legalizacion de
las Viviendas con Fines Turisticos. No obstante, SevillaHome decide no limitar su actividad
empresarial a la nueva tipologia de viviendas, ya que en ademas de 15 VFT tiene un edificio
con 5 AT. En consecuencia, la empresa desarrolla un modelo “hibrido”, pues en los cinco AT
la empresa actlia como propietaria y explotadora, mientras que las quince VTF son gestionadas
por SevillaHome por delegacidon de sus propietarios, recibiendo una comisidon por prestacion
de servicio. Consciente de que los propietarios cedentes de sus viviendas en gestion
representan sus principales clientes, SevillaHome ofrece servicios diferenciados en funcion de

las exigencias de cada propietario. La empresa plantea tres principales modelos de gestion:
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e Gestidon web: se gestionan las reservas en linea y telefonicas.

e Gestion parcial: se gestionan las reservas en linea y telefonicas, se realizan los
procesos de llegada, el control de viajeros junto con las hojas-registro a las
dependencias policiales (incluido archivo durante tres afios), y los documentos
de admision de los turistas.

e Gestion total: ademas de las obligaciones anteriores, incluye los servicios de

limpieza y de lavanderia, asi como el control de mantenimiento del inmueble.

En el primer afio completo de su actividad (de 01/06/2016 a 01/06/2017), la empresa con una
plantilla de 2 trabajadores fijos y servicios subcontratados de 15 trabajadores, ha gestionado
1.639 reservas, ha entregado llaves a mas de 3.900 huéspedes y ha conseguido un total de
ingresos de 364.542,00€.

La activad de la empresa se desarrolla alrededor de todas las funciones de gestion necesarias
para el alojamiento de turistas en los distintos inmuebles. Por sus servicios, la empresa realiza
las facturas correspondientes mensualmente a los 14 propietarios de las VTF. No todas las
actividades vinculadas al alojamiento son realizadas internamente por la empresa, ya que para
algunas recurre a la subcontratacion de servicios complementarios. La subcontratacion es un
aspecto clave que evita el exceso de trabajo, consigue reducir costes y simplificar el

funcionamiento de este modelo de negocio. Los servicios subcontratados son los siguientes:

Tabla 5. Estudio de caso: Personal subcontratado SevillaHome

Servicios subcontratados | Personal
Limpieza 5
Lavanderia 3
Entrega de llaves 4
Mantenimiento 2
Asesoramiento fiscal 1

Fuente: Elaboracion propia

La empresa trabaja con distintas paginas de alojamiento web como son: Airbnb, Homeaway,
Wimdu, Housetrip, Tripadvisor y Booking. Cada plataforma de alojamiento web ofrece sus

servicios y envia huéspedes por los cuales cobra una comision.
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Consciente de la diversidad entre categorias de turistas, SevillaHome ofrece a través de su
cartera de AT y VTF distintas soluciones de alojamiento para poder adaptarse a las necesidades
y criterios de compra de cada visitante. La oferta de alojamientos que gestiona SevillaHome
se encuentra principalmente orientada hacia turistas de perfil medio-alto. Del total de
alojamientos, 1 AT y 2 VFT estan enfocados a turistas de perfil econémico bajo, 3 ATy 9 VFT
orientados a turistas de perfil econdmico medio, y 1 AT y 4 VFT dedicados a turistas de perfil
econdmico alto. La empresa ha clasificado los turistas en cuatro categorias, en funcién también

de datos procedentes de los distintos informes sobre el sector del turismo:

- Turista de perfil econdmico bajo: escogen apartamentos relativamente baratos, con
precios entre 15-25€ por persona y noche. Para este grupo de turistas el precio del
alojamiento es la variable de eleccidn clave, ya que incide mucho sobre el presupuesto
general dedicado al viaje. Generalmente, este tipo de turista suele gastar poco dinero
en la ciudad y utiliza los servicios de su alojamiento (cocina) para abaratar su estancia.

- Turista de perfil econdmico medio: buscan calidad a precio razonable. Por lo general
se sitllan en intervalos de precios entre 25€-45€ por persona y noche. La mayor parte
del mercado se compone de este tipo de clientela. Tienen un tipo de gasto medio y
controlado.

- Turista de perfil econdmico alto: buscan una experiencia diferente. Este tipo de clientes
disponen de una elevada capacidad econdmica. Suelen buscar precios entre 45-75€
por persona y noche. Son clientes, por lo general, exigentes, que desean experiencias
Unicas y no escatiman en gastos.

- Turista de lujo: buscan exclusividad y quieren excelencia en todos los aspectos, desde
limpieza hasta recibimiento. Es un sector de mercado menor, pero con mas capacidad
econdmica que el resto. Los precios de busqueda superan los 75€ por persona y noche.

Valoran positivamente cualquier servicio extra o adicional ofrecido en la reserva.

La diferencia entre los clientes de hotel y clientes de AT y VFT es perceptible. En la entrevista
con un profesional del sector, confirmamos la diferencia de tipologia del cliente. Los clientes
tienen necesidades distintas y buscan servicios diferentes, ademas de estar condicionados por

el presupuesto destinado al alojamiento y la flexibilidad en las condiciones del mismo.

Segun el experto en el sector entrevistado, el modelo de negocio de la gestion turistica tiene
ventajas e inconvenientes. Una gran flexibilidad laboral y un enriquecimiento cultural constante
componen la cara positiva del modelo de negocio; por el contrario, la disponibilidad horaria

ininterrumpida y la alta responsabilidad son los aspectos negativos.
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En funcion de la descripcidn realizada acerca del modelo de negocio de la empresa, de la
informacion presentada sobre el sector turistico y de la obtenida a partir de una entrevista a
un experto del sector, se ha elaborado una matriz DAFO (figura 10) en que se han
representado las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa

SevillaHome S.C.:

Figura 10. Matriz DAFO SevillaHome

Andlisis Interno Analisis Externo
DEBILIDADES AMENAZAS
- Falta de experiencia - Entrada de nuevos
2 - No ' hay diferenciacion competidores
2 estratégica clara respecto a B
E, los competidores - Regulacidn del sector
3 - Dificutad a la hora de - Legalizacién con caracter
planificar el trabajo (pocos restrictivo
trabajadores)
- Volumen de negocio todavia
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Flexibilidad en la - Crecimiento del mercado
- s
4 organizacion - Complacencia entre
= - Variedad de productos .
'E - Rapidez toma de decisiones empresas rivales
K P - » estratégica clara
- Empresa de tipo familiar
(compromiso entre sus
miembros)

Fuente: Elaboracion propia

9. CONCLUSIONES

El presente trabajo de fin de grado ha analizado los modelos de gestién de apartamentos y
viviendas turisticas, en el marco de la economia colaborativa que se ha desarrollado bajo el
impulso de las plataformas web. La economia colaborativa constituye un fendmeno que ha
llegado para quedarse, pues representa un modelo econdmico sostenible, en el que los
consumidores y proveedores se relacionan entre si directamente. Estas relaciones de
colaboracion han modificado modelos de negocios en distintos sectores, tales como el turismo

o el transporte, y se esta extendiendo a otras actividades econdmicas.

En los ultimos anos el sector turistico esta experimentando una notable evolucion. Diversos
factores y acontecimientos estan impulsando el aumento del turismo en Espaiia, Andalucia y

mas concretamente en Sevilla. Las facilidades que brindan las plataformas de alojamiento
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web, el aumento de nimero de vuelos de compaiiias de bajo coste, la orientacion del mercado
hacia una perspectiva enfocada al turista, junto con las condiciones meteoroldgicas, la
gastronomia, el nivel de precios, los monumentos culturales, tradiciones y las costas, estan
fomentando el aumento del nimero de turistas en nuestro territorio. Este incremento esta
impulsando el desarrollo de nueva oferta turistica, entre la que destaca la expansion de los

apartamentos y viviendas con fines turisticos.

La legalizacion de este tipo de alojamiento ha supuesto una oportunidad para muchos
propietarios de viviendas. La posibilidad de obtener mayor rentabilidad de un inmueble
mediante una gestion orientada al turista en lugar del inquilino de larga estancia, plantea un
cambio en la orientacion del uso de las viviendas. No obstante, muchos propietarios carecen
de las competencias y el tiempo para llevar a cabo una gestidon de sus viviendas para fines
turisticos, delegando esta tarea a empresas especializadas que estan dando lugar a un nuevo
sector de actividad. Estas empresas vinculan a los propietarios de viviendas con los usuarios-
turistas, y a estos dos agentes con la plataforma web de reservas de alojamiento, dando lugar

a un modelo de negocio relativamente novedoso.

Por su parte, el sector hotelero sigue un ritmo de crecimiento mas pausado, aunque mas
estable, tanto por la propia inversion que supone como por el tipo de empresa propietaria. Los
hoteles se encuentran en una constante disputa con los responsables publicos por la
legalizacion de las viviendas dedicadas al uso turistico. Como solucion, las administraciones
publicas estan controlando y regulando el crecimiento de este tipo de viviendas con el fin de

no perjudicar a otros establecimientos turisticos.

Por ultimo, el estudio ha puesto de manifiesto que las relaciones entre turistas, plataformas
en linea de alojamiento colaborativo y propietarios de viviendas, ha tenido un impacto positivo
para la economia en su conjunto, que se ha traducido en un sector mas diverso y mayor
variedad de oferta para los clientes. Ha generado nuevas empresas y empleos, relacionados
con la gestién de viviendas con fines turisticos, asi como un aumento de los servicios ofrecidos

al turista.

Desde un punto de vista personal, el estudio me ha permitido profundizar en el sector en el
que desarrollo actualmente mi actividad profesional, asentando los conocimientos desde el
punto de vista de la teoria y estudiando la realidad practica de la actividad. El estudio de los
modelos de negocio, de las plataformas web, del desarrollo del sector turistico, y la reflexion
acerca de las empresas de gestion de apartamentos y viviendas turisticas, me ha permitido
manejar una abundante documentacion y estadisticas que sin duda redundaran en una mayor

capacidad en la gestion de la empresa en la que actualmente participo.
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ANEXO. Entrevista a un experto en el sector

Hemos realizado una entrevista a un gestor del mismo sector para conocer la opinién de un

experto y cuales son expectativas de cara al futuro del sector.

Pregunta 1: ¢Como y cuando nacié empezo con el modelo de negocio?

Hace 6 anos, empecé trabajando en un hotel y mientras me dieron la baja me dediqué a
gestionar apartamentos turisticos. La idea de gestionar fue perfeccionandose hasta que
consegui darme cuenta que podia vivir de ello. Empecé junto a un antiguo socio, al paso de
dos afios nos separamos; cada uno cogié su camino y nos repartimos los apartamentos que

gestionabamos.

Pregunta 2: ¢Cuantas propiedades gestiona y cual ha sido su evolucion?

Actualmente gestiono 14 de forma individual y 16 con un socio mediante una empresa que
hemos constituido. La evolucién ha sido progresiva. He ido aumentando el nimero de
apartamentos anualmente. Realmente no he calculado la evolucidn exacta en el tiempo, pero
aproximadamente solia coger 4-5 apartamentos por afno, hasta que constitui la empresa y

ahora nos llaman todas las semanas preguntando informacion.

Pregunta 3: ¢Qué servicios ofrece? éCuales son sus clientes?

Ofrezco el servicio de gestidn integral del apartamento. Desde la publicacion del anuncio, hasta
la recepcidn de clientes diariamente, con todos los servicios que se desarrollan durante el
proceso: limpieza, lavanderia etc. A final de mes le envio una factura a cada propietario de la
gestion del apartamento.

Mis clientes son propietarios que no tienen el suficiente tiempo para poder gestionar los

apartamentos por cuenta propia.

Pregunta 4: ¢Cuales son sus competidores?

Los competidores, realmente no tengo un estudio realizado sobre ellos. Cualquier propietario
que gestiona unl apartamento individualmente es un competidor directo, aunque algo inferior
por el volumen de apartamentos. Sé que también existen empresas que Ultimamente se estan
creando para la gestiéon de apartamentos. Es un mercado muy joven y los competidores auln

no son conocidos.

Pregunta 5: ¢Qué lo diferencia del resto de competidores?
Sinceramente, no lo sé. Ofrezco un servicio de calidad a un precio asequible. Trato que la

gestion del apartamento sea lo mas simple posible para evitar trabajo innecesario y poder



aprovechar mejor las horas de trabajo. Trabajo con paginas webs de alojamiento turistico

como Airbnb, Booking, Wimdu, Homeaway y Housetrip.

Pregunta 6: Con el “"boom turistico” que se esta experimentando desde hace unos
afos atras, ¢Como ha afectado al negocio? éQué cambios se han producido?

El “boom turistico” que estamos experimentando es impresionante. Antes (hace 4-5 anos) los
apartamentos turisticos funcionaban y las conocidas ahora como viviendas con fines turisticos
también lo hacian, aunque no estaban legalizadas. Ahora con la cantidad de turistas que llegan
y los buenos prondsticos que hay del turismo por diversos motivos la demanda esta casi
asegurada durante todo el afo.

El aumento de turistas ha supuesto una mayor facilidad para ocupar los apartamentos. Esto
genera mayor seguridad a la hora de trabajar y consecuentemente mayores ingresos. Un
apartamento que no mantenga una ocupacién minima no consigue ser mas rentable que un
alquiler de larga estancia.

Cambios en el modelo de gestidn, realmente, no creo que se haya producido ninguno. A la
hora de establecer las tarifas, si que el rango de precios es mayor. Desde mi punto de vista,
este “boom turistico” esta generando un enfoque de la ciudad centrado en el turista; aportanto

mas facilidades para los turistas, mas servicios etc.

Pregunta 7: En 2016 se legalizaron las VFT, éQué cambio signific6? ¢Como afecta
al mercado del alojamiento turistico?
Con la legalizacién de las VFT se ha ampliado el mercado de la oferta turistica. Ha supuesto

una oportunidad de mercado para el modelo de gestién.

Pregunta 8: ¢En cuanto tiempo puede una vivienda de uso residencial convertirse
en VFT? &Y un apartamento turistico?

Una VFT tiene un proceso simple, hace falta una documentacién para turismo y dar de alta el
apartamento en la policia nacional. Dependiendo de las solicitudes pendientes que haya
pueden tardar mas o menos; pero alrededor de 14 dias aproximadamente.

Unos AT es mas complejo, tiene una legalizacion mas estricta, y el procedimiento es estricto.

Suele tardar alrededor de 30 dias aproximadamente.

Pregunta 9: Existen muchas plataformas webs a través de las cuales los clientes
reservan los apartamentos, éPodria darme su opinion de ellas? éCon cual trabaja?
Si, existen muchas plataformas de alojamiento web para trabajar con ellas. Cada plataforma

tiene una filosofia de trabajo distinta, clientes algo distintos dependiendo del tipo de pagina



etc. Este método de conseguir clientes es una herramienta fundamental; gracias a las
plataformas consigo mantener mi modelo de negocio.

Trabajo con varias de ellas.

Pregunta 10: Dentro del sector turistico en Sevilla, ¢Qué buscan los clientes de AT
y VFT? éSon clientes similares a los clientes de hotel? Explicar porqué.

Los clientes de AT y VFT buscan un alojamiento en Sevilla. La diferencia de cliente no es
destacable, ambos clientes son parecidos.

Los clientes de hotel son mas estrictos y mas conservadores en normas generales. Los clientes
de apartamentos suelen ser mas flexibles.

Bajo mi punto de vista, son clientes diferentes. Tienen necesidades distintas y buscan servicios
distintos. Otro hecho, hablando muy de forma muy generalizada, es que los precios de los

apartamentos suelen ser inferiores a los hoteles.

Pregunta 11: Los pronosticos del turismo de cara a un futuro son positivos, éCoOmo
enfoca este hecho?

Que vengan mas turistas a Sevilla es positivo para el negocio y para la ciudad en su conjunto.
Un prondstico positivo de turistas supondra mayores ingresos y un aumento del sector del

turismo en la ciudad.

Pregunta 12: Si tuviera que describirme este modelo de gestion de apartamentos
&Qué deberia saber? é¢Qué deberia tener en cuenta?

Bueno, deberia saber que es un negocio bastante sacrificado, muy dinamico, pero también
satisfactorio. Tratar con clientes de distintas nacionalidades a diario es enriquecedor para mi
personalmente. Mensualmente los ingresos van en correspondencia al volumen de clientes
que lleguen y eso es fundamental; mantener un nivel de ocupacion alto.

Gran parte del trabajo es subcontratado si quieres llevarlo solo, si no, hay que contratar

personal que realice distintas tareas.

Pregunta 13: éCuadles son las ventajas de este modelo de negocio?

Las ventajas son:

-Horarios flexibles dependiendo del volumen de trabajo; a lo mejor hay dias en los que hay
muy poco trabajo y puedo tomarme un respiro.

-Trabajo desde cualquier lugar con acceso a internet. Es posible trabajar mientras viajo y eso
es muy productivo.

-Conocer personas de distintas partes del mundo sin moverme de mi ciudad.



Pregunta 14: éCuadles son las contrapartidas de este modelo de negocio?

Los inconvenientes son:

-Calendario laboral turistico, es decir, los dias festivos, fines de semana, vacaciones etc son
normalmente cuando mas trabajo hay.

-Responsabilidad de mantener un nivel de ocupacion suficiente para que los propietarios estén
satisfechos con la rentabilidad del apartamento.

-La disponibilidad a tiempo completo hay que saber gestionarla, hay veces que no consigo

desconectar del trabajo.

Pregunta 15: Si tuviera que darme una opinion acerca del sector turistico en
Sevilla, los AT y las VFT, y el modelo de gestion de apartamentos en
funcionamiento, éQué opinidn daria?

Mi opinidn es que, dentro de unos afos, Sevilla, sera una ciudad dedicada al turismo. El turismo
no para de crecer y seguira esta tendencia. La oferta turistica se ampliara en consonancia.
Comenzaran a aparecer mas gestores de AT y VFT. Habra un mercado amplio muy competitivo

en el que aguantaran los mejores.



