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1. ¿PARA QUÉ SIRVE?

2.1. DATOS BÁSICOS DE PARTIDA

2.1.1. Presentación de los emprendedores ¿QUIÉN SERÁ EL EMPRESARIO?

Datos personales 
Nombre y Apellidos: Jesús Ángel Pardo Álvarez
Fecha de nacimiento: 17 de noviembre de 1968
Lugar de nacimiento: Avilés
Dirección: Avenida Juan Carlos I, nº 28, 5º B – 33212  Gijón 
Email: jespardo@telecable.es   
Formación académica

	2   2006
	 Master of art., of Atlantic International University. 

	2   2005
	 Bachelor of art., of Atlantic International University

	2   2004
	Colegio Profesional de Diseñadores Gráficos de Cataluña, colegiado 0151

	 12004
	Técnico servicios de Restaurante y Bar, Escuela de Hostelería y Turismo de Gijón

	1   1991
	COU.


Cursos, talleres y seminarios 

	2006
	"Taller de Iniciativas  Empresariales", Centro Municipal de Empresas de Gijón

	2006
	 Consultor Turístico, Universidad de León

	2005
	"Nuevas Tecnologías" acreditado por Proyecto E-FORMA

	2004
	"Photoshop CS", página web de aulaClic, © aulaClic S.L..

	1998
	 Módulo de Gestión y Planificación de Banquetes, Escuela Oficial de Turismo de Gijón

	1997
	Módulo de Atención al Cliente y Calidad de Servicio, Escuela Oficial de Turismo de Gijón

	1995
	Facultad de Psicología, Universidad de Oviedo (175 créditos)


Informática 

Cursos de formación  sobre La Tecnología de la Información y Comunicación: 
1. "Diseño de páginas web. Diseño gráfico".

2. "Estrategias para la implantación de NNTT en Pymes".

3. "Formación en NNTT dirigida a Directivos de Pymes".

4. "Nuevas Tecnologías Aplicadas a la Gestión Laboral y Fiscal"

5. "El Comercio Electrónico"

6. "Telemarketing"

7. "Word XP: Tratamiento de textos"

8. “Nuevas tecnologías aplicadas a los Recursos Humanos”
certificados por Proyecto Educatic´s (Structuralia) Dentro del Programa Forintel.

9. Módulo 3: gestión de recursos humanos. E-campus, Ítem formación.
10. "La página de tu negocio, ¿qué debes saber a la hora de contratar tu diseño?".
11. "Los nombres de dominios en Internet: dirección web corporativa". 
12. "Retoca las fotografías de tus productos para aumentar la eficacia de la publicidad".
13. "Sácale rendimiento a la cámara digital".
14. "Busca productos, precios y competidores-as en Internet".
15. "Utilizar el procesador de texto para realizar el mailing a tus clientes".
El certificador es la Fundación CTIC dentro de PIATIC (Plan de Innovación del Autónomo/a en Tecnologías de la Información y la Comunicación).
Otros datos de interés 

Carné de conducir B-1, Vehículo propio, Disponibilidad para viajar. 

Miembro de la comunidad europea de Cocineros Euro-toques.
Miembro Asociación de Directores de Arte y Diseñadores Gráficos.

Publicación impresa (libros colectivos):
*Constel.lació Constelación Constel.lacion FAD 100 ANYS AÑOS YEARS. 2003. Ed. Foment de les Arts Decoratives. Barcelona. Edición anual. 522pp.
*Maleta 03.Socios FAD03. 2003.Ed. Foment de les Arts Decoratives. Barcelona. Edición anual.
*FAD SOCIS/OS 2004. 2004. Ed. Foment de les Arts Decoratives. Barcelona. Edición anual.544pp.
*Mejorando nuestras vidas,Más de un siglo de arquitectura, diseño ycreatividad. 2005.Ed. Foment de les Arts Decoratives. Barcelona. Edición anual.588pp.
*Anuario de la creatividad del FAD. 2006.Ed. Foment de les Arts Decoratives. Barcelona. Edición anual. 757pp.

A partir de 1994 funda la Asociación Cultural Tertulia los Manzanos.

Organiza 

Exposiciones itinerantes:
Entre los Manzanos o Pel camín de les mines.

Expuestas en el Museo Juan Barjola de Gijón, Auditorio del Príncipe de Oviedo, Monasterio de Valdediós, Villaviciosa, La Casa de Cultura de Palacio Valdés Bazán en Candamo y en La Casa de Cultura de la Felguera-Langreo
El Primer Salón del Libro, Viaje y Turismo. 2001.
El Segundo Salón del Libro, Viaje y Turismo. 2002.
El Tercero Salón del Libro, Viaje y Turismo. 2003

Premios
Con el diseño del hotel Arena lo presenté al I concurso de proyectos empresariales del Ayuntamiento de Gijón donde resultó merecedor del segundo premio el 23 de Agosto de 1999. Alumbró la idea en Julio de 2006.

http://www.monografias.com/trabajos35/picasso-excepciones/picassoexcepciones.shtml
Picasso y dos excepciones – Claves dinamórficas fue premiado por nuestro sector editorial Monografias.com y aparecerá durante las 24 hs. del día 15 de octubre del corriente año en nuestra homepage, bajo la denominación de “Trabajo del Día”.

También, en la página Web de AIU en la sección llamada "Student Publications".

 Experiencia profesional

1998 Servicio técnico de Restaurante y Bar; gestiona  el Dpto. de comercialización de la empresa Johy-los Manzanos,  realizando durante ocho años tareas de suministro de bebidas y comidas. Inscrito en actividades 55400 Establecimiento de bebidas en régimen de autónomo

 2004 y 2005 implanté Sistema de Integral de Calidad Turística en Destino en Johy-los Manzanos

2006 Trabaja de consultor turístico en el Hotel Arena, realizando tareas de pautas de actuación.

2.1.2. Actividad de la futura empresa ¿QUÉ SE QUIERE VENDER?

La naturaleza del  negocio de la Consultoría Turística Poniente se dedica a ejercer de intermediaria en el mercado de servicios turístico, para ello, se basa en aplicación de un trabajo sistemático para la organización, gestión y creación de empresas turísticas a través de herramientas  proporcionadas, entre otras, por la Sociedad de la Información y Comunicación con la finalidad de conocer mejor sus necesidades y saber de que forma pueden cubrirse según las posibilidades tanto de medios técnicos como económicos. 
Por consiguiente, el objeto de la actividad de la empresa lo define el capítulo IV, empresas de intermediación turística, en su artículo 49 donde se enuncia (…) se dedican, profesional y habitualmente, a desarrollar actividades de mediación y organización de servicios turísticos, pudiendo utilizar para ello medios propios
. Esta base jurídica, si hacemos referencia a la breve historia del Derecho Turístico, que arrancó con la aprobación del Decreto231/1965 de 14 de enero donde apareció el término Empresa turística privada y Actividades turísticas privadas; esta norma reguló, entre otros aspectos la Constitución y funcionamiento de las empresas, la apertura y cierre de los establecimientos de las empresas turísticas, (…) las reclamaciones, las sanciones, los recursos. 
Finalmente, ese estatuto regulador se transformó, como consecuencia del Capítulo Tercero del Título VIII de nuestra Constitución donde trata de las transferencias, entre otros temas, en la Ley de Turismo a las Comunidades Autónomas. Por lo tanto, dentro del marco legal el Gobierno español en política turística se caracteriza por la descentralización.

En este límite, en busca de alternativas estratégicas en este nuevo milenio para los agentes turísticos es nuestra obligación imbuirnos del Código Ético Mundial el cual pone a su disposición documentos en http://www.world-tourism.org/pressrel/code_E.htm. A partir de estos momentos, se considera el artículo 9. Derechos de los trabajadores y de los empresarios del sector turístico, en su tercer punto, ”Siempre que demuestre poseer las disposiciones y calificaciones necesarias, se reconocerá a toda persona física y jurídica el derecho a  ejercer una actividad profesional en el ámbito del turismo, de conformidad con la legislación nacional vigente...”.  Es la piedra angular para el fomento de nuestra actividad. De tal modo, teniendo en cuenta el prisma de este trabajo las alternativas se focalizan al ámbito comercialización y promoción turística desde ángulo e- business  y al territorio tecnológico a partir de la iniciativa e-europe en el sector turístico 

En correspondencia a nuestras premisas se advierte que el sector turístico español es uno de los más dinámicos pero, no obstante, su dotación de tecnología y de procesos de innovación siguen anclados en el siglo XX. Se estima la evolución del turismo internacional es puente para el crecimiento del sector turístico español lo cual implica el diseño y aplicaciones instrumentales en un procesos de innovación tecnológica destinados a incorporar al sector. Por ello, en función de su ventaja como actividad económica dentro su potencial de innovación, el Turismo participa en el Plan Nacional de Innovación y Desarrollo Tecnológico http://www.mcx.es/turismo/picte2000/I+D.htm. 
Las características de nuestra consultoría tiende a la intangibilidad, el/la cliente/a sólo tiene la proposición de un beneficio, la inseparabilidad, es tan importante el servicio como el entorno: se crea una interacción con el/la cliente/a, heterogeneidad, temporalidad y carácter perecedero, no se puede acumular. Nuestro gabinete turístico se orientará hacia al cliente/a y ofrecerle un servicio en función de sus necesidades. Por lo tanto, el primer elemento innovador respecto a la competencia será la calidad como principio estratégico. Es decir, distinguimos dos vertientes. Una, la calidad profesional asentada en gran parte por nuestro nivel de eficacia y de resolución de los temas planteados y, la segunda dimensión, es la calidad de servicio al cliente percibida no sólo por la solución del problema sino por el hecho de recibir una correcta atención. En este sentido diferenciador, se edificará  nuestra gestión de la calidad con la utilización de técnicas como la gestión de quejas, el análisis de proceso, la creación de manuales internos o el benchmarking
.

Asimismo, en esta línea innovadora, nuestro despacho contará con un servicio basado en las nuevas tecnologías que lo diferencie del resto. Así pues, efectuamos el siguiente diagnóstico empresarial del destino con los siguientes indicadores los cuales muestran que los/as autónomos/as asturianos/as incrementaron su acceso a las TIC en un 33% en el 2005
. Consiguientemente, son datos que corresponden al año 2004, del empleo en el colectivo autónomo/a en la actividad económica  en el Principado de Asturias de Hoteles y restaurantes aparecen  9.853 empleos que corresponde a 11,31% del total que se encuentra en 87.092 de empleos pertenecientes al Régimen Especial Autónomo, Régimen Especial Agrario y Régimen Especial del Mar. Además,  comprobamos que en el sector económico servicios tenemos en Asturias el siguiente número de instalaciones hosteleras según tipo, así pues, tenemos 454 hoteles con 17.846 plazas, Hostales…
 en los cuales presentaremos planes de mejora.
Ahora bien, analicemos la procedencia de donde irrumpe esta idea de la creación de la consultoría turística la cual se nutre de distintas fuentes. Por lo que iré desgranando la identificación de cada una de ellas. Arrancaré con la formación académica de este incipiente promotor enfocado al turismo en línea con los planteamientos del municipio de Gijón donde lo expresa en su Gaceta, Turismo: otro foco de emprendedores
. Para ello, realicé estudios en la Escuela regional de Hostelería y Turismo en la cual finalicé Técnico en Servicios de Restaurante y Bar. Asimismo, se apoya en mi tesis Tourism consulting con grado Master of art, Atlantic International University. Además, terminé Consultoría Turística en la Universidad de León con el trabajo Consultoría turística poniente. Del mismo modo, curso el Taller de Iniciativas Empresariales en el Centro Municipal de Empresas del Ayuntamiento de Gijón. Como consecuencia, sin detallar todo el C.V., existen motivos suficientes y adecuados para encauzar la carrera académica en el ejercicio profesional de asesorar y gestionar a empresas relacionadas con el sector turístico.

Respecto a la experiencia profesional y laboral implanté el Sistema de Integral de Calidad Turística en Destino y ejerzo la profesión desde 01.11.98 en régimen de autónomo de la Seguridad Social. En el 2006 alumbró el proyecto Hotel Arena el cual lo presenté al I concurso de proyectos empresariales del Ayuntamiento de Gijón donde resultó merecedor del segundo premio el 23 de Agosto de 1999.

En cuanto a mis viajes me han permitido observar el funcionamiento de otros establecimientos de hostelería y hotelería los cuales me alientan  para incorporar otras series de actuaciones en los procesos de producción o comercialización. O percatarme de diferentes acciones que se deben corregir para incrementar la afluencia de los visitantes. Un ejemplo fue mi estancia en Ulm, estuvimos en el café frecuentado por A. Einstein, inmenso café. La lección recibida consistió en su sistema de pedidos. La implantación de las nuevas tecnologías en su recepción y servicio de la consumición a través de un  PDA. El ahorro de tiempo y la efectividad en el servicio. Luego, más tarde, leí en la revista del sector Horeco como un empresario de la Capital lo hacia efectivo en sus dos restaurantes. Busqué la información en el portal internáutico de Banesto. Se conoce por Banespyme en su espacio práctico nos dice que “los restaurantes A Trapallada y O'Cruceiro  están preparados para dar el salto tecnológico.
Las  mejoras una a una:
· Telecomanda: Gracias a este sistema, la cocina recibirá los pedidos en el mismo momento en que el camarero tome nota de una mesa en un iPAQ de HP. De esta forma, se ganará en tiempo y organización y el cliente siempre saldrá beneficiado.

· Conexión remota: Desde un ordenador portátil se podrá saber cuál es el estado de los cobros y ver cómo van las ventas, los stocks o los cierres de caja.

· Pedidos automáticos: El programa Front Rest, desarrollado por ICG, hará que al propietario de los restaurantes, Francisco Antes, le resulte mucho más sencillo ver sus stocks y generar nuevos pedidos. El propio programa contará con una ficha de proveedores, propondrá el mejor para cada caso y realizará el pedido”
.

 Consecuentemente, la propuesta que efectuaré a mi potenciales clientes/as será la incorporación de las nuevas herramientas tecnológicas en sus espacios de trabajo. Esta premisa enlaza con el alumbramiento de los cambios sociales producidos en este siglo XXI. Las transformaciones acaecidas en este tiempo a nivel global afectarán a las empresas involucradas en facilitar servicios a los turistas por lo que se deben adaptar a los nuevos sistemas de funcionamiento. Los cuales nos llevan a nuevas formas de ocio. Dentro de la gama de supuestos es crear un escenario monacal en el cual el usuario tendrá la opción de comer y dormir dentro de las comodidades actuales. Siguiendo la misma línea argumental las nuevas tecnologías aparecen en nuestros servicios como instrumento de mejora continúa en nuestro establecimiento hostelero. Por lo tanto, el área de competencia será incrementar la calidad en la medida que ingresemos el la nueva economía digital el sector turístico. Nos suministra una liberalización de la actividad para ser tendentes a crear nuevas oportunidades empresariales.

Después de esta justificación para desarrollar la nueva empresa, en búsqueda de sus orígenes: necesidades y demandas no cubiertas, determinaremos  que es una empresa de intermediación turística cuya Clasificación Nacional de Actividades Económica (CNAE-93) corresponderá al apartado otras actividades empresariales, encuadrada en el 741 Actividades jurídicas, contabilidad, auditoria, asesoría fiscal, estudios de mercado y realización de encuestas de opinión pública; consulta y asesoramiento sobre dirección y gestión empresarial, gestión de sociedades de cartera, en concreto, 7414 Consulta y asesoramiento sobre dirección y gestión empresarial
. Además, mi epígrafe de cotización por Contingencias Profesionales como Trabajador del Régimen Especial de Autónomos o por cuenta propia será el 03 que nos darán un tipo de cotización aplicable en I.T. de 1,25%, en I.M.S. de 1,00% donde resulta un total de 2,25%.
 Por lo tanto, se construirá una estación de trabajo basado en una asesoría sobre actividad turística cuya forma jurídica será un empresario individual en donde se prestarán servicios según las necesidades de los clientes cuyo ámbito geográfico de actuación se enfocará a nivel regional con la sede social en municipio de Gijón con una población de 299.007 habitantes. En concreto, su ubicación será:

Consultoría Turística Poniente

Centro Municipal de Empresas de Gijón, 

Avenida de la Argentina, 132. 

tlf. 985 3080--, fax 985 3080—

E-mail: ctp@cmegijon.es.

33213 Gijón Principado de Asturias

Los servicios 

1. Asesoramiento en el proceso de venta de activos en el sector

2. Desarrollo de estudios de viabilidad económico-financiera, de mercado

3. Elaboración y seguimiento exhaustivo de expedientes de solicitud de subvenciones públicas que contribuyan a la financiación de las actividades turísticas.

4. Colaboración en la gestión eficaz de establecimientos turísticos mediante la participación en los órganos de decisión en las empresas en calidad de consultores, lo cual posibilitará el desarrollo de los planes de acción que requieran las políticas que deban adoptarse.

5. Desarrollo y supervisión del proceso de selección de profesionales con un perfil idóneo ajustado a las necesidades de diferentes puestos dentro del organigrama definido para un determinado establecimiento hotelero.

6. Aplicación de la Tecnología Turística

La forma jurídica. Empresario individual.

Características:

i. Número de socios: 1.
ii. Capital: No existe mínimo legal.
iii. Responsabilidad: ilimitada.
iv. Fiscalidad directa: IRPF.

v. Formalización de constitución: ninguna.

Trámites:

i. DNI (no requiere ningún trámite especial).

ii. CIF (Modelo 036).

Fotografía de la Consultoría Turística Poniente.
Nuestro retrato de empresa turística en relación a un PYME de 2006 coincide en los porcentajes mayores recogidos por DIRCE sobre el tejido empresarial del estado español. 

Según el Directorio Central de Empresas (DIRCE), a 1 de enero del año 2005 había en España 3.056.391 PYME (empresas comprendidas entre 0 y 249 asalariados). Es decir, el 99,87 por ciento de las 3.060.409, empresas que conforman el censo, excluida la agricultura y la pesca
.

Nuestra Consultoría estará incluida en este apartado a partir del 2007. El estudio nos dice que la mayoría de las Pymes ejercen su actividad en el sector servicios, nosotros lo enfocamos al ámbito turístico no al inmobiliario ni a la construcción ni al comercio al por menor de alimentos y bebidas. Afirma, también, que el tamaño de empresa es apreciablemente distinto según sectores. Nuestra empresa encaja, asimismo, en la mayor proporción de empresa  pequeña  vinculada al resto de servicio y comercio. En función en la distribución por tamaño de asalariado, el mayor peso porcentual lo soportan las empresas sin asalariado con 51% donde se sitúa la nuestra. Del mismo modo, nuestra consultoría estará dentro del segundo mayor porcentaje en el desglose de la Clasificación Nacional de Actividades Económicas (CNAE-93) referido a otras actividades empresariales. Asimismo, nos encuadramos en la forma predominante referente a la constitución de la pequeña o mediana empresa en relación a la condición jurídica como persona física. Por último, acentuaremos nuestra responsabilidad en el Sector Turístico dentro del Fomento de la Innovación.
Está innovación promueve la integración de los sistemas de gestión empresarial turística. Cuyo elemento diferenciador vendrá vinculado con la herramienta gerencial de la cadena de valor. Es decir, una forma de análisis de la actividad empresarial del sector turístico mediante la cual descomponemos una empresa turística en sus partes constitutiva, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. Por consiguiente, no debemos  actuar sólo  como "cambiólogo" principal de la entidad, sino que tenemos que preparar a todos los segmentos de la empresa para estos cambios y, en especial, a los directivos más importantes de la entidad. Deben comprender que no se trata de cambiar "por cambiar", ni porque está de moda, sino como consecuencia de que se deben aprovechar las nuevas oportunidades que constantemente surgen en el entorno. 
2.2. EL MERCADO

2.2.1 Dimensión ¿ES GRANDE, ESTÁ CRECIENDO, ES ESTACIONAL?: 

En el análisis del mercado lo abordaremos desde una exploración externa como interna de su dimensión. Es decir, estudiar el entorno genérico que esta formado por factores que inciden en nuestra Consultoría Turística. Para ello, comencemos la indagación externa que la enmarcaremos en los parámetros del macroentorno compuesto por seis fuerzas que son la demográfica, económica, natural o medioambiental, tecnológica, política-legal y cultural.

Pues bien, si la primera fuerza es demográfica afirmamos que la demografía es un factor clave, pues, la población constituye los mercados. Describamos los datos físicos de  la población asturiana. La delimitación territorial del territorio asturiano quedó prácticamente estabilizada desde finales del siglo XIV. En la actualidad, el Principado de Asturias es una Comunidad Autónoma uniprovincial que accedió a la autonomía por la vía del Art. 143 de la Constitución. Tiene una superficie de 10.603,57 km2 de los cuales 181,60 km2 pertenecen al concejo de Gijón, divididos en 78 municipios o concejos cuyos límites permanecen invariables desde 1951, la capital es Oviedo, su distancia de la capital regional a Madrid es de 445,00 Km.. Sus datos de población corresponde a 1.076.635 de ambos sexos mientras que los hombres cifran 516.329 y la mujeres representan a 560.306 Examinemos la distribución de la población según categoría de las unidades población a partir del Padrón Municipal de Habitantes 2005 en Asturias/Asturies la población en parroquias es de 1.032.513 mientras que el de Gijón/Xixón es de 299.007, nos encontramos en junio del 2006 con un crecimiento negativo de 291 personas que nacen vivos 634 pero fallecen 925 y matrimonios 617. Retomando las estimaciones presentadas comprobamos que la metrópoli gijonesa aunque se muestra  una reducción de la tasa de natalidad. Nos indica que la población tiende a envejecimiento de sus habitantes. Este proceso implica más espacio de ocio, recreo y descanso. Desde esta perspectiva es donde puede operar nuestra consultoría para proponer alternativas de entretenimiento a los potenciales ciudadanos/as puesto que los avances tecnológicos y médicos han aumentado la esperanza de vida (se estima una media de 63 años al nacer). Consecuentemente, esta previsión de la longevidad potencia un segmento de mercado, el grupo de individuos de la tercera edad, interesante y pleno de oportunidades para la industria turística.


 Una característica  que permitirá este grupo es desestacionalizar la actividad turística puesto que este segmento de población tendrá disponibilidad de tiempo libre para viajar y realizar todo tipo de actividades lúdicas. 

Ahora, examinamos la fuerza económica. Arranquemos este estudio confirmando las leyes de Engel “…a medida que las familias aumentan sus ingresos, los gastos en comida disminuyen, los gatos en vivienda y transporte se mantienen y los gastos en turismo, enseñanza, ocio y moda aumentan”. Tomemos el índice de ventas en grandes almacenes e hipermercados respecto a los productos alimenticios y de bebidas. En Asturias nos encontramos que en marzo del 2006 el índice presenta 133,2 aunque el incremento de porcentaje sobre el mismo período del año anterior fue -2,3 y, respectivamente, sobre el estado español aparece con 102,3  y 0,0
. Otro dato: el número de viajeros en agosto del 2005 es de 202.474 y del 2006 ofrece 231,810 y pernoctaciones, respectivamente, 609.272 y 621.449, estancia media y grado de ocupación. También tenemos que el gasto medio total por visitante y viaje ha aumentado, tanto para turistas como para excursionistas. Así, un turista de alojamiento colectivo 399,84€ refleja un incremento anual 5,3% (…), ahora bien, el dato significativo para esta propuesta fue en concepto de gasto total en el 2004 en Hostelería 1.247.482.664,33€ y en productos alimenticios 157.368.301,60€
. En definitiva, aunque el ciclo económico no ayude a la coyuntura turística, comprobamos un descenso en compras (gastos) y una tendencia a incrementar la estancia (gastos turísticos). 

El párrafo anterior ilustra una predisposición a ratificar un enunciado pero su exposición debe implicar más premisas, por consiguiente, diremos que es real pero los índices verdaderos que manejamos en este análisis económico son que la población de Gijón aumentó 2,22% lo que genera oportunidades de inversión
. Asimismo, los índices turísticos crecen en Gijón puesto que sus datos anuales ponen de manifiesto una tendencia al alza en la ciudad tanto en el número de visitantes como plazas hoteleras
. Esta afirmación se deduce a partir de estos dígitos: entre el año 2000 y 2005 se ha experimentado un incremento de viajeros del 29,97% y de un 29,48% en las pernoctaciones. Se traduce en cifras que el año 2000 hubo 219.591 viajeros y en el año 2004,  265.783 viajeros y asimismo, las pernoctaciones del 2000 son de 521.106 mientras que las del año 2004 cifran 593.235
. Consiguientemente, el incremento de la planta turística en nuestra localidad admite elaborar propuestas para canalizar estas corrientes  turísticas externas.

Manuel Figuerola Palomo, Doctor en Ciencias Económicas por la Universidad Complutense de Madrid, efectuó una reflexión sobre las tendencias del sector turístico con su libro 2010, Hacia un nuevo turismo español. Quien nos alienta en la dirección de que el turismo internacional continua creciendo en España con una tasa de 63 millones de turistas procedentes del exterior, asimismo, el turismo de los residentes aumenta 10% respecto al año 2000 pero buscan destinos lejanos, además, de la tasa de crecimiento vegetativo de la población puede contribuir al freno de la expansión del turismo doméstico. Del mismo modo, considera un aumento de la producción turística real debido a factores de crecimiento físico (número de viajes o estancias del conjunto del turismo) y de los factores económicos (gasto medio diario por viajero y de la promoción de modalidades turística de mayor rendimiento).También, se comprueba que es necesario cambiar las estructuras para promover recursos de pequeños destinos o municipios con capacidad de atracción. Otro punto que aborda es la sustitución de la cultura de la aceleración por la política de desarrollo sostenible con una fijación en las políticas de calidad y unas exigencias en cuestiones medio ambientales. Finalmente, comento las anteriores conclusiones escuetamente resumidas que las realizó al final de su estudio cuyo fin es resaltar las orientaciones que marcarán los designios de las actividades propuestas para un consultor/a de esta primera década del tercer milenio. Estos retos de las transformaciones en las actuaciones sirven de base para elaborar documentos cuyos enfoques señalen las pautas de comportamiento empresarial en el sector turístico.

Se puede comprobar la consolidación hotelera a través del informe a la CEHAT que suman más de 8.500 establecimientos, con 1.490.000 camas en este balance hotelero turístico del 2005 se comprueba un ligero incremento en la llegada de turistas a su zona en ese año, debido en la mayoría de los casos por la afluencia de vuelos procedentes del extranjero en líneas aéreas de bajo coste. Por otra parte, al hablar de la rentabilidad de los hoteles la percepción generalizada entre los empresarios es que hay una clarísima caída en los beneficios, esto se explica porque cada vez hay mayor competencia nacional e internacional, los costes son más elevados que la inflación, las estancias son más cortas y los precios no se pueden subir de manera generalizada. Este estudio lo presenta la Confederación Española de Hoteles y Alojamientos Turísticos en su página web se halla enhttp://www.cehat.com/administracion/noticias/ficheros/20060113045457Balance%202005.doc. . Tales aspectos, desde nuestra perspectiva de consultores nos mantenemos alertas para sugerir a las empresas turísticas cambios en su orientación comercial como su inclusión la zona Internet con su imagen corporativa plasmada en un portal vía red, incentivar sus recursos humanos con una estrategia participativa en la reducción de coste para aumentar su productividad desde implantación de un sistema tecnológico, gestión de sus infraestructuras involucradas en un compromiso de calidad…. Por tanto, las estadísticas están para mejorarlas ya que nuestra tarea es subvertir los términos ya que la estrategia de este estudio navegó siempre paralelo a creación de una consultoría turística dentro del concepto e-business y con la vocación de asesorar.

Otra fuerza es la natural o medioambiental. En concreto, para nuestro gabinete emprendedor debe saber que una fuente de ingresos para un futuro va a ser el ecoturismo como la gestión de los residuos por parte de las empresas turísticas puesto que en alguna comunidad se quiere implantar la ecotasa la cual financiaría proyectos de protección y recuperación de los espacios naturales degradados por efecto directo e indirecto negativo del turismo 

Así pues, en  el Principado de Asturias contamos con recursos naturales. Se han creado reservas naturales como Reserva nacional de Somiedo o Parque nacional de los Picos de Europa
 donde crece el ecoturismo.
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Ilustración 2.2.3./1 logo y estadísticas de los Picos de EUROPA

La siguiente fuerza en nuestra tesis es la tecnológica Estamos estudiando el mercado en su dimensión global, lo definimos desde seis parámetros que forman el microentorno. Este cuarto factor nos mostrará la predisposición del tejido empresarial turístico a implantar los recursos de las nuevas tecnologías.

Datos de la situación de la implantación de NNTT
:
1. El 78% de las microempresas disponen de PC

2. Los principales usos del PC están relacionados con la gestión administrativa
La facturación (74%), ofimática básica (67%) y la contabilidad (48%) son los usos más importantes. Es destacable, que un 43% utilizan el PC para los procesos de gestión de almacenes e inventario y un 41% de las empresas disponen de programas o sistemas asociados a sus actividades 
3. Análisis sectorial destacan: restauración (29%).
4. El 61% de las microempresas tienen acceso a Internet
5. Utilización de herramientas de Internet

Tres principales herramientas de Internet evaluadas en el estudio, han sido

5.1.   Disponibilidad de página Web: el 18% de las microempresas disponen de página Web propia.
5.2.   Desarrollo de comercio electrónico: el 14% de las microempresas compran por Internet y solamente un 7% realizan ventas a través de la red.
5.3. Utilización de correo electrónico: el 65% de las microempresas utilizan el correo electrónico.
Desde nuestra consultoría turística se anuncio como un elemento diferenciador la aplicación de la NNTT  a las empresas del sector turístico por lo que seguiremos las directrices expuestas en Red.es:
a) El aumento de percepción de valor es la principal palanca de adopción de las nuevas tecnologías.

b) El desconocimiento y la falta de información es el principal elemento que genera barreras para la incorporación de las nuevas tecnologías en la microempresa

El 80% de las microempresas consideran que los gestores y asesores y sus clientes o proveedores, acompañados con las entidades financieras como agentes sobre los que se puede confiar a la hora de solicitar asesoramiento sobre TIC para su empresa. Por lo tanto, como profesionales de la consultoría turística  enfocaremos nuestra empresa a situarnos en este porcentaje de consulta y ejercer nuestra profesionalidad para asesorar a nuestros/as cliente/as.
Asimismo, desde el gabinete consultor sabremos que para conseguir que las empresas turísticas incorporen las NN.TT. en el futuro pasará por:
· Las empresas reclaman información (divulgación) y formación (conocimiento).
· Las empresas demandan asesoramiento en la elección de soluciones para su negocio: ha de generarse confianza en lo que las nuevas tecnologías pueden ofrecerle.
· El éxito del desarrollo de las políticas para la adopción de las nuevas tecnologías en empresas turísticas pasa por la identificación y el trabajo directo con los agentes prescriptotes TIC en cada sector
En consecuencia, la consultoría turística iniciará sus diagnósticos desde el expuesto “El cambio organizacional es un proceso a través del cual una organización llega a ser diferente de lo que era en un momento dado anterior”. La gestión del cambio no consiste en implantar nuevos modelos de gestión, sino en aprovechar los cambios del entorno empresarial para el bien de la organización. Todos los cambios que se lleven a cabo en la empresa deben estar orientados hacia la dirección, la organización y las personas. Existen tres tipos básicos de cambios: cambios de crecimiento, cambios de transición y cambios de transformación.

1. En los cambios de crecimiento no se modifica la actividad, sino que se amplia. Se mejora lo que ya existía y se le da una dimensión mayor.

2. En los cambios de transición se reemplaza un estado por otro que es substancialmente diferente. La gestión del cambio consiste en organizar el paso de un estado a otro. Una transición implica siempre un final y representa una pérdida.

3. El cambio de transformación es el más profundo y completo de todos los tipos de cambio existentes.

En conclusión, la introducción de la tecnología supone una inversión tanto en materiales como en formación en empleados nos permite generar un aumento en los beneficios, una reducción en los costes operativos y la obtención de la fidelización de los/las clientes/as.
Ahora aparece la fuerza política o legal. El epígrafe de este apartado nos pregunta cómo es la dimensión. La respuesta puede coincidir con la pregunta. Es cierto que su extensión es grande,  que está creciendo y es estacional. Las estadísticas que proporcionaré se ponen en relación con la imagen creada por nuestra empresa para poder operar en el tejido empresarial asturiano.
En el Instituto Nacional de Estadística en su Directorio Central de Empresa afirma que existen 70.115 de empresas activas a 1 de enero del 2006 en el Principado de Asturias. Ahora bien, muestra consultoría turística puede intervenir en 37.235 referidas a Restos de servicios.
Ahora bien, los principales problemas que adolece el sector son: en primer lugar, se halla excesivamente concentrado tanto estacional (con agosto como mes fuerte, seguido de septiembre y julio y cerrando muchos establecimientos en invierno) como territorialmente (Zona centro, Gijón y Oviedo y Zona Llanes); en segundo lugar, se precisan más “viajes a la carta” o paquetes turísticos completos. Por último, se aprecia un desequilibrio entre la calidad/precio del servicio prestado. Dentro de las valoraciones positivas que apuntan los visitantes es la espléndida riqueza natral de la región, siguiendo como aspectos complementarios, el carácter de la gente, la singularidad de los Picos de Europa y la gastronomía.

Por otra parte, la norma fundamental inspiradora de los principios que han imperado en la regulación del turismo en nuestro país y que se aprobó por el decreto231/1965 de 14 de enero. Más tarde, el estado español transfirió las competencias a las comunidades autónomas reflejadas en el artículo 148 “Promoción y ordenación del turismo en el ámbito territorial”/Art. 148.1.18ª). Finalmente, aparece la Ley del turismo del Principado de Asturias 2001, 22 de junio. Ley que tiene por objeto la ordenación del sector turístico en el Principado de Asturias y el establecimiento de los principios básicos de la planificación, promoción y fomento del turismo en la Comunidad Autónoma.

Finalmente, el factor cultural. Este enfocado a la demanda de los negocios donde se estima intervenir nuestra asesoría puesto que nos permite conocer las necesidades de nuestros potenciales cliente y, por lo tanto, nos predispone para asesorar adecuadamente. Los datos cualitativos y cuantitativos serán del año 2004. Se sabe que repite un 70,7% del turismo receptor, aparece 27% de nuevos turista y 2,3 de turismo interior. Además el turismo receptor es fiel con 50,3% de visitantes que vuelven al destino Gijón. La respuesta a esta repetición es por motivos de trabajo con un porcentaje de 74,5 mientras que por vacaciones/ ocio es del 18,9%. Asimismo, el turismo nacional representa la principal procedencia del turismo de alojamiento colectivo en Gijón si profundizamos en estos mercados nacionales observamos a la Comunidad Autónoma de Madrid con 21%, seguida de Castilla y  León con 16,7%... respecto al turismo extranjero destaca Alemania, luego, EE.UU.. Asimismo, el motivo de la visita fue por trabajo y negocio con 50% mientras por vacaciones 41,2%. Así bien, la circunstancia del viaje es profesional viajan solos/as un 32,2%, con compañeros/as representan un 19,4%, en pareja 25,3%, familia 10,5%...la organización del viaje supone un 30,4% por empresas, agencias de viaje por su cuenta, el 8,9%, con paquete de AA.VV., el 1,6%. Por lo que se refiere a los medios publicitarios un 52,9%  aflora que Internet con un 36,45%, inmediatamente, los folletos con el 35,2%. Del mismo modo, las razones para venir a Asturias han indicado que el 17% por  el entorno natural mientras que 12,5% por una experiencia visita anterior y es significativo el 6% que se le tribuye al clima benigno. Así bien, juega un papel determinante el vehículo particular para desplazarse al destino con un 71,9% aunque el avión es el segundo transporte más utilizado con 11,6%... la estancia media del turista alojado en establecimientos colectivos en Gijón es de 7,3 noches aunque  la estancia más frecuente es de dos noches (…)
.
Hasta aquí, llega la visión global de la dimensión del mercado donde se va a desarrollar la operatividad de nuestro gabinete turístico. El reflejo del entorno no es estático sino dinámico puesto que la situación actual se apoya en los parámetros hasta ahora comentados. La evolución del pasado nos arrastrará al futuro al cual accederemos interviniendo en el presente en el cual se generará nuestro negocio por lo que nuestra Consultoría Turística Poniente desea ser partícipe del proceso de transformación del mercado.
Como empresario turístico nuestro campo de acción se delimita al sector turismo en nuestra región, para ello, conozcamos sus aportaciones a la economía asturiana nos recuerda que existe un incremento anual tanto del gasto medio total por visitante y viaje (euros), asimismo, como el gasto medio por visitante y día (euros). Del mismo modo, nos enumera que el gasto interior en Asturias en el 2005 fue en hostelería de 1.292,126 €…
 Estas apreciaciones de la coyuntura y análisis de la economía asturiana nos permite estimar que nuestro ciclo de vida esta en fase de crecimiento puesto cualquier estimación que se produzca sobre estudio nos indica unos aumentos respecto al año anterior. En principio, nuestra área de gestión involucra todo tipo de negocio perteneciente a la industria turística. La tasa media de crecimiento para los próximos años es formidable. Si nos centramos en los hoteles se prevén dos de cinco estrellas con lo cual aumenta las plazas de alojamiento por lo que generará un importante volumen de empleo alrededor de estas dos empresas alojadas en el territorio gijonés.
Por consiguiente, nuestra empresa de nueva creación (start-ups) que opera en mercado local regional enfoca su captación de clientes a empresas turísticas que soliciten una estrategia de externalización de determinados procesos o “outsourcing”. Es decir, El “outsourcing” en la prestación del servicio es valorado convenientemente  por las firmas para externalizar algunas actividades.

Iniciamos este apartado “el análisis del mercado” con el fin de detectar el segmento de mercado apreciamos dos dimensión, o sea, a partir de una postura externa, el entorno ambiental de la empresa, desglosada en seis epígrafes cuya concepción es el macroentorno y, otra más cercana, donde entramos, ahora, su dimensión interna en la que se analizamos objetivos generales de la organización, la cultura, la capacidad tecnológica…., en una frase: identificar, caracterizar y clasificarla actividad innovadoras de nuestra Consultoría Turística Poniente.
Ahora bien, si innovamos en que consiste esta innovación y la innovación es desconocida en el contexto en el cual vamos a aplicar nuestras competencias. En principio, es generar conocimiento, luego aplicar éste en los procesos de mercado tanto comercializar  un servicio nuevo como mejorando los productos existentes en la industria turística. Aquí arranca nuestros objetivos generales puesto que podemos vincular estos procesos de innovación de la empresa desde la óptica de  una reducción de costes, o bien, una mejora de la calidad. En función del diagnóstico detectado se dedicará una opción u otra. El sentido de nuestras actuaciones de innovación se enfoca a que el proyecto este basado directa e indirectamente en la tecnología. Y ésta nos sirve para transformar las pautas de consumo en el mercado. Acuerdos de Cooperación: Cooperación con o sin capital Los primeros se realizan frecuentemente a través de participaciones minoritarias o participaciones cruzadas entre las empresas que van a establecer acuerdos de cooperación. Si la implicación prevista fuera mayor de lo habitual se puede crear una nueva empresa. 
También, puede ocurrir que se llegue a Acuerdos de Cooperación: Outsourcing o subcontratación. Con esta fórmula, una empresa turística nos encarga la realización de alguna actividad necesaria para el desarrollo de un nuevo producto, como puede ser un dentro del área de comercialización. Ahora bien, en estos acuerdos de cooperación en los que no existe participación de capital, se formalizan normalmente mediante acuerdos escritos. La elección entre un tipo de acuerdo u otro dependerá de cuestiones como: la duración, intensidad y frecuencia de las actividades. 
Otros tipos de Acuerdos de Cooperación: Spin-Off o Externalización. Se produce cuando una empresa, generalmente grande, fomenta y apoya la creación de otra, por lo tanto, necesita en el destino quien organice un equipo de trabajadores cualificados integrantes de su propia plantilla nos puede contratar para realizar estas funcione de selección en el orienten de la nueva empresa, ejemplo, un hotel.

Por otra parte, manejamos Benchmarking continuo, es decir, conocemos al detalle los procesos y productos de la empresa de cara a determinar cuales son las actividades a perfeccionar. Luego, identificamos las áreas de mejora cuya información puede provenir tanto de la propia organización como de agentes externos. Para ello, localizamos y analizamos las mejores prácticas y experiencias, a través de contactos con profesionales, empleados, proveedores, clientes, revistas, ferias...Una vez localizadas y analizadas las mejores prácticas; más tarde, entramos en relación con las empresas del sector turístico  para analizar de primera mano su modo de trabajo, estableciendo medidas cuantificables de los resultados que permitan la comparación. 

 En este análisis interno de los atributos planteamos la Gestión de Proyectos lo que supone la planificación, ejecución y control de los proyectos con el objetivo de reducir los riesgos y garantizar el máximo rendimiento de los mismos. Nuestra puesta en práctica, arranca con una fase inicial para, luego, pasar a una planificación del proyecto, definiendo claramente los objetivos y desarrollando un plan de trabajo, determinando tareas, equipos e hitos conforme a un programa de actuación. Más tarde, la ejecución, evaluación y cierre de los proyectos con una identificación de mecanismos de feedback para aprender de los errores cometidos, aplicando medidas correctoras para solventar desviaciones detectadas respecto a lo proyectado inicialmente.
Dentro del fomento de la innovación nos involucramos en la Prospectiva Tecnológica que nos permite pronosticar escenarios futuros de la demanda o predecir las tecnologías emergentes en el largo plazo. Consiste básicamente en conocer cuales son las preferencias de los clientes, tanto de los potenciales como de los reales, conocer los hábitos de los consumidores, los nichos de mercado no explotados, las tendencias del mercado...etc. Todo ello, implica Planes de Optimización y Adecuación a las TIC´s entre otros motivos podemos asesorar en relación a solicitar financiación para acometer inversiones.
2.2.2. Clientes ¿QUIÉN LO PODRÍA COMPRAR?: Se trata de conocer las necesidades y características de los clientes potenciales. Para ello es importante hacerse las siguientes preguntas:

¿Quiénes son los clientes? (o queremos que sean)

SECTOR PÚBLICO
· Ayuntamientos 

· Mancomunidades de Municipios 

· Patronatos de Turismo 

· Oficinas de Información Turística 

· Convention Bureaux 

· Grupos de Acción Local 

· Centros de Iniciativas Turísticas 

· Diputaciones Provinciales 

· Direcciones Generales de Turismo 

· Agencias, Institutos y Sociedades de Desarrollo y Promoción Turística 

· Universidades 

· Ministerios 

· Organismos Nacionales de Turismo 

· Agencias para el desarrollo y la cooperación 

· Organismos Internacionales

 SECTOR PRIVADO
· Hoteles Asociaciones Empresariales y Empresas individuales de los siguientes subsectores turísticos:  Hoteles, Restauración, Agencias de viajes, Comercio, Casas Rurales, Turismo Activo, Actividades náuticas o Actividades deportivas 

· Fundaciones  

· Parques Temáticos y de Atracciones 
· Promotores  

· Inversores 
· Escuelas de negocios

¿Qué compran?

· Planificación estratégica del desarrollo turístico
Los planes estratégicos de desarrollo turístico tienen como objetivo principal ofrecer a la administración pública competente (ayuntamientos, mancomunidades, comunidad autónomas, etc.) una visión objetiva de la situación en la que se encuentra su territorio desde el punto de vista turístico. 
Este desarrollo turístico de la zona se complementa dicho trabajo sobre la base  trabajo técnico que se define:

a) El diagnóstico integral del destino, para el cual se procede a la identificación de los agentes que intervienen en el desarrollo turístico, se elabora un inventario de recursos, se analizan las infraestructuras y servicios turísticos (tanto actuales como en proyecto) además de los canales de promoción y comercialización y las políticas de desarrollo turístico. 
b) El análisis DAFO (Debilidades – Amenazas – Fortalezas y Oportunidades) del destino. 
c)  Se elaborará la propuesta de Plan Estratégico de Desarrollo Turístico con las componentes de la estrategia por la cual apostar: posicionamiento (visión turística); líneas estratégicas a seguir y objetivos a conseguir con cada una de ellas; redacción del Plan Operativo (planes de acción que permiten desarrollar las diferentes líneas).
· Desarrollo de planes de excelencia y dinamización turística
Los Planes de Excelencia y Dinamización Turística, promovidos por la Secretaría General de Turismo del Ministerio de Industria, Turismo y Comercio, constituyen la línea de cooperación de la Administración General con la Comunidad Autónoma y Administraciones Locales. De esta forma, se firman convenios de colaboración, normalmente a tres ó cuatro años, mediante los cuales, las tres Administraciones se comprometen a financiar a partes iguales las inversiones resultantes de la puesta en marcha de un Plan Estratégico de Desarrollo Turístico en un determinado destino turístico. En estos planes se pretende involucrar a las Asociaciones Empresariales. 
Los Planes de Excelencia Turística están dirigidos, fundamentalmente, a destinos turísticos consolidados para su recuperación, regeneración y mantenimiento. Los Planes de Dinamización Turística están dirigidos a destinos que se encuentran aún en fase de desarrollo turístico y su objetivo es acelerar el crecimiento y asegurar su sostenibilidad. Se ayudará a las Administraciones Locales a preparar las Memorias del Desarrollo Turístico de su destino. Estos planes, presentados a las Dirección General de la Comunidad Autónoma, son elevados posteriormente a la mesa de Directores Generales de Turismo, que aprueba o rechaza definitivamente el plan y por tanto la cofinanciación del proyecto.
· Gestión de planes de excelencia y dinamización turística
Los Planes de Excelencia y Dinamización se llevan a la práctica durante un periodo de tres a cuatro años, coordinando las distintas acciones que emanan del correspondiente plan. Algunos destinos turísticos asignan la gestión de estos planes a técnicos de sus propios ayuntamientos, mientras que otros han depositado su confianza en consultorías.

· Plan de Mejora Competitivo
El Plan de Mejora Competitivo es un método práctico y experimentado que ayuda a medir el rendimiento actual del negocio respecto a los competidores. Se obtiene  mediante la recogida, comparación y análisis de datos. Los resultados de la comparación proporcionan la base para el desarrollo de un plan de acción estratégico que incida en los aspectos más destacados. 
· Diseño e Implantación de Cuadro de Mando Integral
El Diseño e Implantación de un Cuadro de Mando Integral (CMI) supone la representación en una estructura coherente, de la estrategia del negocio a través de objetivos claramente encadenados entre sí, medidos con los indicadores de desempeño, sujetos al logro de unos compromisos determinados y respaldados por un conjunto de iniciativas o proyectos.
· Plan de Optimización y Adecuación a las TIC´s
EL Plan de Optimización y Adecuación de las Tecnologías de la Información, consiste en la definición de la situación de partida de las empresas (Inventario TICS),Hardware, Software, Redes, Comercio electrónico/internet, en la identificación y evaluación del estado de las tecnologías de la información en función a las peculiaridades individuales de cada empresa (sector, tamaño, volumen y áreas de negocio, etc), detectar carencias en la incorporación de este tipo de tecnologías, así como las posibles deficiencias en el uso de las tecnologías de la información existentes en la empresa (infrautilización).
· Observatorio de Vigilancia del Entorno
Por vigilancia tecnológica se entiende el sistema organizado y estructurado de búsqueda, detección y análisis del entorno, encaminado a difundir y transmitir de una forma continua, informaciones y conocimiento, en tiempo preciso, para que los destinatarios conozcan los principales movimientos de su sector, dentro del campo de la tecnología. Es, en definitiva, una herramienta de gestión que permite a la empresa reducir el riesgo en sus decisiones. 
· ¿Por qué compran?

       Analicemos áreas de actuación donde se desarrollan las Consultorías Turísticas y nos ofrecen estos resultados descriptivos, por ejemplo:

En Sit Consultores Nuestro objetivo siempre ha sido ayudar a nuestros clientes a incrementar la rentabilidad de sus inversiones turísticas. Podemos decir con orgullo que nuestra labor ha supuesto una contribución muy importante en las operaciones turísticas de, entre otras, las siguientes empresas y autoridades
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En Meridiano Zero puesto que creen en la implicación, la responsabilidad y el compromiso con nuestros clientes, participando de sus problemas y aportando soluciones eficaces.
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· ¿Cómo se compra?

El proceso de compra se establece de forma racional. La implicación de la empresa pública o privada se diseña en función de unos marcados objetivos que contribuyen a mejorar la imagen e incrementar su interés tanto económico como social. Puesto que se trata de un servicio no de primera necesidad se plantean su elección con sumo cuidado de que su funcionamiento generará rendimiento tanto por la actuación específica como la imagen corporativa de la empresa seleccionada.
2.2.3. La competencia ¿CON QUIÉN TENDREMOS QUE COMPETIR?: 
CONSULTORIA TURISTICA ZEPPELIN, S.L
Ciudad tecnológica del Valnalón.     

C/ Hornos Altos s/n

33930 Langreo Asturias     
Oficina 214 

Belén Tornero 

Tel. 985 69 22 27 - Extensión 409 

Fax 985 68 31 93 

Consultoría turística para la elaboración de diagnósticos y planes estratégicos de desarrollo turístico; la creación de productos turísticos nuevos. itinerarios o centros museísticos, la puesta en valor de recursos turísticos, la consultoría operativa y estratégica.
belentornero@zeppelinsl.com 
http://www.zeppelinsl.com
Forma jurídica: Sociedad Limitada.
CNAE: Otras actividades de apoyo turístico.
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ARTEYRUTA

Ciudad tecnológica del Valnalón.     

C/ Hornos Altos s/n

33930 Langreo Asturias     

Oficina 112 

Mónica García Cuetos 

Tel. 985 69 22 27 - Extensión 213 

Fax 985 68 31 93 

Rutas turísticas. Inventarios, catalogaciones y memorias histórico-artísticas 

arteyruta@arteyruta.com 

http://www.arteyruta.com
Forma jurídica: Sociedad Limitada laboral.
CNAE: Otras actividades de apoyo turístico.
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ROBERTO BERCIANO & ASOCIADOS, S.L.
c/ Marqués de San Esteban 50, entlo. a, 33206 gijón
Teléfono: 627.45.59.70

consultoria@robertoberciano.com
www.robertoberciano.com
Empleados  entre 0 y 10

                        Facturación entre 0 y 600.000 €

Servicios/actividades Consultoría e innovación en el turismo y calidad
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 CODESIN CONSULTORES ASTURIAS SL
Dirección: Avda. de la Argentina, 132 Edificio Cristasa. 

C.P: 33213. Gijón, Asturias.

Teléfono: 985 30 89 10
codesin@wanadoo.es
http://cve.gijon.es/urban/codesin_consultores.asp
Forma jurídica: Sociedad Limitada

CNAE: Actividades de asesoramiento en dirección y gestión empresarial




Servicios multisectorial que ofrecen son:
· Consultoría Avanzada.

· Estudios Empresariales.

· Formación Empresarial.

· Prevención de Riesgos Laborales para cualquier sector.

· Organización de Congresos, Eventos, Asambleas y similares

Productos que diseñan:

· Auditoria Estratégica de Empresa.

· Plan Estratégico de Empresa.

· Definición e implantación del Cuadro de Mando Integral.

· Planes de Viabilidad.

Clientes

· La Oficina de Turismo Comarcal de Avilés.

· La Cooperativa de agricultores de Gijón.

· Incuna, Asociación de Arqueología Industrial Máximo Fuertes Acevedo, Asturias.

· La Sociedad Mixta de Turismo del Ayuntamiento de Gijón.

En I+T CONSULTORÍA TURÍSTICA
Centro de Interpretación de Bustiello.
33612 Sta.Cruz de Mieres, Asturias.
Tfno. 985421278 Fax. 985422114
info@imast.es  http://www.imast.es/

Están especializados en el Desarrollo Territorial basado en el Turismo y la Cultura.

Servicios:

PLANIFICACION Y GESTIÓN CULTURAL
Coordinación de instituciones implicadas en el desarrollo turístico-cultural
Propuestas y proyectos de puesta en Valor del Patrimonio: Histórico, cultural, industrial, etnográfico, arqueológico... 
Mejora de sistemas de gestión e información 
Proyectos Museológicos y Museográficos 
Elaboración de planes de Mejora de la calidad del servicio turístico-cultural
Diseño y realización, promoción y comercialización de los espacios y destinos culturales
Proyectos de producción y Comisariado de exposiciones temáticas
Dirección de programas institucionales de exposiciones
Elaboración de catálogos, publicaciones y material promocional
Producción y realización de itinerarios didácticos turísticos y culturales

Trabajos/ Clientes:
· Planificación y desarrollo Turístico:

1. Plan de Dinamización de Cabo Peñas

2. Plan de Dinamización de Bajo Nalón

· Gestión de Entes Públicos:

1. Secretaría Técnica y de Coordinación de ATAYA (asociación de Turismo Activo y Albergues de Asturias.

· Organización de Eventos:

1. VI Congreso de UAHE (Unión de Almacenistas de Hierro de España)
· Gestión Cultural:
1. Creación del Proyecto y Gestión de Mieres, Territorio de Museo.

2. Plan Estratégico del Museo Marítimo de Asturias, 2005- 2010.
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Su oficina se ubica en el histórico poblado de Bustiello tan solo 6 minutos de Mieres, en la buhardilla del chalé de D.Isidro, actual Centro de Interpretación.
2.2.4. Proveedores ¿QUIÉN NOS SUMINISTRARÁ?: 
Proveedores de sistemas de información técnica de turismo.
2.2.5. Análisis DAFO ¿PODREMOS HACERLO REALMENTE?:
	DEBILIDADES

(Corregir)

*Inexperiencia en la acción de campo.

*Ámbito de actuación donde  no está instaurado su práctica.

*Definición de los procesos del producto
*Cuantificar el trabajo desarrollado

*Sus necesidades aún no las percibe el cliente/a público o privado.


	AMENAZAS

(Afrontar)

*Empresas turísticas vinculadas con suficiente experiencia para desarrollar el trabajo de forma eficiente.

*Otras empresas asturianas de sector turístico consolidad sus proyectos.

* Fuerte competencia nacional

*Planes de dinamización asentados y, también de excelencia.


	FORTALEZAS

(Mantener)

*Espíritu emprendedor.

*Oportunidad de modificar el comportamiento mercado turístico regional.

*Propuestas e-bussines.

*Control de la Cadena de Valor.

* Formación suficiente y adecuada.

*Crecimiento de la potencia demanda


	OPORTUNIDADES

(Explotar)

*Factor cultural por la innovación y la tecnología.

*Manejo de herramientas tecnológicas.

*Productos nuevos por descubrir dentro de la acción política turística: museos, encuentros,  congresos…
*Nuevas plataformas de actuación para desarrollar su comercialización: Gijón conquista la red.


 Estudio de Mercado:

· Segmentación, 
En primer lugar citar a la directora general de Turespaña, Amparo Fernández  quien ha considerado que es necesario “segmentar el mercado y el productos para aproximarse al máximo al potencial comprador; ofrecer la posibilidad de construir sus propias vacaciones; superar la clásica promoción para adentrarse en las experiencias que busca el turista y centrarse en la información y en la calidad/seguridad del producto” aseveración pronunciada en el marco de una Jornada sobre Inteligencia de Mercados Turísticos. También, se presentó el estudio “Demanda potencial, segmentación, posicionamiento y hábitos de compra en los mercados de Alemania, Italia y Francia” incorpora una “metodología totalmente innovadora basada en la segmentación dinámica”, según Martínez Fraile,  secretario general de Turismo. Sus conclusiones, generales, son España parte como destino favorito en los tres mercados y fue el país más visitado por alemanes y franceses en los últimos cinco años, y en el caso italiano, fue el segundo. Respecto a las motivaciones del viaje, la playa es el primer término asociado a las vacaciones para el mercado alemán. En cambio, franceses e italianos consideran que el principal motivo para visitar al extranjero es la visita de monumentos y otros eventos culturales.
  
Ahora bien, si manejamos las estadísticas asturiana y, en concreto, la gijonesa se observará que este grupo de nacionalidades serán potenciales receptores, además, el/la viajero/a alemán/a para Gijón Destino se convierte en un significativo/a turista. Por lo tanto, sobre estas estimaciones y bajo la premisa de este documento determinaremos que uno de nuestro segmento de mercado se establece en el sector público cuyos diferentes organismos nos permitirá presentar propuestas para la consolidación, por ejemplo, de este mercado extranjero. Nuestro marketing operacional, las acciones que vamos a seguir en el día a día de nuestra operación, para este caso, se formulará con las herramientas e-business  sujetas a las políticas básicas del desarrollo de estrategia “marketing mix”: producto, precio, promoción y distribución (product, price, promotion,placement). Por consiguiente, a partir de la determinación del mercado de referencia se afrontará con las técnicas la gestión Electónica de Clientes (eCRM-Electronic Relationship Management). Esta operación intervendrán cuatro bloques funcionales, a saber, eSales, ePersonalzed Marketing, eConentent, eService, según Andradas, Medeal et. Al 2002, p16. Se realizarán diferentes actividades par cada categoría involucrada, así, como ejemplo, en el Bloque 2, donde se habla sobre el uso eficaz y eficiente de laceración, segmentación, desarrollo, ejecución y gestión de campañas e-mail, se divirá Data Warehaouse/ Data Mart ( personalización y Web Tracking & Monitorización), Predictive Modeling/ Data Mining y mejorar sevicios.

 Por tanto, sujeto a la integración de los sistemas de gestión empreasrial turísticos, con este ejemplo, dentro de la vertiente privada nuestro campo de acción natural escogiendo un la gestión de un Hotel aplicado a las TICs nos recuerda Jesús Felipe Gallego, consultor internacional para el sector turístico, que en la gestión de los alojamientos los nuevos equipamientos para las comunicaciones son los dictados según estudio de Siemens, para el área general, sistema de control de puertas, equipamiento informático, sistema audio y vídeo conferencia (…) y quioscos multimedia; para el área de habitaciones tenemos comunicaciones voz & servicios e mensajería ( idiomas específico), web-TV/ Vídeo on demand, fax vía fax Server.(…). Nuestra misión será diagnóstica e implantar todo este arsenal de conectividad del huésped.
· Posicionamiento, 
En http://www.diaemprendedor.es/verftf.php?id=26que comenta I+T CONSULTORÍA TURÍSTICA que entienden el  marketing turístico como un proceso, colaborando con nuestros clientes en las distintas fases de posicionamiento del producto.

2.3. PLAN DE MARKETING 

Estamos ya en condiciones de saber a quiénes podríamos vender, qué precios se suelen pagar habitualmente, quiénes son las principales empresas competidoras, cuál es su oferta, etc. Es el momento pues, de definir en detalle nuestro producto o servicio, qué precio le vamos a poner, como lo vamos a promocionar y dar a conocer a los potenciales clientes, y si es necesario, como lo vamos a distribuir.

2.3.1. Producto o servicio ¿QUÉ VAMOS A VENDER?.
> Realización de planes de marketing y ventas
>Realización de ficha técnica e inclusión en GDS
> Elaboración de manuales operativos y de procedimientos de todos los departamentos
> Definición y optimización de plantillas: diseño de organigrama, formación y selección de
   personal
>Definición de necesidades departamentales (dotaciones)
>Diseño de espacios
>Evaluación, selección y negociación con proveedores
> Planes de publicidad
> Elaboración de estándares de calidad
>Diseño global del departamento de alimentos y bebidas, incluyendo diseño de cocinas 
> Marketing en Internet
> Sistemas de fidelización de clientes
> Gestión de reclamaciones
> Operativas para la optimización de recursos
> Puesta en funcionamiento
Nuestros proyectos de apertura incluyen una línea de consultoría de seis meses posterior a la fecha de apertura del establecimiento.
2.3.2. Precio ¿CUÁNTO QUEREMOS COBRAR?.

                  Nuestro contrato estará sujeto a la ley. Sabremos diferenciar entre cliente permanete quien fijaremos una cantidad mensual, 150.00€.Cliente, según Maslow de autorización, quien desee un plan de dinamización, se estudia su proyecto en función de horas y coste de inversión se establece un precio.
2.3.3. Promoción ¿CÓMO SABEN QUE LO VENDEMOS?. 
Nuestro servicio turístico será difundido en la red tanto en page web como e-mail(mailing) a las empresas operadoras. También, se realizará visitas a potenciales empresas con tarjeta y folleto.
2.5. FORMA JURÍDICA

Se elije la forma jurídica de empresario individual, en general, por sus ventajas:

· La ventaja principal es que no hay formalidades específicas a realizar, ya que no se adquiere personalidad jurídica sino física. Esto supone que los trámites se reducen muy considerablemente y, por tanto, también el capital necesario para la constitución.

· Puede resultar más económico, dado que no crea persona jurídica distinta del propio empresario. Esto implica ahorro en gastos de notario, registros, etc.

· No exige ningún capital mínimo para su constitución, a diferencia de otras formas jurídicas como por ejemplo la Sociedad Limitada (3.000 euros) o la Sociedad Anónima (60.000 euros).

· Las obligaciones fiscales son más simples que en el caso de otras sociedades, lo que implica una gestión más sencilla y más económica.

Mientras que sus inconvenientes son:

· Las deudas y obligaciones del negocio se asumen con los bienes personales, puesto que no hay diferencia entre el patrimonio del empresario y el de la empresa. El empresario individual responde personalmente de las obligaciones derivadas de la actividad empresarial con todos sus bienes presentes y futuros.

· Si el empresario estoy casado puede dar lugar a que mi actividad alcancen al cónyuge, según la clase de bienes:

· Los bienes propios de los cónyuges empresarios quedan obligados a los resultados de la actividad empresarial.

· Los bienes gananciales pueden quedar obligados por consentimiento expreso o por presencia y consentimiento.

· Los bienes privativos del cónyuge del empresario pueden quedar obligados por consentimiento expreso en escritura pública.

· El beneficio obtenido tributa por IRPF. Si su volumen de beneficio es importante, puede estar sometido a tipos impositivos muy elevados (las Sociedades tributan al tipo fijo del 35% sobre los beneficios, mientras la persona individual tributa por tipos más elevados cuanto mayor es su volumen de renta).

A continuación explicamos cuáles son los trámites que deberemos llevar a cabo para constituirte como Empresario Individual. Son aquellos trámites obligatorios para todas las empresas que adopten la forma jurídica de Empresario Individual, independientemente de la actividad que vayan a desarrollar puesto que nuestra ubicación se inicia en Centro Municipal de Empresas, Ayuntamiento de Gijón, no son necesarios la concesión de licencias pero cuando finalice el contrato si debemos aplicarlas, por consiguiente, abordaré todos los trámites generales para continuar con las obligaciones laborales y fiscales.
A. Trámites generales:

1. Concesión de Licencias:

LICENCIA MUNICIPAL DE OBRAS

Lugar de tramitación: Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento

Plazos: La solicitud de la licencia de obras se tramitará obligatoriamente antes de empezar dichas obras, que deben empezar en los seis meses siguientes a la obtención de la licencia.

Documentación:      

· Formulario municipal de solicitud.

· Proyecto realizado por un técnico competente, visado por el Colegio Profesional correspondiente y con dirección facultativa de las obras. 

· DNI del solicitante

LICENCIA MUNICIPAL DE APERTURA

· Es una licencia municipal que acredita la adecuación de las instalaciones proyectadas a la normativa urbanística vigente y a la reglamentación técnica que pueda serle aplicable. Sólo debe solicitarse cuando va a abrirse un local. Las actividades se dividen en Inocuas (aquellas que no producen molestias ni daños y que son más fáciles de conseguir y más baratas) y Calificadas (aquellas que pueden resultar molestas, insalubres, nocivas y peligrosas, y que por lo tanto son más difíciles de conseguir y más caras). Se solicitará las de actividad Inocua.

· Lugar de tramitación: Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento en el que esté domiciliada la empresa.

· Plazos: Antes del inicio de la actividad

· Documentación: La documentación exigida para nuestro caso, esto es, para desarrollar una actividad calificada es: 

· Formulario municipal de solicitud. 

· Relación de vecinos colindantes. 

· Proyecto Técnico de las instalaciones firmado por un técnico competente y visado por el Colegio Oficial que corresponda y con Dirección facultativa. 

· Fotocopia del Alta en el Impuesto de Actividades Económicas

2. Registros:
REGISTRO MERCANTIL
      La inscripción es potestativa

· Lugar de tramitación: Registro Mercantil de la provincia.
· Plazos: Posterior a la declaración censal del comienzo de la actividad empresarial (art. 107 L. 37/1988).
· Documentación
Solicitud a instancia del interesado.
      Declaración del comienzo de actividad empresarial.

      Escritura pública (art. 93 L. 1784/96).
REGISTRO DE LA PROPIEDAD INMOBILIARIA
En España no existe la obligación de inscribir, éste es un acto voluntario pero recomendable   ya que se obtiene seguridad jurídica. Además el Registro es público para aquéllos que tienen interés legítimo respecto a una finca concreta y, así, conocer quién es el dueño y si existen hipotecas, embargos u otro tipo de cargas sobre la misma. El registro sirve para inscribir y dar publicidad a la propiedad de bienes inmuebles y de los derechos que recaen sobre los mismos tales como hipotecas o servidumbres y resoluciones judiciales o administrativas que les pueden afectar como embargos.

· Lugar de tramitación: Registro de la Propiedad Inmobiliaria dónde radique la finca.
· Plazos: Al no existir obligación de inscripción, tampoco existe plazo para ello.
· Documentación
Escrituras de compra-venta de la finca. 
Justificante del pago del impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos   Jurídicos Documentados (modelo 600). 

Justificante del pago del Impuesto sobre el Incremento del Valor de los Terrenos de Naturaleza Urbana.
REGISTRO INDUSTRIAL
En nuestro actividad no lo requiere por el motivo de que este registro sólo es obligatorio para aquellas empresas que vayan a desarrollar una actividad de las consideradas industriales por la Ley 21/1992, de 16 de Julio de Industria. Sirve para inscribir el establecimiento en el que se desarrolla la actividad y para conseguir la autorización de la puesta en marcha de la actividad industrial

3. Trámites en materia fiscal:

IMPUESTO SOBRE BIENES INMUEBLES

Es un tributo de carácter real que grava el valor de los bienes inmuebles. Son sujetos pasivos, a título de contribuyentes, las personas físicas, jurídicas y entidades que ostenten la titularidad del derecho que, en cada caso, sea constitutivo del hecho imponible de este impuesto.

· Lugar de tramitación: Se presentará en el Centro de Gestión Catastral y Cooperación Tributaria de la Delegación de Hacienda que corresponda. La liquidación y recaudación será competencia exclusiva de los Ayuntamientos
· Plazos: El impuesto se devengará el primer día del periodo impositivo. El periodo impositivo coincide con el año natural, excepto cuando se trate de declaraciones de alta, en cuyo caso abarcará desde la fecha de comienzo de la actividad hasta el final del año natural
· Documentación
Fotocopia del NIF. 
Documento o escritura que origina la transmisión o alteración catastral. 
Fotocopia del último recibo del impuesto, en el caso de que exista. 
Modelo 901 (Declaración de alteración de titular catastral de bienes inmuebles de naturaleza urbana o modelo 902 (Declaración de alteración de bienes inmuebles de naturaleza urbana) según corresponda

Son hechos imponibles: 

a) La concesión administrativa sobre los propios inmuebles o sobre los servicios públicos a que se hallen afectos. 

b) El derecho real de superficie. 

c) El derecho real de usufructo. 

d) El derecho de la propiedad.

IMPUESTO DE ACTIVIDADES ECONÓMICAS – IAE

Es un tributo de carácter local, que grava el ejercicio de actividades empresariales, profesionales o artísticas, se ejerzan o no en local. Es obligatorio para toda sociedad, empresario o profesional. Se presentarán tantas altas como actividades se vayan a ejercer. 
A partir del 1 de Enero de 2003, están exentos del pago de este impuesto, las personas físicas, las sociedades civiles y sociedades mercantiles, que tengan un importe neto de la cifra de negocios inferior a 1.000.000 de euros. No obstante sigue siendo obligatoria el Alta en el Impuesto.

· Lugar de tramitación: Administración o Delegación de la Agencia Estatal de la Administración Tributaria correspondiente al lugar en que se ejerza la actividad.
· Plazos: 10 días hábiles antes del inicio de la actividad.
· Documentación:

                    Modelo oficial 845-846 

                    Fotocopia DNI

DECLARACIÓN CENSAL

Deberán presentar una declaración de alta en el Censo de obligados tributarios quienes desarrollen o vayan a desarrollar en territorio español actividades empresariales o profesionales.

· Lugar de tramitación: Agencia Estatal de Administración Tributaria.
· Plazos: Con anterioridad al inicio de las correspondientes actividades.
· Documentación
Modelo 036 – Declaración censal de alta, modificación y baja en el censo de obligados tributarios. 
(Modelos y formularios – Declaraciones – Censos, certificados y otros – Modelo 036) 
ORDEN HAC/2567/2003, de 10 de septiembre, por la que se aprueba el modelo 036 de declaración censal de alta, modificación y baja en el censo de obligados tributarios y se establecen el ámbito y las condiciones generales para su presentación

El modelo 036 podrá presentarse en impreso o por vía telemática a través de Internet. 
· La presentación en impreso se realizará mediante entrega directa o mediante envío por correo certificado a las oficinas de la Administración o Delegación de la Agencia Estatal de Administración Tributaria (AEAT) correspondiente al domicilio fiscal. 

· La presentación telemática del modelo 036 podrá ser efectuada por el propio declarante o bien por un representante a través de Internet o de cualquier otra vía que permita la conexión a la dirección www.aeat.es donde seleccionará y cumplimentará el modelo de declaración. 
Deberá disponer de:

· Número de Identificación Fiscal 

· Certificado de firma electrónica X.509.V3 o cualquier otro certificado de los admitidos por la Agencia Estatal de Administración Tributaria.

· El declarante deberá imprimir y conservar la declaración aceptada, debidamente validada con el correspondiente código electrónico
· Observaciones
Esta declaración incluye los siguientes trámites tributarios 
· Declaración previa al inicio de Inicio de Actividad. 

· Información relativa a las actividades económicas que realizan. Los sujetos pasivos del IAE que no estén obligados al pago del mismo por resultar exentos (importe neto de la cifra de negocios inferior a 1.000.000 euros), tendrán que presentar dicha información a través de la declaración censal. 

· Opciones IVA. Se comunicará a través de dicha declaración el régimen de IVA por el que opte el obligado tributario: régimen general o especial.

4. Trámites en materia laboral:

AFILIACIÓN Y ALTA EN EL RÉGIMEN ESPECIAL DE TRABAJADORES AUTÓNOMOS

El trabajador autónomo está obligado a cotizar desde el primer día del mes en que inicia su actividad. La obligación subsiste mientras el trabajador desarrolla su actividad, incluso durante las situaciones de incapacidad temporal, riesgo durante el embarazo y maternidad. 
La obligación termina el último día del mes en que el trabajador finaliza su actividad por cuenta propia, siempre y cuando comunique su baja dentro de plazo. En caso contrario, sigue obligado a cotizar hasta el último día del mes de comunicación de la baja, salvo que se justifique el cese en la actividad.

· Lugar de tramitación: Tesorería General de la Seguridad Social.
· Plazos: 30 días naturales siguientes al inicio de la actividad.
· Documentación
Modelo TA.1 – Solicitud de afiliación a la seguridad social, asignación de número de seguridad social y variación de datos. 

Modelo TA.0521 – Solicitud de alta / baja / variación de datos en el Régimen Especial de Autónomos. 

Modelo TA.0521/AT – Solicitud extraordinaria de cobertura de las contingencias profesionales en el Régimen Especial de Trabajadores por cuenta propia o autónomos. 

Fotocopia DNI. y NIF. 

Alta en el Impuesto de Actividades Económicas. 

Documento de asociación a Mutua de Accidentes de Trabajo para cobertura de incapacidad temporal (por accidente o enfermedad común).

INSCRIPCIÓN DE LA EMPRESA EN LA SEGURIDAD SOCIAL

Toda persona que por primera vez vaya a contratar a trabajadores, deberá solicitar su inscripción en el Sistema de la Seguridad Social como empresa antes del comienzo de la actividad. Con la inscripción se asigna al empresario un número para su identificación que se considera el Código de Cuenta de Cotización. 

El empresario, en el momento de solicitar la inscripción debe hacer constar, en la propia solicitud, o en la declaración anexa, la entidad gestora y/o la entidad o entidades colaboradoras por las que opta tanto para la protección de las contingencias de trabajo y enfermedades profesionales como para la cobertura de la prestación económica por incapacidad temporal derivada de contingencias comunes.

Los documentos formalizados mantendrán su vigencia por el período de un año, debiendo coincidir, en todo caso su vencimiento con el último día del mes y se entenderán prorrogados por períodos de igual duración, salvo denuncia en contrario.

· Lugar de tramitación: Administración de la Tesorería General de la Seguridad Social.
· Plazos: Previo a la contratación de trabajadores.
· Documentación
Modelo TA.6 - Solicitud Código de Cuenta de Cotización Principal. 
Fotocopia DNI del empresario o documento análogo en caso de extranjeros. 
Fotocopia del Impuesto de Actividades Económicas. 
Documento de Declaración respecto a la protección de los Accidentes de Trabajo así como la protección de la cobertura de la prestación económica por Incapacidad Temporal, haciendo constar si opta por la Seguridad Social o por una Mutua Patronal.
· Observaciones
Con las fotocopias deben presentarse los originales para su compulsa por la Tesorería General de la Seguridad Social. Simultaneo con el alta del primer trabajador. 
El empresario deberá solicitar un Código de Cuenta de Cotización en cada una de las provincias en las que ejerza su actividad, y también para identificar colectivos con peculiaridades de cotización si los hubiera. 
Esta inscripción será única y válida para toda la vida de la persona física o jurídica titular de la empresa.
AFILIACIÓN Y ALTA DEL TRABAJADOR EN EL RÉGIMEN GENERAL DE LA SEGURIDAD SOCIAL

Es un acto administrativo que sirve para incluir en el Sistema de la Seguridad Social a todas las personas físicas que vayan a trabajar en la empresa y que no estuvieran afiliadas con anterioridad. Todas las personas incluidas en el Sistema de la Seguridad Social están obligadas a afiliarse a efectos de obligaciones y derechos contributivos.

· Lugar de tramitación: Dirección Provincial de la Tesorería General de la Seguridad Social.
· Plazos: Antes del inicio de la actividad laboral en la empresa.
· Documentación
Modelo TA.1 – Solicitud de afiliación a la seguridad social, asignación de número de seguridad social y variación de datos. 
Modelo TA.2/S – Solicitud de alta, baja y variación de datos del trabajador por cuenta ajena o asimilada. 
Copia DNI. del trabajador. 

Copia de la cartilla de Seguridad Social del trabajador (o tarjeta sanitaria si la tiene), o parte de afiliación en caso contrario. También se requerirá modelo P-1 (inclusión de familiares) si el trabajador tiene personas a su cargo.

Observaciones: La afiliación es exclusiva, válida de por vida y única sin perjuicio de las altas, bajas y modificaciones en los distintos regímenes que integran el sistema. 
La afiliación y el alta en la Seguridad Social pueden realizarse de manera conjunta o simultánea.
 El número de la Seguridad Social es asignado por la Tesorería General de la Seguridad Social a cada ciudadano para identificar al mismo. Es obligatorio y debe ser anterior a la solicitud de la primera vez que causa alta un trabajador en cualquiera de los regímenes de la Seguridad Social.
COMUNICACIÓN DE APERTURA DE CENTRO DE TRABAJO

La apertura de un nuevo centro de trabajo o la reanudación de la actividad en un local donde se han efectuado cambios significativos debe comunicarse a la Autoridad Laboral competente.

· Lugar de tramitación: Dirección Provincial de Trabajo.
· Plazos: Un mes desde el inicio o reanudación de la actividad.
· Documentación: Modelo oficial por cuadriplicado.
· Observaciones : En la comunicación se harán constar los datos
 de la empresa, del centro de trabajo y de la actividad que     desarrollan. Después de comunicar la apertura, la Inspección de Trabajo y S.S. comprobará si se cumplen las disposiciones en materia de riesgos laborales.

COMUNICACIÓN DE LAS CONTRATACIONES AL INEM

Obligación legal de formalizar por escrito y conforme a modelo oficial todos los contratos de trabajo. En ellos constarán todos los datos identificativos de la empresa y del trabajador, así como los pactos contractuales entre las partes, con indicación expresa del tipo de contrato, legislación y convenio a que se acoge. Igualmente recogerá el cumplimiento de los requisitos necesarios para acogerse al tipo de contrato elegido.

· Lugar de tramitación: INEM
· Plazos: 10 días hábiles desde la fecha de la firma.
· Documentación

1. Para todas las modalidades de contratación: 

· Contrato de trabajo. 

· Fotocopia del DNI. del trabajador. 

· Copia básica del contrato. 

2. Para las modalidades de contratación que tengan bonificaciones: 

· Contrato de trabajo. 

· Fotocopia del DNI. del trabajador. 

· Copia básica del contrato. 

· Tarjeta de demanda de empleo que acredite la inscripción previa del trabajador. 

· Si se trata de un contrato temporal para trabajadores discapacitados, además certificado de minusvalía. 

3. Para la modalidad de contrato en prácticas: 

· Contrato de trabajo. 

· Fotocopia del DNI. del trabajador. 

· Copia básica del contrato. 

· Tarjeta de demanda de empleo que acredite la inscripción previa del trabajador. 

· Título que le habilite para el ejercicio profesional.

4. Para la modalidad de contrato para la formación: 

· Contrato de trabajo. 

· Fotocopia del DNI. del trabajador. 

· Copia básica del contrato. 

· Tarjeta de demanda de empleo que acredite la inscripción previa del trabajador. 

· Fotocopia del graduado escolar. 

· Programa de formación. 

· Comunicación del acuerdo con el trabajador. 

5. Para la solicitud de incentivos para la contratación indefinida o transformación en indefinidos de contratos temporales de trabajadores minusválidos: 

· Contrato de trabajo por cuadruplicado o contrato temporal que se transforma y sus prórrogas. 

· Fotocopia de la solicitud de trabajadores. 

· Fotocopia del DNI. del trabajador. 

· Parte de alta del trabajador sellados por la Tesorería General del la Seguridad Social. 

· Fotocopia del DNI. de la persona que firma el contrato y la solicitud. 

· Tarjeta de demanda de empleo que acredite la inscripción previa del trabajador. 

· Copia básica del contrato. 

· Certificados de Hacienda y la Seguridad Social que acrediten que la empresa se encuentra al corriente de sus obligaciones 

· Designación de la cuenta bancaria. 

· Fotocopia del certificado de minusvalía, por triplicado. 

· Escrito en el que consten el número de trabajadores de la empresa y cuantos de ellos son discapacitados. 

· Escrito en el que se describa el puesto de trabajo a cubrir. 

· Escritura de constitución de la sociedad, si es el caso. 

· Poderes de la persona que contrata y solicita los beneficios. 

· Último recibo del Impuesto de Actividades Económicas. 

· Si se trata de una empresa de nueva creación, memoria y proyecto en el que figure el plan económico. 
· Observaciones: Podrán formalizarse verbalmente los contratos de trabajo indefinidos a jornada completa (y los de duración inferior a 15 días y los temporeros en grupo). Ello no exime de presentar el parte de alta del trabajador a efectos de Seguridad Social antes del inicio. Hay diferentes modalidades de contratación en función de la finalidad y la duración.
5. Libros de registro:
Dependerán del Régimen Fiscal a que esté sometido el empresario. 
a) Empresarios acogidos al Régimen de Estimación Directa con actividad mercantil: 

· Libros de inventarios y Cuentas Anuales. 

· Libro Diario. 

· Libro Registro de Compras. 

· Libro Registro de Ventas. 

· Libro Registro de Gastos. 

· Libro Registro de Cobros y Pagos.

b) Empresarios acogidos al Régimen de Estimación Directa sin actividad mercantil: 

· Libro registro de Compras y Gastos. 

· Libro Registro de Ventas e Ingresos. 

· Libro Registro de Bienes de inversión. 

c) Profesionales acogidos al Régimen de Estimación Directa Normal: 

· Libro Registro de Ingresos. 

· Libro Registro de Gastos. 

· Libro Registro de Bienes de inversión. 

· Libro Registro de Provisiones de Fondos y Suplidos. 

d) Empresarios y profesionales acogidos al Régimen de Estimación Directa Simplificada, fiscalmente se exigen: 

· Libro Registro de Compras y Gastos. 

· Libro Registro de Ventas e Ingresos. 

· Libro Registro de Bienes de inversión. 

e) Empresarios que determinen su rendimiento neto mediante al método de Estimación Objetiva (mediante la modalidad de signos o módulos): No estarán obligados a llevar libros o registros contables en relación con el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. 
Observaciones:
Los libros Diario y de Inventarios y Cuentas Anuales no se exigen fiscalmente. Deberán conservar numeradas por orden y agrupadas por trimestres las facturas emitidas y recibidas así como los justificantes de todo tipo de recibos. 
Libro registro de bienes de inversión si practican amortizaciones. 
f) Impuesto sobre el Valor Añadido: 

· Libro Registro de facturas emitidas. 

· Libro Registro de facturas recibidas. 

· Libro Bienes de Inversión. Pueden servir los anteriores de compras y ventas siempre que se ajusten a los requisitos exigidos por el reglamento del IVA. 

· Libro registro de determinadas operaciones intracomunitarias. 

6. Libros laborales:

LIBRO DE VISITA

Es obligatorio para todas las empresas, tengan o no trabajadores a su servicio, ya que en el mismo se anotan las diligencias que los Inspectores de Trabajo practican en las visitas a la empresa. Habrá un libro de visitas por cada centro de trabajo.

· Lugar de tramitación: Los libros pueden comprarse en librerías y presentarse en la Inspección Provincial de Trabajo para que sean sellados.
· Plazos: Antes de empezar la actividad y de contratar trabajadores.
LIBRO DE MATRÍCULA

El libro de Matrícula es necesario cuando se contraten trabajadores, y en el mismo se inscribirán todos los que presten sus servicios en la empresa. Debe tenerse uno por cada centro de trabajo.

· Lugar de tramitación: Inspección Provincial de Trabajo y Seguridad Social.
· Plazos: Antes de empezar la actividad y de contratar trabajadores.
· Documentación: La Dirección General de la Inspección de Trabajo y Seguridad
Social puede autorizar la sustitución del libro oficial de matrícula, por otro sistema de documentación que ofrezca las mismas garantías.
CALENDARIO LABORAL

La empresa elaborará un calendario de trabajo en el que estarán señaladas las fiestas de carácter nacional, las autonómicas y las locales. Dicho calendario deberá colocarse en un lugar visible en cada centro de trabajo, estando a disposición de la Inspección Provincial de Trabajo.

B. Obligaciones laborales:

INGRESO DE LA CUOTA DEL RÉGIMEN DE AUTÓNOMOS DE LA SEGURIDAD SOCIAL

El trabajador autónomo está obligado a cotizar desde el primer día del mes en que inicia su actividad y es el responsable del ingreso de sus cuotas. La obligación subsiste mientras el trabajador desarrolla su actividad, incluso durante las situaciones de incapacidad temporal, riesgo durante el embarazo y maternidad. 
La obligación termina el último día del mes en que el trabajador finaliza su actividad por cuenta propia, siempre y cuando comunique su baja dentro de plazo. En caso contrario, sigue obligado a cotizar hasta el último día del mes de comunicación de la baja, salvo que se justifique el cese en la actividad. 

Es importante que el trabajador autónomo no olvide comunicar a la Tesorería General de la Seguridad Social su cese en la actividad, dentro de los 6 días naturales siguientes a dicho cese. 

Nota: Existen determinadas profesiones liberales que están exentas del pago de esta cotización cuando su Colegio o Asociación profesional garantice esta cobertura a través de un convenio con la Seguridad Social.
· Cuota de cotización: Se calculan aplicando el tipo de cotización sobre la base de cotización.
· Bases de cotización:

Durante este año la base elegida se situará entre una base mínima de cotización de 770,40 euros y una base máxima de cotización de 2.813,40 euros al mes.

Supuestos especiales: 

1. Trabajadores que a fecha 1 de enero de 2005 tengan cumplida la edad de 50 o más años, podrán elegir una base entre las cuantías de 781,90 y 1465,60 euros mensuales. 
Excepciones:
a. Que se trate del cónyuge supérstite del titular del negocio que, como consecuencia del fallecimiento de éste, haya tenido que ponerse al frente del mismo y darse de alta en el RETA con 45 o más años (entre 770,40 y 1465,50 euros mensuales). 
b. Los autónomos que con anterioridad vinieran cotizando por una base de cuantía superior en cualquier régimen durante 5 o más años, podrán mantener durante 2005 la del 2004 incrementada en un porcentaje comprendido entre los que haya aumentado la mínima y la máxima del RETA. A estos efectos se tomará en consideración el promedio de las bases por las que se cotizó durante 2004. 
· Tipo de cotización:

Durante el año 2005 es del 29,80 por 100, salvo que el trabajador opte por no cubrir la contingencia de incapacidad temporal, en cuyo caso el tipo de cotización es del 26,5 por 100. 

Así por ejemplo, durante el año 2005: 
· Cuota mínima con Incapacidad Temporal: 770,40 euros x 29,80% = 229,57 euros 
· Cuota mínima sin Incapacidad Temporal: 770,40 euros x 26,5% = 204,15 euros
· Lugar de tramitación: En las Oficinas Recaudadoras (cualquier entidad    financiera autorizada).
· Plazos:

Cada año, antes del 1 de octubre, el autónomo podrá elegir su base de cotización para el año siguiente. 
El ingreso de las cuotas correspondientes a cada mes, se realizarán dentro de ese mismo mes.
· Documentación:
Modelo TC-1/15 – Boletín de cotización al Régimen Especial de Trabajadores Autónomos.
· Observaciones:
Recargos: 

· 3% de la deuda, si se abonasen las cuotas debidas dentro del primer mes siguiente al del vencimiento del plazo reglamentario. 

· 5% de la deuda, si se abonasen las cuotas debidas dentro del segundo mes siguiente al del vencimiento del plazo reglamentario. 

· 10% de la deuda, si se abonasen las cuotas debidas dentro del tercer mes siguiente al del vencimiento del plazo reglamentario. 

· 20 % de la deuda, si se abonasen las cuotas debidas a partir del tercer mes siguiente al del vencimiento del plazo reglamentario.

· Intereses de demora:
Los intereses de demora se devengarán a partir del día siguiente al del vencimiento del plazo reglamentario de ingreso de las cuotas, si bien serán exigibles una vez transcurridos quince días desde la notificación de la providencia de apremio o comunicación de inicio del procedimiento de deducción, sin que se haya abonado la deuda. 

El tipo de interés de demora será el interés legal de dinero vigente en cada momento del periodo de devengo, incrementado en un 25%, salvo que la Ley de Presupuestos Generales del Estado establezca uno diferente.


INGRESO COTIZACIONES DE LOS TRABAJADORES A LA SEGURIDAD SOCIAL
Una vez comenzada la prestación de servicios comienza la obligación de pago del salario pactado y de cotizar. La obligación de cotizar es del empresario y del trabajador, siendo el primero el que debe retener lo que corresponda al trabajador e ingresar las cantidades dentro del mes siguiente al de devengo, por mensualidades vencidas y en un sólo acto. 
La cantidad a ingresar estará en función del sueldo del trabajador, siempre que esté dentro de las bases máximas y mínimas, a la que se le aplicará unos tipos de cotización determinados. 

La obligación de cotizar nace desde el inicio de la actividad laboral. La mera solicitud del alta del trabajador surtirá idéntico efecto. La no presentación de la solicitud de afiliación/alta no impedirá el nacimiento de la obligación de cotizar desde el momento en que concurran los requisitos que determinen su inclusión en el Régimen que corresponda. 
La obligación de cotizar termina al finalizar la prestación de trabajo, siempre que se presente el parte de baja del trabajador dentro de los 6 días naturales siguientes. 

Si la baja del trabajador se presenta después de esos 6 días de plazo, la obligación de cotizar continúa hasta el día en que la Tesorería General de la Seguridad Social conozca el cese en el trabajo, salvo que los interesados prueben que dicho cese se produjo con anterioridad. 

· Documentación
Modelo TC-1 – Boletín de cotización al Régimen General de la Seguridad Social.
Modelo TC-2 – Boletín de cotización a la Seguridad Social. Relación nominal de trabajadores. Régimen General.
· Conceptos cotizables:
Contingencias comunes: Para la cobertura de las situaciones que deriven de enfermedad común, accidente no laboral, jubilación así como por maternidad y riesgo durante el embarazo. 

Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales: Destinada a la cobertura de estas contingencias.

 Horas Extraordinarias. 

Otras cotizaciones: Junto a las cuotas propiamente dichas, se recaudan otras cotizaciones que responden a conceptos específicos: 

· Desempleo 

· Fondo de Garantía Salarial 

· Formación Profesional 

· Cuotas
Las cantidades a ingresar a la Seguridad Social, llamadas cuotas, se calculan aplicando a la base de cotización del trabajador el porcentaje o tipo de cotización que corresponde a cada contingencia protegida.

· Tipos de cotización 2005
CONTINGENCIAS
Contingencias comunes
      Empresa: 23,60
      Trabajadores: 4,70
      Total: 28,30
En el caso de trabajadores mayores de 65 años con 35 años cotizados
      Empresa: 1,42
      Trabajadores: 0,28
      Total: 1,70
Horas extraordinarias por fuerza mayor
 Empresa: 12,00
 Trabajadores: 2,00
  Total: 14,00
Resto horas extraordinarias
  Empresa: 23,60
   Trabajadores: 4,70
    Total: 28,30
DESEMPLEO
Tipo general

  Empresa: 6,00
      Trabajadores: 1,55
      Total: 7,55
Contrato duración determinada a tiempo completo
      Empresa: 6,70
      Trabajadores: 1,60
      Total: 8,30
Contrato duración determinada a tiempo parcial
      Empresa: 7,70
      Trabajadores: 1,60
      Total: 9,30
Contrato duración determinada empresa trabajo temporal       
Empresa: 7,70
      Trabajadores: 1,60
      Total: 9,30
FOGASA
      Empresa: 0,40
      Total: 0,40
FORMACIÓN PROFESIONAL
Empresa: 0,60
Trabajadores: 0,10
Total: 0,70

· Observaciones:
La obligación de cotizar se mantiene durante todo el período en que el trabajador desarrolle su actividad. Esta obligación se mantendrá también en las siguientes situaciones: 

· Incapacidad temporal 

· Riesgo durante el embarazo 

· Descanso por maternidad 

· Cumplimiento de deberes de carácter público 

· Desempeño de cargos de representación sindical (siempre que no den lugar a excedencia en el trabajo o al cese en la actividad) 

· Permisos y licencias que no den lugar a excedencias en el trabajo 

· Convenios especiales 

· Desempleo contributivo 

· Desempleo asistencial, en su caso 

· En los supuestos establecidos en las normas reguladoras en cada régimen
· Bases: Bases y tipos de cotización 2005
http://www.seg-social.es/inicio/?MIval=cw_usr_view_Folder&LANG=1&ID=36537#36538
C. Obligaciones fiscales:

PAGOS FRACCIONADOS IRPF

Establece el artículo 82.7 de la Ley del IRPF que "los contribuyentes que ejerzan actividades económicas estarán obligados a efectuar pagos fraccionados a cuenta del IRPF, autoliquidando e ingresando su importe en las condiciones que reglamentariamente se determinen". 
No obstante lo anterior, se exceptúan de la obligación de presentar esta declaración los siguientes casos: 

· Los sujetos pasivos que desarrollen actividades agrícolas o ganaderas en relación a tales actividades, siempre que durante el año natural anterior al menos el 70 por 100 de sus ingresos procedentes de la explotación (sin contar subvenciones corrientes o de capital ni indemnizaciones) hubiese sido objeto de retención. 

· Los sujetos pasivos que desarrollen actividades profesionales siempre que durante el año natural anterior al menos el 70 por 100 de sus ingresos hubiese sido objeto de retención o ingreso a cuenta. 

· Los contribuyentes que desarrollen actividades forestales si, en el año natural anterior, al menos el 70 por 100 de los ingresos procedentes de la actividad, con excepción de las subvenciones corrientes y de capital y de las indemnizaciones, fueron objeto de retención o ingreso a cuenta. 

Este impuesto grava la renta de las personas físicas. El periodo impositivo de este impuesto coincide con el año natural de 1 de enero a 31 de diciembre de cada año. 
Para determinar la base imponible proveniente de los rendimientos de actividades económicas tendremos diferentes formas de hacerlo, dependiendo del régimen por el que optemos al realizar nuestra declaración censal.
· ESTIMACIÓN DIRECTA SIMPLIFICADA

Aplicable a las actividades empresariales con volumen de operaciones inferior a 600.000 euros anuales y que no caigan obligatoriamente en la lista de actividades sujetas a la estimación objetiva y que no hayan renunciado a esta modalidad. 
Este régimen no podrá aplicarse cuando el contribuyente realice otra actividad bajo la Estimación Directa Normal, o cuando se renuncie a ella presentando el impreso 036 el mes de diciembre anterior. 

· Determinación del rendimiento:

La base imponible se calcula también con arreglo a las normas del impuesto sobre sociedades (ingresos más autoconsumo menos gastos necesarios), pero existen algunas especialidades. 

Así, las amortizaciones del inmovilizado material se practicarán de forma lineal, en función de la tabla de amortizaciones simplificadas aprobadas por el Ministerio de Economía y Hacienda. Sobre las cuantías de amortización que resulten de estas tablas serán de aplicación las normas del régimen especial de empresas de reducida dimensión previstas en la Ley del Impuesto de Sociedades. 

Asimismo, los empresarios que tributen según esta modalidad pueden aplicar las reglas de amortización acelerada existentes para las pequeñas y medianas empresas. 

Las provisiones deducibles y gastos de difícil se cuantificarán aplicando el porcentaje del 5% sobre el rendimiento neto, excluido este concepto. Una vez determinado el rendimiento neto, se suma a las demás rentas del empresario por otras categorías (por ejemplo, dividendos o plusvalías), y se grava todo a la tarifa progresiva. 

A continuación, el empresario puede deducirse las mismas desgravaciones que las sociedades por ejemplo por inversiones en tecnologías de la información, bienes de interés cultural, formación.

· Plazos:

La presentación del mismo se efectuará durante los 20 primeros días de los meses de abril, julio y octubre, mientras que para el cuarto trimestre el período de presentación concluye el 30 de enero (art. 104.1 del Reglamento del IRPF).

· Documentación:

Modelo 130, que debe presentarse siempre, independientemente de que la declaración dé positiva, negativa o cero.
(Modelos y formularios – Declaraciones – IRPF – Modelo 130)

· Pagos fraccionados:

El importe de cada pago fraccionado se computa de forma peculiar. Se calcula el rendimiento neto (ingresos menos gastos) obtenido desde el inicio de año hasta el último día del trimestre en cuestión y se calcula un 20%. A continuación, y para evitar que se pague varias veces por las mismas rentas, se restan las cantidades ya pagadas en los pagos fraccionados anteriores, y las retenciones sufridas por las actividades prestadas.
IMPUESTO SOBRE EL VALOR AÑADIDO (IVA)

El IVA es un impuesto que recae sobre las entregas de bienes y prestaciones de servicios realizadas por empresarios y profesionales en el seno de una actividad económica, así como las adquisiciones intracomunitarias de bienes (importaciones de otro Estado miembro de la Unión Europea) y las importaciones (de terceros Estados). 
Este impuesto es soportado directamente por los consumidores finales Los empresarios y profesionales actúan como simples intermediarios de Hacienda, repercutiendo IVA al entregar bienes o prestar servicios y soportando IVA al adquirir bienes o recibir servicios. 
Finalmente la diferencia entre lo repercutido y lo soportado la ingresaremos o nos será devuelto por Hacienda, según el caso. 
Una de las características del IVA que lo diferencian de otros tributos tales como el IRPF o el IS es la de su devengo: así, mientras que en aquéllos el devengo es de naturaleza periódica (el mismo se produce el 31 de diciembre en el IRPF o el último día del ejercicio social en el IS, salvo excepciones), en el IVA el devengo se produce operación a operación, es decir, nos encontramos con un impuesto de devengo instantáneo. 
En definitiva, no hay pagos a cuenta, sino liquidaciones periódicas (mensuales o trimestrales) de los devengos producidos durante el período de liquidación.
Operaciones incluidas en las distintas declaraciones-liquidaciones: 

· IVA devengado. Se incluirá el relativo a todas las entregas de bienes y prestaciones de servicios cuyo devengo se haya producido durante el período que se liquida, con independencia del momento en que se efectúe su cobro. 
De igual manera se incluirán las cuotas que se repercutan en relación a las adquisiciones intracomunitarias de bienes efectuadas en el correspondiente período de liquidación. 
Asimismo, habremos de incluir el recargo que se repercuta sobre los clientes comerciantes minoristas acogidos al régimen especial del recargo de equivalencia, también en base al criterio del devengo y con independencia del cobro o no. 

· IVA soportado. De la misma forma que en el caso del IVA repercutido, se habrán de incluir las cuotas que se hubiesen soportado por operaciones devengadas durante el correspondiente período de liquidación, al margen de otros requisitos (destino de los bienes o servicios adquiridos, estar en posesión de la factura...). 
Para determinar la cuantía del impuesto se pueden utilizar los siguientes regímenes:

· Régimen general. 

· Régimen simplificado. 

· Régimen especial de agricultura, ganadería y pesca. 

· Régimen especial de los bienes usados, objetos de arte, antigüedades y objetos de colección. 

· Régimen especial del oro de inversión. 

· Régimen especial de las agencias de viajes. 

Régimen del recargo de equivalencia (comercio minorista).
2.6. LOCALIZACIÓN E INSTALACIONES

ADVDA. De la Argentina , 132. 

33213 

tfno. ,,,,,,,,,,

E-mail,,,,,,,,

2.7. ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO
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3. CONCLUSIONES

· Las conclusiones junto al plan financiero si las hubiese.
Notas a pie de página
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3 29-09-2006, fundación CTIC
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A NIVEL MUNDIAL:

http://www.world-tourism.org/espanol/index.htm
http://europa.eu.int/index_es.htm
http://visiteurope.com/
http://www.aiest.org/org/idt/idt_aiest.nsf/en/index.html
A NIVEL ESPAÑOL:

http://www.iet.tourspain.es/
http://www.ine.es/
http://www.tourspain.es/Tourspain/?language=es
http://www.exceltur.org/excel01/contenido/portal/default.htm
http://www.aecit.org/index.htm
http://www.fitur.ifema.es/ferias/fitur/default.html
http://www.agenciaviajes.com/
http://www.turhoreca.com/
http://www.hosteltur.com/
http://www.boletin-turístico.com/

http://www.editur.com/

http://www.ih.eol.es/
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