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3. RESUMEN EJECUTIVO


Nombre del proyecto

“Gestión de alojamientos rurales”


Fecha de inicio

01/04/2026 por preparación de la campaña estival e inicio posterior de la actividad.


Localidad donde se va a llevar a cabo

Municipios de la Sierra Morena de Sevilla, con inicio en El Pedroso y Constantina.


Explicación breve de la actividad a desarrollar

Profesionalización del turismo rural residencial mediante la intermediación en la prestación de servicios de alojamiento.


Justificación

El turismo está ocasionando un revulsivo en las zonas rurales según la ONU1, con especial incidencia en la prestación de servicios de alojamiento, donde los propietarios de viviendas que no son profesionales del sector ni empresarios, se aventuran a crear casas rurales2 sin las herramientas necesarias para prestar el servicio con una calidad mínimamente exigible, y en muchos casos, sin poder cumplir los requisitos legales, por desconocimiento o falta de medios.


Números de trabajadores

En lo referente a los socios, se trataría de 1 solo, encargado de la contratación de servicios para nuevas casas rurales, así como la puesta a punto de las viviendas y gestión de alojamientos y atención al huésped.

Sobre los trabajadores por cuenta ajena, se referiría a 2, a tiempo parcial, a razón de una limpiadora por cada municipio, más una persona de mantenimiento en general.

Los servicios técnicos para el alta de la vivienda en turismo, la legalización de las mismas, o la tramitación de obras, se realizarían de forma puntual a profesionales autónomos, según las necesidades y complejidades.


Cuantificación de la inversión necesaria y su financiación propia y ajena

Se calculará al final.



1 https://www.untourism.int/es/turismo-rural. 12 de noviembre de 2025. Enfoque internacional del turismo rural

2 https://www.juntadeandalucia.es/organismos/turismoyandaluciaexterior/areas/registro-turismo/establecimientos-servicios/paginas/casas-viviendas-rurales.html. 12 de noviembre de 2025. Definición y requisitos de casas rurales y viviendas de turismo rural en la Comunidad Autónoma de Andalucía




4. PROYECTO Y EQUIPO PROMOTOR

4.1. IDEA DE NEGOCIO

4.1.1. Ventaja competitiva

La creación de una vivienda rural supone un desembolso inicial titánico, en referencia al coste de la compra de una vivienda. Además, el cumplimiento de la normativa en cuanto al sector turístico en general y las viviendas rurales en particular, obliga a una preparación previa que pocas veces se cuenta entre los propietarios.

En ese sentido, las ventajas competitivas son claras: no se trata de comprar viviendas sino de negociar su cesión con los propietarios actuales, y no se trata de formar a cada propietario en la normativa actual, sino que se cede también la gestión completa de la explotación turística.

Los dos puntos clave que recogen las ventajas competitivas serían los siguientes:

	Optimización de recursos financieros: La estrategia de cesión de viviendas rurales, en lugar de su adquisición directa, constituye una ventaja competitiva al reducir de manera significativa el capital inicial requerido. Este enfoque permite minimizar las barreras de entrada al mercado turístico rural y facilita la diversificación de la oferta sin necesidad de afrontar elevados costes de inversión inmobiliaria.



[image: ]

Figura 4.1. Evolución interanual del precio de la vivienda en Andalucía, según el Instituto Nacional de Estadística (en adelante, INE). epdata, 20253.


	Externalización de la gestión normativa y operativa: La transferencia de la explotación turística a un agente especializado elimina la necesidad de que cada propietario adquiera conocimientos técnicos sobre la normativa vigente. De este modo, se garantiza el cumplimiento regulatorio y la profesionalización de la gestión, lo que incrementa la eficiencia operativa y mejora la competitividad frente a modelos tradicionales de autogestión.


4.1.2. Misión y visión

La misión de la iniciativa se caracteriza por la profesionalización del turismo en el ámbito rural, centrándose en reducir las barreras económicas y regulatorias para los propietarios, garantizando al mismo tiempo estándares de calidad y cumplimiento legal que fortalezcan la competitividad en el sector turístico.

La visión del proyecto persigue consolidarse como referente en la innovación del turismo rural, promoviendo un ecosistema en el que la profesionalización de la gestión y la optimización de recursos permitan ampliar la oferta turística sin necesidad de grandes inversiones iniciales. En ese sentido, se apunta a transformar el mercado de viviendas rurales en un espacio más accesible, regulado y competitivo, alineado con los principios de sostenibilidad y desarrollo regional entre la oferta y la demanda.

4.1.3. Plan de acción

Se trata de plantear la temporalización, que como ya se ha indicado, se iniciaría a partir del mes de abril. Se plantean 3 bloques de actuaciones:

	Inicio de la actividad. Se recorrería una sola vez, durante la constitución e iniciación de la actividad económica. Dadas las facilidades para los trámites, se propone una duración de 2 semanas. En esta fase, se incluyen tareas como: alta de autónomo, alta censal, creación de cuenta bancaria, contratación de servicios de telefonía / internet, adquisición de móvil / portátil...


	Adecuación. Sería un bloque cíclico, a repetir tantas veces como se contratara la explotación de una nueva vivienda con su propietario. Este bloque sólo podría iniciarse una vez terminado el primero y su finalización abriría paso al tercer bloque. Comprendería la contratación de trabajador de mantenimiento, el registro turístico de la vivienda, la licencia municipal y posterior adecuación de la vivienda, la compra de mobiliario, menaje, productos de limpieza, etc., y una vez pasadas estas actividades, se realizarían las fotografías profesionales de la vivienda, el alta en las plataformas de intermediación (Booking, Airbnb...), así como la contratación de la limpiadora.


	Apertura y funcionamiento. Este bloque tendría una entidad independiente, al referirse al día a día de la explotación. Sólo podría iniciarse si el bloque anterior ha tenido lugar. Su mecánica de consecución de actividades sería la normal de gestión de reservas: recepción, atención durante la estancia, resolución de incidencias y, por último, limpieza del alojamiento tras la salida del huésped.


A continuación se presenta lo mencionado anteriormente en un Diagrama de Gantt para visualizar de mejor modo lo aquí descrito.
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Figura 4.2. Diagrama de Gantt para la temporalización de actuaciones. Se aporta a página completa en Anexo 3. Elaboración propia a partir de https://app.ganttpro.com/


4.1.4. Responsabilidad social corporativa

La actividad económica genera impactos relevantes en distintos grupos de interés, que se gestionan bajo el cumplimiento estricto de la legislación vigente y los principios de sostenibilidad:

	Clientes (huéspedes y propietarios): Se garantiza la protección de los intereses de los consumidores mediante productos seguros, de calidad certificada y con trazabilidad completa. La transparencia en la información y la atención postventa refuerzan la confianza y fidelización.


	Empleados (limpieza y mantenimiento): Se promueven prácticas laborales justas, igualdad de oportunidades y respeto a los derechos humanos. La iniciativa asegura condiciones de trabajo seguras, programas de capacitación continua y medidas de protección de la salud ocupacional.


	Comunidades locales (poblaciones donde se encuentran las viviendas): La actividad contribuye al desarrollo económico regional mediante la generación de empleo y la colaboración con proveedores locales. Se fomenta la integración social y el respeto por las tradiciones culturales.


	Medioambiente (del entorno rural, Sierra Morena): Se implementan políticas de reducción de emisiones, gestión eficiente de recursos y reciclaje de materiales. Se apuesta por tecnologías limpias y procesos productivos que minimicen el impacto ambiental.


	Sociedad en general: Se mantiene un compromiso activo en la lucha contra el fraude y la corrupción, garantizando prácticas éticas y responsables. Además, se impulsa la innovación sostenible como motor de progreso social y económico.


4.2. EQUIPO PROMOTOR

El equipo promotor se fundamenta en una persona dedicada al funcionamiento inmediato de las viviendas rurales en propiedad y en la captación de nuevos inmuebles susceptibles de ser cedidos.

El responsable sería un autónomo con formación especializada en gestión administrativa y aplicación normativa. La dedicación será plena desde el principio del proyecto, a tenor de la necesidad de la puesta en funcionamiento de las viviendas actuales, adaptación física a la normativa turística, legalización en registros, decoración y comercialización. Se enfocará asimismo en la búsqueda y captación de nuevos clientes propietarios, para la ampliación del proyecto emprendido, en base a su experiencia en la compra-venta de inmuebles, negociación de acuerdos y formalización de contratos.

4.3. ELECCIÓN DE LA FORMA JURÍDICA

Se barajaron las opciones de forma jurídica, valorando especialmente entre la individual o la sociedad mercantil.

La primera, en primera instancia, sería la individual, recurriendo a la figura del empresario individual o autónomo, sin obligaciones a desembolsos iniciales u otras formalidades más complejas para la constitución. Solo tendría que aplicar el régimen de IRPF e IVA. Sin embargo, contaría con responsabilidad ilimitada sobre la actividad que se realizaría, pesando todo sobre el patrimonio empresarial como el personal del promotor.

Facilitaría la primera utilización de las viviendas, ya que no se precisa firmar contrato con ninguna otra entidad jurídica, sino que es propiedad del autónomo responsable y además es el mismo quien la mantiene en explotación.

Es de tener en cuenta también las divergencias entre los requisitos normativos, en caso de tratarse de una empresa la que gestione los establecimientos hoteleros, o bien un particular, como sucede con la contabilidad, declaración a costa del incremento patrimonial o como actividad económica. Como autónomo, deberemos cumplir todos los requisitos legales, sin más.

En segunda instancia, una vez asentado el proyecto y en ampliación, la fórmula adecuada para esta pequeña iniciativa sería la sociedad limitada SLNE contando con dos socios al menos, y un capital social de 3.000€, el mínimo legal. Lo interesante sobre todo es que la responsabilidad de la empresa está limitada al capital aportado.

La tributación de este tipo de sociedad es a través del Impuesto sobre Sociedades al tipo del 19% para los primeros 50.000€ y 21% para el resto. No es obligatoria la llevanza del libro registro de socios porque su reducido número no lo hace necesario.

El socio participa en los beneficios sociales y en el patrimonio resultante de la liquidación, y tiene derecho preferente de suscripción, a decidir y ser elegido administrador, entre otras.

Tras la elección inicial del autónomo, se aporta en Anexo 1 los formularios cumplimentados para su afiliación correspondiente en el Régimen Especial de Trabajadores Autónomos mediante aplicativo Importass4 y formulario registral de la Agencia Tributaria, modelo abreviado 037 para la declaración censal de empresarios, profesionales y retenedores5.

4.4. LOCALIZACIÓN GEOGRÁFICA

Se plantea la ubicación de un local para la realización de la actividad comercial, al formalizarse la actividad con necesidades de almacenamiento y atención a clientes para la contratación de servicios, en consecuencia, se deberá plantear la existencia de un local con la doble vertiente de atención a propietarios y a huéspedes, como se justificará en el punto 5.

	Casa rural para 2/3 pax en Plaza Pedro Parias, El Pedroso (en propiedad).


	Estudio para 2 pax en Calle Pi y Margall, El Pedroso.


	2 apartamentos para 2/4 pax cada uno en Calle Gertrudis Gómez de Avellaneda, Constantina.


Se partirá de estas viviendas, la primera propiedad del promotor y las siguientes con acuerdo comercial para su explotación con clientes conocidos por amistad y cercanía. Estarían ya disponibles para el fin previsto, salvo el completar mobiliario de la vivienda en propiedad. Estarían todas ellas en la Sierra Morena de Sevilla, ámbito idóneo para el desarrollo de una actividad de turismo rural, dada la creación del Parque Natural Sierra Morena de Sevilla (antes Sierra Norte de Sevilla) en 1989 y la constitución del Geoparque Mundial de la UNESCO Sierra Morena de Sevilla6.

4.5. NUESTRO PRODUCTO O SERVICIO

La actividad planteada tiene una doble vertiente. En una empresa de gestión de alojamientos rurales existirían dos tipos de clientes.

Por un lado están los propietarios de viviendas, con los que se contrata la cesión del alojamiento para su explotación turística, incluyendo la adaptación de la vivienda a la normativa turística, y la adecuación con diseño y decoración actual. Y por otro lado, están los huéspedes, cliente final al que la empresa atiende y presta un servicio de calidad y distinguido en la Sierra Morena.


Necesidades que se van a satisfacer

Propietarios de viviendas rurales:

	Rentabilizar su propiedad mediante la explotación turística.


	Adaptar su vivienda a la normativa turística vigente.


	Mejorar la estética y funcionalidad con diseño y decoración actual.


Huéspedes (clientes finales):

	Disfrutar de una estancia rural con calidad, comodidad y autenticidad.


	Acceder a alojamientos seguros, bien equipados y con encanto.


	Recibir un servicio diferenciado y personalizado en la Sierra.



Productos y servicios ofrecidos

Para propietarios:

	Asesoría legal y administrativa para cumplir normativa turística.


	Servicios de reforma, adecuación y decoración de viviendas.


	Gestión integral de reservas, marketing y promoción del alojamiento.


	Mantenimiento periódico y control de calidad del inmueble.


Para huéspedes:

	Estancias en alojamientos rurales adaptados y con diseño moderno.


	Experiencias complementarias: rutas guiadas, gastronomía local, actividades culturales y de naturaleza.


	Atención personalizada: check-in flexible, servicio de bienvenida, recomendaciones locales.


	Garantía de calidad y seguridad en cada alojamiento.



Diferenciación en el mercado

	Valor añadido: unión de gestión turística + diseño + experiencia rural.


	Innovación: no solo se alquila la vivienda, se transforma en un producto turístico atractivo.


	Personalización: cada huésped recibe un servicio adaptado a sus expectativas.


	Calidad certificada: procesos de control que aseguran estándares superiores frente a la competencia.



Atributos de valor más importantes

	Confort y autenticidad.


	Cumplimiento legal y seguridad.


	Diseño y estética actualizada.


	Experiencias integrales (no solo alojamiento).


	Atención cercana y profesional.


4.5.1. Proceso de servicio


Adecuación de viviendas rurales

Se encargará de transformar las viviendas de los propietarios en alojamientos turísticos plenamente adaptados a la normativa vigente. Para ello se contratarán profesionales especializados en reformas, interiorismo y decoración, que trabajarán con materiales sostenibles y estilos acordes al entorno rural. El objetivo es que cada vivienda cumpla con los requisitos legales y, al mismo tiempo, se convierta en un espacio atractivo y funcional para los futuros huéspedes.


Gestión turística y comercialización

Se asumirá la gestión integral de las reservas y la promoción de los alojamientos. Se utilizarán plataformas digitales de referencia como Booking, Airbnb y la propia página web corporativa, además de estrategias de marketing digital y posicionamiento en redes sociales. Este servicio permitirá a los propietarios despreocuparse de la parte operativa y garantizará a los huéspedes un acceso sencillo y seguro a la oferta de alojamientos.


Servicios de atención al huésped

La experiencia del cliente final será cuidada en cada detalle. Se ofrecerán estancias en alojamientos rurales con diseño moderno y todas las comodidades necesarias, acompañadas de un servicio de bienvenida personalizado y atención continua durante la estancia. Además, se integrarán paquetes turísticos con proveedores locales —como restaurantes, guías de naturaleza y artesanos— para enriquecer la experiencia y convertirla en un producto completo que va más allá del simple alojamiento.


Mantenimiento y control de calidad

Se realizarán inspecciones periódicas en las viviendas para asegurar que se mantienen en óptimas condiciones. Se establecerán protocolos de limpieza y mantenimiento certificados, además de auditorías de cumplimiento normativo. En el caso de los huéspedes, se implementarán encuestas de satisfacción y un sistema de seguimiento de reseñas online, lo que permitirá mejorar continuamente el servicio y garantizar estándares de calidad superiores frente a la competencia.



3 https://www.epdata.es/evolucion-interanual-precio-vivienda-ine/4f256a3e-d820-46cb-bdeb-a2cfa32db015/andalucia/290, 13 de noviembre de 2025. Análisis del Índice de Precios de Vivienda en base a la información del Instituto Nacional de Estadística.

4 https://portal.seg-social.gob.es/wps/portal/importass/importass/Categorias/Altas%2C+bajas+y+modificaciones/Altas+y+afiliacion+d e+trabajadores/Alta_trabajo_autonomo. 13 de noviembre de 2025. Acceso al aplicativo Importass de la Seguridad Social, para el alta de trabajadores autónomos.

5 https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/procedimientoini/G322.shtml. 13 de noviembre de 2025. Acceso al alta censal de la Agencia Tributaria mediante modelo 036 / 037.

6 https://www.juntadeandalucia.es/medioambiente/portal/areas-tematicas/espacios-protegidos/otros-espacios-protegidos-caracter-internacional/geoparques/geoparque-mundial-unesco-sierra-morena-sevilla. 13 de noviembre de 2025. Geoparque Mundial de la Unesco Sierra Morena de Sevilla, Junta de Andalucía.
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