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RESUMEN EJECUTIVO

La industria turistica esta considerada como un sector importante para el
desarrollo de los paises, y es asi que en el Ecuador ha venido aportando con

significativos ingresos.

El presente trabajo es un estudio de pre factibilidad de un establecimiento de
alojamiento turistico que se ubicara en la ciudad de Montecristi, Provincia de

Manabi.

El proyecto se lo ha realizado y desarrollado basandose en investigaciones
tanto en las ciudades de Quito como en la de Montecristi, en las que se ha
tomado informacién relacionada al tema, el mismo que se ha complementado
con datos primarios y secundarios obtenidos por personas especializadas en la

industria turistica.

El tema contiene aspectos como: antecedentes, estudios de mercado, técnico,

financiero y legal.

En el Capitulo 1 se realiza el estudio de los antecedentes, el mismo que nos
permitié recopilar informacién acerca del turismo, de la hoteleria y de la zona

donde se asentara este proyecto.

Montecristi con 28.764 habitantes amables y con un gran don de servicio, con
la carretera de primera orden Portoviejo — Manta es fuente de visitantes
nacionales y portal turistico de visitantes extranjeros, se abre la posibilidad de

tener un Montecristi Turistico.

La ubicacién del establecimiento de alojamiento turistico fue escogida en base
a la cercania con la ciudad de Manta el establecimiento estara ubicado a solo
12 Km de la ciudad de Manta, y por su diversidad bioldgica, animal, vegetal,

sus inigualables asentamientos pluriculturales en especial la cultura Mantefia y
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sus correspondientes festividades, practicas religiosas y artesanias hacen al

cantdn Montecristi el lugar idéneo para desarrollar este proyecto.

En lo que concierne a la industria turistica ha ido evolucionando en los ultimos
3 afos, con el mejoramiento de la carretera ya que hoy en dia el tiempo de
viaje es mas corto que antes, también con la zona franca de Manabi, la
construccion de la Asamblea Nacional Constituyente y la refineria proxima a

construirse.

Con lo cual los habitantes de la ciudad de Montecristi fueron altamente
sorprendidos con el boom turistico, es decir no estuvieron preparados para el
drastico crecimiento en lo que respecta a la visita de turistas a la ciudad, por lo

gue incluso varias casas comunes se convirtieron en hospedaje

El establecimiento de alojamiento turistico causara un gran impacto a nivel
econdémico y social en el canton de Montecristi, ya que fomentara la inversion y

plazas laborales para sus habitantes.

En el Capitulo 2 se realiza el estudio de mercado, el mismo que nos permitié
conocer la demanda insatisfecha y a la vez su oferta existente, también se
identificd algunos problemas entre los que se destaca la falta de infraestructura
gue adolece el sector del turismo en esta ciudad, como también oportunidades
ademds evaluar y desarrollar planes de accién de la mercadotecnia.

Es por ello la idea de negocio que surgié en base a la necesidad de satisfacer
la creciente demanda, Actualmente en Montecristi existe un solo hotel
reconocido por el Ministerio de Turismo, por este motivo un proyecto del nivel
que deseamos desarrollar en Montecristi es una excelente alternativa para los

turistas que desean visitar este atractivo turistico del Ecuador.

Segun la segmentacién de mercado realizada se llego a determinar que los

122.415 turistas anuales sera nuestro mercado meta.
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La capacidad a instalarse serd de 36 habitaciones con capacidad para 70

personas diarios, es decir 30.240 personas anuales.

Se llego a la conclusibn que nuestra competencia directa son los
establecimientos de alojamiento turistico establecidos en la ciudad y como
competencia indirecta a los establecimientos de la ciudad de Manta
catalogados por el Ministerio de Turismo de segunda categoria.

Facilmente se reconociéo mediante la investigacion de campo realizada a todos
los establecimientos hoteleros de la ciudad de Montecristi que fueron 3 en los
cuales existe mas de un 40 % de ocupacién promedio, por ello retendremos al
mayor numero posible de los turistas que normalmente se hospedan en los
hoteles de nuestra competencia directa, con una campafa agresiva de

marketing con conceptos claros de servicio superiores a los del mercado.

Para recopilar datos necesarios de los turistas que pernoctan en los hoteles de
Montecristi y futuros turistas de la ciudad de Quito, se uso el método de la
encuesta, la misma que ayudo a recopilar opiniones impersonales muy
importantes, que nos ayudaron para la fijacion de precios, datos demograficos

y las diferentes preferencias de los mismos.

Con la informacion proporcionada por el estudio de mercado y las variables que
existen en torno al proyecto se procedié a desarrollar el planteamiento técnico,
buscando definir las caracteristicas del hotel y de los productos y servicios que

se ofertaran.

En el Capitulo 3 se realiza el estudio técnico, el cual nos permitié establecer los
diferentes espacios que un establecimiento de alojamiento turistico debe tener
para satisfacer las necesidades mas exigentes del turista que deseen disfrutar
de un agradable descanso como por ejemplo: la infraestructura, maquinaria y
equipo, muebles y enseres, menaje, costos de inversion, personal. EI mismo
gue le brinda los servicios mas confortables como: hospedaje, un exclusivo

restaurante y una relajante diversion.
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Con la ayuda profesional del Arg. Jorge Benavides, pudimos desarrollar los
planos arquitectonicos de las diferentes plantas del Hotel Montecristi, y en base
a ellas se determino el nivel maximo de operatividad del mismo, y la capacidad

instalada que se dispondra para atender la demanda de los huéspedes.

En el Capitulo 4 se realiza el estudio financiero, el mismo que nos permitié
conocer la viabilidad de su ejecucion y funcionamiento a través del calculo del

VAN, TIR, Costo Beneficio y Periodo de recuperacion.

En el Capitulo 5 se realizan los estudios complementarios, el mismo que nos
permitié6 conocer los aspectos legales y diferentes requisitos como permisos y
registros que debieron obtener para el buen funcionamiento del establecimiento

de alojamiento turistico.
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FORMULACION DEL PROYECTO

1. TEMA DE TESIS

Proyecto para la creacion de un establecimiento de alojamiento turistico en la

ciudad de Montecristi; afo 2010

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se dice que Montecristi se cred durante los primeros afios de la conquista
espafiola, entre los afios de 1536 y 1537 con habitantes de Manta que

abandonaron su pueblo escapando de piratas que atacaban estas costas.

El nombre de Montecristi se cree que se lo toma a causa de uno de los
primeros pobladores que se apellidaba “Criste”, quien habria construido su

casa en la cima del monte.

Montecristi fue capital de la Provincia de Manabi, pero luego del terrible
incendio que sufrié la ciudad en el afio del 1866 el cual la dejo devastada,

entregd, por decreto de Jer6nimo Carrién, su categoria de capital a Portoviejo.

En Montecristi se centra todo lo relacionado a la artesania en barro y paja
toquilla. Esta poblacion es conocida internacionalmente por ser el principal
lugar de fabricacibn de los conocidos sombreros de paja Toquilla,
erroneamente llamados “Sombreros Panama” (Panama Hat). Ubicada al pie del
cerro Montecristi. La ciudad de Montecristi tiene aspecto de una pequefia
aldea. Su enorme y brumoso cerro semeja un viejo guardian de las tradiciones
manabitas. Se puede visitar la Casa de Alfaro y la Ciudad Alfaro (Sede de la
Asamblea Nacional), donde se encuentran los museos y los puestos de ventas
de artesanias, también se puede admirar la belleza de la Basilica Menor de la
Virgen de Monserrate, constituida en el principal atractivo para los turistas,

hasta donde llegan miles de feligreses cada afio.
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En los dltimos afios, con los cambios constantes del mundo globalizado la
oferta turistica en el Ecuador ha ido evolucionando y creciendo y resulta
imprescindible impulsar sitios o lugares tipicos y exéticos que sean de atraccion

para las personas.

Es asi como los Centros Hoteleros se han constituido en un recurso basico,

para propulsar el turismo de extranjeros y nativos.

Segun el Ministerio de Turismo la Provincia de Manabi recibe al rededor de
90.477 turistas, es decir un 9% del total de turistas extranjeros y nacionales del

pais.

En el sondeo realizado en la ciudad de Montecristi, se observa que se recibe a
una poblacion flotante de turistas de aproximadamente 1.500 a 3000 en los
meses de octubre y noviembre donde se festejan sus principales fiestas, el
namero de plazas disponibles en los servicios de hospedaje en la ciudad son
demasiado escasos y las pensiones existentes estan en precarias condiciones,
por lo que la mayoria de los visitantes no tienen donde hospedarse y nace la
necesidad de crear un hotel que dé respuesta a la demanda y cumpla con las
expectativas de sus visitantes y de su comunidad, el mismo que estara
destinado a brindar un servicio de calidad, quedando la satisfaccién de aportar

un desarrollo positivo al sector turistico del Ecuador.

3. FORMULACION DEL OBJETIVO GENERAL

Evaluar la Factibilidad del proyecto para la creacion de un establecimiento de
alojamiento turistico con una infraestructura adecuada, tecnologia de punta,
personal altamente calificado y precios razonables, mediante la utilizacion de
recursos materiales y econémicos, para brindar a sus huéspedes una estadia
de calidad que satisfaga las aspiraciones y expectativas de los visitantes, y de

la poblacion local de la ciudad de Montecristi.
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4. FORMULACION DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnostico de la ciudad de Montecristi, mediante la
aplicacion de encuestas, para determinar el grado de acogida que tendra
el hotel.

e Conocer como se toma la decision del establecimiento hotelero a visitar
por parte del consumidor.

e Definir las caracteristicas que tendra el establecimiento de alojamiento
turistico y de los usuarios, mediante la observacién y aplicaciéon de
entrevistas, para realizar el estudio de oferta.

e Establecer los factores que determinan la satisfaccion del consumidor en
la visita a los establecimientos hoteleros.

e Propugnar que la actividad hotelera tenga una adecuada representacion
en las diversas entidades publicas o privadas de la ciudad, mediante
prestacion de servicios profesionales y de calidad para el desarrollo

hotelero y turistico.

5. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Como egresado de la Facultad de Ciencias EconOmicas de la Universidad
Internacional Sek del Ecuador he seleccionado este proyecto ya que es afin a
mi carrera y guarda relacion con los conocimientos adquiridos en el transcurso

de la misma.

Resulta muy importante abordar este proyecto ya que actualmente en la ciudad
de Montecristi existen tres hoteles y de estos uno solo reconocido por el
Ministerio de Turismo, por este motivo un proyecto del nivel que deseo
desarrollar es una excelente alternativa para desarrollar el turismo en el
Ecuador y en especial en esta zona de la costa no explotada, como también

para los turistas que desean visitar la ciudad de Eloy Alfaro.

Crear un establecimiento de alojamiento turistico es una propuesta para los
turistas que desean disfrutar de momentos de ocio acompafado de confort,

elegancia, seguridad y atencién personalizada.
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Esta idea surgi6 de la necesidad de ofrecerles a los turistas tanto nacionales
como extranjeros, la posibilidad de hospedarse en un lugar adecuado que
satisfaga sus expectativas y que al mismo tiempo les ofrezca la oportunidad de
recreacion y esparcimiento con la naturaleza y la cultura de la ciudad, que los

libere de la tension de la vida cotidiana.

El establecimiento de alojamiento turistico causara un impacto econémico y
social notable ya que fomentara la inversion y plazas de empleo para sus

habitantes.
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CAPITULO 1

ANTECEDENTES

1.1. Resefa Historica

El 25 de junio de 1824, el presidente de la Gran Colombia, Francisco de Paula
Santander, emite la Ley de Division Territorial, que crea la provincia de Manabi

y sus cantones Portoviejo, Jipijapa y Montecristi.

En 1930, lo que hoy es Ecuador se separa de la Gran Colombia, La nueva
estructura politica desconoce la categoria de departamentos, y divide al pais en
provincias, regidas por un gobierno central situado en Quito. Esta conformacion

continda vigente.

Pero la primera fundacion de Montecristi data desde los principios del siglo
XVIII segun Anibal San Andrés en sus apuntes historicos acerca de Montecristi

publicados en el semanario manabita de Portoviejo.

Se dice también que el primer fundador fue cierto sefior de apellido Criste, que
fabricO su casa-choza en la cima del cerro y por tal motivo se lo llamé

Montecristi.

Montecristi es Patrimonio Histérico Nacional, la economia de los habitantes se
sustenta en la industria, la agricultura y el comercio aqui se centra todo lo
relacionado a la artesania en barro, tagua y paja toquilla. Esta poblacion es
conocida internacionalmente por ser el principal productor y exportador de los
conocidos sombreros de paja Toquilla, erroneamente llamados “Sombreros
Panama” debido a la emigracion de sus habitantes mas acaudalados a
Panama por causa del incendio del 15 de julio de 1866 donde se destruyo casi
toda la ciudad, el Palacio de Gobierno y oficinas publicas, parte del comercio
internacional de este sombrero se lo hacia desde ese pais, aunque la

produccion seguia siendo manabita.
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Uno de los proyectos mas importantes para el desarrollo de la provincia es:
Zoframa S.A. (Zona Franca de Manabi) ubicada en Montecristi en el kildbmetro 5
Y% via Montecristi - La Pila, situada cerca del puerto y del aeropuerto
Internacional de Manta, lo cual permite la recepcion y envié de materia prima y
productos elaborados hacia el exterior y viceversa, Zoframa tiene 10 usuarios,
3 empresas panameias, 1 holandesa y varias ecuatorianas. Esta Zona Franca
brinda facilidades para importar, exportar, nacionalizar productos, maquilar,
envasar, empacar, ensamblar, desempacar, exhibir entre otras actividades
mercantiles, cuyo objetivo principal es instaurar un motor de progreso,

generador masivo de empleo y desarrollo sostenido mediante un buen manejo.

La ciudad de Montecristi ubicada al pie del cerro que lleva su mismo nombre,
tiene aspecto de una pequefia aldea. Su enorme y brumoso cerré con una
altura de 443m semeja un viejo guardian de las tradiciones manabitas, aqui
nacio el General Eloy Alfaro, hoy en dia su casa es un museo. Esta también la
Ciudad Alfaro (Sede de la Asamblea Nacional), donde se encuentran un museo
y puestos de ventas de artesanias, también se puede admirar la belleza de la
Iglesia de Montecristi y Basilica Menor de la Virgen de Monserrate, Monasterio
del Carmen de Cristo Crucificado, las ruinas de templos aborigenes en el Cerro
de Hojas con 640m de altura, Cerro Jaboncillo, Cerro Menbrillal de las Lagunas
y Aguas Nuevas, en todos estos cerros se han hecho importantes

descubrimientos arqueoldgicos de la cultura Mantefia.

Montecristi tiene una extension de 734,2 Km2 se encuentra ubicado al Sur
Occidente de Manabi y cuenta con una poblacion de 43.400 habitantes de los
cuales 14.636 pertenecen a la poblacion urbana y 28.764 a la poblacion rural y

sus limites? son:

Al Norte: con el Cantén Manta y el Canton Jaramijo
Oeste: con el Canton Manta y el Océano Pacifico
Al Sur: con el Océano Pacifico

Al Este: con los Cantén Portoviejo

! ALVARO SILVA, Gustavo Xavier, Asi es Manabi, Pag. 144.
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Mapa No.1.- Ubicacion de Montecristi

Fuente: Ministerio de Turismo

Mapa N. 2.- Principales vias de acceso

Fuente: Ministerio de Turismo
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Fauna: En la zona habitan venados los
cuales han desaparecido casi por
completo, guatusos, mula de monte,

chinchona, conejo silvestre.

Figura 1. Fauna Montecristi

Flora: Sus plantas nativas son el cactus,
ceibo, algarrobo, laurel, arbustos secos,
pechiche y muyuyo entre otros, cuyas
caracteristicas es su crecimiento lento y

dureza.

Figura 2. Flora Montecristi

1.1.1. Historiadel Turismo

Es complejo determinar el punto de partida del turismo pero como sabemos en
la historia de la humanidad los viajes han sido siempre una necesidad para el
ser humano de conocer, en principio por la conquista de territorios, hoy en

cambio por placer o negocios.

El siglo XIX se puede decir que fue clave para esta actividad llamada turismo
ya que con el paso de los siglos y la aparicion de la maquina a vapor aplicada
al barco y al tren revolucionaron completamente al mundo de los viajes, esta
actividad fue apta para el publico, o al menos para la clase trabajadora elitista

inglesa de aquella época.
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Empezaremos mencionando algunos conceptos de Turismo segun la
Organizacion Mundial del Turismo. La definiciobn otorgada a este término es la

siguiente:

El turismo comprende "las actividades que realizan las personas durante
Sus viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por
un periodo de tiempo consecutivo mayor a un dia e inferior a un afio, con

fines de ocio, por negocios y otros motivos".?

“Turismo es un hecho social, humano, econdémico y cultural, ya que
existe una relacion entre sujetos turistas y sujetos receptores, estos
ultimos proporcionan atractivos turisticos para la recreacion y el

descanso de los primeros”.?

El turismo mundial hoy en dia ha evolucionado significativamente, segun la
Organizacion Mundial de Turismo se confirma un crecimiento sostenido del
3.70%, y que significa convertir esta actividad en duradera en un sentido
econdmico, social y ecolégico, en los ultimos afios este desarrollo se ha visto
apoyado por una economia mundial fuerte, en el Ecuador se cree que este
crecimiento del 6.70% no se va a ver afectado significativamente por la crisis

de Estados Unidos, junto con los desequilibrios mundiales.

2 http://www.unwto.org/WebTerm6/Ul/index.xsl
? JIMENEZ GUZAMAN, Luis, Teoria Turistica, P.5
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Aspectos comparativos del turismo

AREA POSITIVOS NEGATIVOS
Econdmicos § Generacion de empleo 8§ Empleos mal pagados
§ Captacion de divisas § Incremento de la inflacién

§ Desarrollo de la region

Sociales § Mejoramiento de la § Aumento de vicios sociales
calidad de vida § Crecimiento de la prostitucion
§ Fortalecimiento de la § Pérdida de identidad y valores
identidad nacional culturales
§ Profundiza el cuidado § Contamina con desechos
Ambientales de los ambientes urbanos sélidos y ruidos los componentes
y rurales del producto turistico

El turismo es importante ya que hace llegar dinero a una economia desde
afuera de ella es decir de diferentes paises, a través de servicios; hoteleros, de
alimentacion, viajes, recreacion, cultura y servicios, eventualmente ofertados
por empresas comerciales y esto asegura una fuente de trabajo que produce

un bienestar econémico y por lo tanto un mejor nivel de vida.

En el turismo hoy en dia hay cierta preferencia por el turismo de compras,
cultura y biodiversidad; esta ultima posibilidad puede ser plenamente ofertada y
satisfecha por el Ecuador, ya que esta en la lista de los 17 paises con mayor

mega diversidad en el planeta.

En los ultimos afios, con los cambios constantes del mundo globalizado la
oferta turistica en el Ecuador ha ido evolucionando y a la vez creciendo esto
quiere decir que se ha desarrollado un turismo sostenible y resulta
imprescindible impulsar sitios o lugares tipicos y exoticos que sean de atraccion
para las personas, y a la vez cuidar nuestra riqueza historico-cultural, el

ambiente, las comunidades y reactivar la economia.
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El sector turistico jug6 un papel protagénico en el ingreso de divisas durante el
afio 2008 con 740 millones de ddlares segun las proyecciones del Ministerio de
Turismo, superando a la del 2007 con 639 millones de doélares lo que le
convierte en la cuarta actividad econdémica después el petréleo, banano,
camaron, flores naturales, manufactura de metales, otros productos de mar y

derivados del petréleo.

Es asi como los Centros Hoteleros se han constituido en un recurso basico,

para propulsar el turismo de extranjeros y nativos en el Ecuador.

La Republica del Ecuador es un territorio caracterizado por la presencia de la
region litoral al occidente con frente al Océano Pacifico, la zona de la sierra en
la Cordillera de los Andes en el eje central norte — sur, y la planicie oriental de
la regibn amazonica. A 1000 km de la costa continental y, atravesada por la

linea ecuatorial, se encuentra el Archipiélago de Galapagos.

Basandose en estas regiones se identificaron cinco entornos geograficos, esta
divisiébn se la hizo con la creacién del “Plan de Competitividad Turistica del
Ecuador” para darle un mejor manejo y desarrollo al turismo nacional y estan

divididos de la siguiente manera:

e Andes Centro Norte
e Litoral

e Austro

e Amazonia

e Galdpagos

Estos cluster poseen atractivos turisticos principalmente de caracter natural,
cultural y de biodiversidad, que le dan al pais ventajas comparativas y

competitivas en cuanto a la calidad y a los precios.
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Segun el Ministerio de Turismo la Provincia de Manabi recibe alrededor de
90.477 turistas, es decir un 9% del total de turistas extranjeros y nacionales del
pais.

En la Provincia de Manabi el segmento del turismo mas desarrollado es el de
sol y playa, seguido, por el de naturaleza y a continuacion el urbano y
artesanal. Las perspectivas indican que existen una tendencia hacia lo

comunitario vivencial, arqueolégico y ecoturismo.

Montecristi ubicada al Sur Occidente de la Provincia de Manabi, a 12km de la
ciudad de Manta cuenta de un clima primaveral, con un entorno montafnoso,
gue hace de éste el lugar ideal para desarrollar éste proyecto, cuyo atractivo
principal es la convivencia con la diversidad de paisajes que caracterizan al

Ecuador.

La mayoria de los atractivos turisticos de Montecristi no han sido debidamente
promocionados, ya que no poseen la planta turistica necesaria para ofrecer un
servicio completo al turista, razén por la cual estos no son visitados por las
personas de otras provincias mas lejanas, ni por extranjeros, sin embargo en
un buen porcentaje son concurridos todos los fines de semana por las
personas del canton y de los lugares cercanos como Manta, Jipijapa,

Portoviejo, Rocafuerte.

1.1.2. Historia de la Hoteleria

“El principio historico de la hoteleria se encuentra en el negocio de las posadas,

"4 Esta evolucién

las que con el tiempo dan origen a los hoteles y restaurantes
ocurre l6gicamente en relacion estrecha con el desarrollo del comercio, los

viajes y el propio desarrollo industrial de crecimiento.

En el Imperio Romano existian varias clases de establecimientos como

tabernas y posadas las que cumplian con las necesidades de los viajeros y de

4 Océano, Nueva Enciclopedia practica de Turismo, Hoteles y Restaurantes, Volumen 3, Barcelona —
Espafia, Editorial Océano, Pag.501.
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la poblacién local. Durante el siglo XIV estos establecimientos que ofertaban

alojamiento, comida y bebida se convirtieron en una realidad comun.

Las posadas, que por lo general eran pequefias, ofrecian un alojamiento
bastante simple las piezas o habitaciones eran como establos para caballos.
Por otra parte las tabernas sélo servian comida y bebida, ordinariamente a la
poblacién local, esta no permitia el alojamiento a huéspedes. Es asi donde se
instituyen leyes para controlar los precios de las posadas y tabernas, para

garantizar la calidad de los servicios.

A mitad del siglo XVI las tabernas y posadas crecieron como consecuencia del
desarrollo del comercio. Las posadas se establecieron en puntos claves como
largo de los rios y en poblaciones cercanas a las carreteras ya que estas y las
vias fluviales seguian siendo esenciales para los viajes. Las posadas se hacian
cada vez mas grandes y algunas de estas tenian capacidad para albergar
hasta cien viajeros aqui es donde comenzaron aparecer las habitaciones o
piezas individuales, aunque por lo general se compartian los piezas. Las
posadas disponian de grandes establos para caballos y carretas, asi como de
amplios patios que servian como escenario para diversiones nocturnas, como

podia ser una representacion teatral de obras de Shakespeare o Marlowe.

En el siglo XVII las posadas proporcionaban hospitalidad y la posibilidad de
cambiar caballos cansados por caballos descansados para continuar hasta la
proxima parada. También se establecieron servicios de encomiendas en las
rutas principales que unian la capital con ciudades de provincias. Algunos de
estos servicios pertenecian a los mismos propietarios de las posadas. Después
en el siglo XVIII la diligencia pasé a ser el medio mas importante para viajar, en
un momento en que el crecimiento del comercio aumentaba la necesidad de
trasladarse de un lugar a otro. El transporte de viajeros no se desarrollé por
motivos sociales o de placer, sino mas bien por exigencias del comercio y por

necesidad.

En los puertos y playas se construyeron los primeros hoteles y albergues por la

creencia de las propiedades terapéuticas de los bafios de mar. Luego con la
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aparicion de la locomotora y la ampliacion de las vias férreas en el siglo XIX
revolucionaron el transporte y posibilitaron un crecimiento extraordinario de las
ciudades costeras. Es aqui donde la extensa poblacion trabajadora que vivia
en las ciudades industriales empezaria acudir con facilidad a lugares de
vacaciones y a precios razonables. Los hoteles y pensiones se construyeron
por miles. En las ciudades, y sobre todo en las estaciones terminales, se
levantaron grandes hoteles. Muchas veces eran propiedad de las mismas
compafias ferroviarias que ofrecian prestigiosos servicios de alojamiento a los
viajeros mas acomodados. Algunos eran grandes establecimientos de medio
millar de camas. Otros empresarios se dedicaron a la construccién de grandes
hoteles de lujo en las capitales, como el Savoy, en 1889, y el Ritz, a principios
del siglo siguiente. Cuando la competencia se hizo visible entre los hoteles
provoco un mejoramiento del servicio y el mejoramiento del confort. Los hoteles
pOCO a poco se convirtieron en centros sociales para almuerzos privados y

banquetes para grupos.

El auge de los automéviles como medio de transporte en el siglo XX provoco
un nuevo desarrollo que contribuyé en gran medida a la modernizacion de las
posadas de carretera tradicionales. En la segunda mitad del siglo XX, el
automovil y el avion llegaron a ser los medios de transporte mas importantes.
Ello hizo que surgiesen nuevas formas de demanda de servicios de hosteleria.
Los complejos hoteleros y los hoteles de las ciudades tienden a ser mas
grandes, en especial cuando estan pensados para satisfacer las necesidades
de los viajeros procedentes de vuelos internacionales. Hay gran diversidad de
hoteles para quienes viajan en automovil; desde mansiones rurales de lujo con
restaurantes elegantes, hasta los econémicos y modernos moteles que ofrecen

alojamiento y servicios sencillos.

1.1.3. Progreso de los Establecimientos de Alojamiento Turistico

A partir del ailo 500 a.C. aproximadamente hasta cerca del 500 d.C., se
observa un proceso de crecimiento de las posadas en Grecia y en Roma,
donde durante el periodo medieval, desde el 500 hasta cerca del 1300, el

comercio y los viajes se limitaron de forma drastica y éstos tuvieron especial
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relacion con el desarrollo de la iglesia y las peregrinaciones, siendo los
peregrinos alimentados y dandoseles cobijo en establecimientos eclesiasticos.

El resurgir de las posadas y las tabernas se dio en el siglo XIV al siglo XV en el
norte de Italia, Inglaterra y el norte de Europa, donde la supresion de los
monasterios en Inglaterra por Enrique VIl en 1536 forzé adin mas el crecimiento

de las posadas en este pais.

En el periodo comprendido entre 1775-1875, como resultado de la llamada
Revolucién Industrial la Europa del noroeste y América del Norte, se
industrializaron, y en el periodo comprendido entre 1875 y 1950 se

desarrollaron las sociedades de consumo.

Aproximadamente a principios de esa década se produjo un gran crecimiento
econémico y de la poblacibn mundial, y las sociedades industriales hicieron
posible el incremento sostenido de las rentas en buena parte de la poblacién de
esos paises, de tal forma que la posibilidad de viajar y frecuentar hoteles y

restaurantes aumentaran.

El hecho de que la gente viaje mas, ha sido también determinante en el
crecimiento de los hoteles y restaurantes. Conforme se fue abaratando el costo
del viaje por la introduccién de nuevas formas de transporte, y aumentd su
comodidad (barco de vapor, ferrocarril, automovil), el viajar se hizo posible para
una parte de la poblacion que no pertenecia a la élite.

1.1.4. Actividades Reconocidas en el Turismo

“Todas aquellas actividades que de manera directa o indirecta pueden influir
predominantemente sobre el turismo, siempre que lleven consigo la prestacion
de servicios a un turista tales como transporte, venta de productos tipicos de
artesania nacional, espectaculos, deportes, manifestaciones artisticas,

culturales y recreativas y especialmente profesiones turisticas”>.

> MONTANER MONTEJANO, Jordi, Estructura del Mercado Turistico, P.247.

29



La clasificacion de las actividades turisticas es:

Actividades Culturales
Actividades de Espectaculo
Actividades Deportivas
Actividades de Aventura
Actividades de Excursionismo
Actividades Comerciales

Actividades de Sol y Playa

Las actividades turisticas en Montecristi se dan en base a sus atractivos

turisticos entre las cuales podemos mencionar las siguientes:

Visita a museos y santuarios
Compra de articulos artesanales
Observacion de su flora y fauna
Trekking

Climbing

Balnearios

Paisajes naturales

Pesca

Cabalgatas

Y sus atractivos turisticos mas reconocidos son:

La Basilica Menor de la Virgen de Monserrate, constituida en el principal
atractivo para los turistas, conocida a nivel nacional e internacional hasta
donde llegan miles de feligreses cada afio, construida entre los afos
1959 y 1962 por el parroco yugoslavo Emil Palcic.

Monasterio del Carmen de Cristo Crucificado que fue construido en el
afio de 1990 y es el hogar de las monjitas de clausura o enclaustradas

como generalmente se las llama.
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El enorme y brumoso Cerro Montecristi que tiene una altura de 443m, el
cual es escalado por personas que gustan del riesgo y la aventura

practicando deportes extremos como lanzamiento en parapente.

El Cerro de Hojas que cuenta con una altura de 640m en el cual se han
hecho importantes hallazgos arqueoldgicos de la cultura Mantefia,
también esta el cerro Jaboncillo y el cerro Membrillar de las Lagunas y

Aguas Nuevas.

Cuenta con playas como Punta Blanca, Rio Cafias, Rio Bravo y la mas
visitada Playa de San José y su manglar. También la Isla de Plata que
por ser area protegida se encuentra formando parte del Parque Nacional
Machalilla, en la cual se puede encontrar una gran biodiversidad de

animales como piqueros, ballenas.

Lagunas del Rio Manta y La Pila las mismas que son encantadas y
tienen mucha riqueza de minerales y se encuentra replicas

precolombinas en el fondo de las mismas con sus propias leyendas.

Tenemos la casa de Eloy Alfaro la cual fue restaurada y convertida en
museo donde podemos encontrar fotografias, vestimentas, archivos,

muebles que datan del afio 1946 y un valioso busto del general.

También estd la Ciudad Alfaro, edifico de eventos y cede de la
Asamblea Nacional Constituyente, museo histérico donde reposan los

restos del General Eloy Alfaro.

Sus artesanias elaboradas en paja toquillas, mimbre, plastico y madera
son reconocidas en todo el pais y fuera del él. Su identidad esta en los
sombreros finos de paja toquilla, reconocidos en el mundo como

“Panama Hat".
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1.2. Segmentos del Turismo

e Destino turistico: Se denomina asi al lugar o area geogréfica a visitar por

el turista.®

e Transporte: medio por el cual se trasladan personas a via aérea,

terrestre y marina a diferentes lugares.’

e Hotel: es un edificio planificado y acondicionado para albergar a las
personas temporalmente y que permite a los viajeros, alojarse durante

sus desplazamientos.®

e Restaurante: es un comercio en el mayor de los casos, publico donde se

paga por la comida y bebida, para ser consumidas en el mismo local.®

e Guia de actividades turisticas: Expresion que designa los fasciculos,
libros u otro tipo de publicacién que tiene como fin esencial dotar al
turista de la informacion historica, artistica, de servicios de un lugar. es

el itinerario de las actividades a realizar por los turistas. '

1.2.1. Clasificacion del Turismo

El turismo se clasifica segun las siguientes actividades:

El Turismo de Sol y Playa.- Se define como vacaciones activas

basadas en el clima benigno, soleado en un entorno de playa o litoral.

6 http://es.wikipedia.org/wiki/Destinos_Turisticos
7 http://es.wikipedia.org/wiki/Transporte

8 http://es.wikipedia.org/wiki/Hotel

9 http://es.wikipedia.org/wiki/Restaurante

10 http://es.wikipedia.org/wiki/Destinos_Turisticos
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El Turismo Deportivo.- Se refiere a todo tipo de actividades deportivas y
recreativas las cuales pueden ser en contacto con el agua, con la nieve,

cazay pescay el golf.

El Turismo Rural o de Naturaleza.- Se desarrolla en el medio rural el contacto
con el entorno autdctono y la busqueda de atractivos asociados al descanso,
paisaje, cultura tradicional y se asocia a la practica turistica en la que el cliente
elige un destino con un fuerte componente natural como parques, reservas,

montanas.

El Turismo Cultural.- Basada en facilitar al turista conocimientos en elementos
como museos Yy colecciones museograficas, rutas turisticas, ferias y fiestas
locales, Bienes declarados Patrimonio de la Humanidad, Bienes de Interés

Cultural, tradiciones artesanas y gastrondmicas, eventos religiosos, etc.

El Turismo de Negocios.- Son las oportunidades de viaje que surgen en el
ambito de los negocios destacan aquellas que se desarrollan en torno al
encuentro de grupos de personas que se relnen para tratar aspectos de
interés comun vinculados a sus motivaciones profesionales, empresariales o

laborales.

El Turismo Idiomatico.- Es una modalidad de viaje de estudio y de ocio que
ademas de conocer nuestros monumentos y nuestra cultura, quiere aprender

nuestro idioma.

El Turismo de Aventura.- Se basa en los deportes y viajes de aventura en
rios, desiertos o montafias como el rappel, kayak, escalada, paracaidismo,

parapente, puenting, rafting, cabalgatas, trekking.

El Turismo de Salud y belleza.- Es aquel turismo que se origina con el
objetivo primordial de obtener beneficios relacionados con la salud, el bienestar

o la estética.
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1.2.2. Alojamiento Turistico

Empezaremos definiendo al alojamiento turistico como un establecimiento en
el cual se provee comercialmente el servicio de alojamiento por un periodo no
inferior a una noche, que mantenga un sistema de registro permanente de
ingreso y salida del huésped y que permita el libre acceso y circulacion por los
lugares de uso comun en el establecimiento, y que este habilitado para recibir
en forma individual o colectiva a los huéspedes con fines recreativos,
deportivos, de salud, de estudios, de negocios, familiares, religiosos, y

vacacionales.

El Ministerio de Turismo es la autoridad que fija la categoria de los
establecimientos hoteleros por medio del distintivo de las estrellas en cinco,
cuatro, tres, dos, y una estrella, correspondientes a lujo, primera, segunda,

tercera y cuarta categoria.

Los hoteles, hotel- apartamento, se califican de 5 a 1 estrellas en tanto que los
moteles, hosterias, hostales y pensiones se califican de 3 a 1 estrellas, lo que
estara determinado ascendentemente segun la calidad y cantidad de los

servicios que presten™.

Los alojamientos o establecimientos hoteleros se los clasifica de la siguiente

forma:

e Hotel: Establecimiento en el que se preste el servicio de alojamiento
turistico en habitaciones y otro tipos de unidades habitacionales en
menor cantidad, privadas, en un edificio o parte independiente del
mismo, constituyendo sus dependencias un todo homogéneo y con
entrada de uso exclusivo, disponen a demas como minimo del servicio
de recepcion durante las 24 horas , una cafeteria para el servicio de
desayuno y saldén de estar para la permanencia de los huéspedes sin

perjuicio de proporcionar otros servicios complementarios®*.

! Ministerio de Turismo, Reglamento General de Actividades Turisticas. Pag.1
12 , .
Ibid., Pag.3.
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e Hotel- apartamento: Establecimiento en el que se presta el servicio de
alojamiento turistico en departamentos independientes de un edificio que
integren una unidad de administracion y explotacion, pudiendo ofrecer
otros servicios complementarios. Cada departamento estd compuesto
como minimo de los siguientes ambientes: dormitorio con bafio privado,

sala de estar, cocina equipada y comedor®3.

e Hostal: Establecimiento en el que se presta el servicio de alojamiento
turistico en habitaciones privadas de un edificio, cuyas caracteristicas
constructivas dicen relaciéon con las de una casa habitacién, y bajo estas

caracteristicas pueden ofrecer ademas servicio de alimentacion™.

e Pensiones: Establecimientos en el que se presta el servicio de
alojamiento turistico preferentemente en habitaciones semiprivadas o
comunes, al igual que sus bafios y que disponen ademas, de un recinto
comun equipado adecuadamente para que los huéspedes se preparen

sus propios alimentos™®.

e Hosteria: Establecimiento en el que se preste servicio de alimentaciéon
en un restaurante, ademas de alojamiento turistico en habitaciones
privadas ubicados en lugares rurales, en un edificio o parte
independiente del mismo constituyendo sus dependencias un todo
homogéneo con entrada de uso exclusivo. Dispone ademas de
facilidades para estacionamientos de vehiculos, los que tipicamente se
ubican en superficie junto al edificio principal, sin perjuicio de

proporcionar otros servicios complementarios*°.

e Motel: Establecimiento situado en las carreteras en el que se preste el
servicio de alojamiento turistico en unidades habitacionales privadas,

con estacionamientos para vehiculos notoriamente visibles ubicadas

 Ibid., P4g.8.
" Ibid., Pag. 9.
 Ibid., P4g. 10.
% Ibid., P4g.12.




frente a cada unidad habitacional, dispone ademas como minimo de una
recepcion para el registro de huéspedes y entrega de informacion
general, pudiendo ofrecer otros servicios complementario, para

estancias de corta duracién uno o dos dias?’.

1.2.3. Motivaciones para dormir fuera de casa

De acuerdo a motivaciones tedricas, la gente sale de viaje impulsada por
diferentes razones: para pasear, descansar y distraerse, por necesidades
sociales y para satisfacer el ego y los propios deseos. Las personas eligen un
establecimiento de alojamiento en particular de acuerdo a sus propias
necesidades sicologicas de ese momento, sumadas a su disponibilidad
econdémica. Sin embargo también son factores influyentes, la atencion recibida
en el hotel, su decoracién y valor estético, el estatus que el hotel proyecta y el

tipo de gente que la persona espera encontrar en él.

Los establecimientos de alojamiento turistico pueden ser clasificados y
diferenciados de acuerdo a los precios que cobran, el servicio que ofrecen y la

variedad de actividades que ofrecen.

Relacionar el servicio, los precios y la variedad de los hoteles a las
necesidades sicoldgicas puede resultar una composicion interesante que ayude
a obtener algunos indicios de por qué la gente elige determinados hoteles. Una
de las teorias de motivacion mas conocidas, es la propuesta por Maslow, que
tiene como premisa al ser humano como un animal de necesidades que
requiere siempre cosas nuevas. La mayoria de gente no sélo va a los hoteles
para hospedarse, sino también por su autoestima, su auto respeto, la confianza

en si mismo y sus necesidades de prestigio.

A pesar de dormir fuera y recibir un buen servicio es un placer y, por lo tanto,
depende mucho de los ingresos de una persona, lo que quiere decir que cuanto
mayor sea el ingreso discrecional (sueldo), con mas frecuencia ird a hoteles y

mayor sera la suma que en ello se gaste.

Y Ibid., Pag. 11.
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A medida que el ingreso discrecional aumenta a si mismo se incrementan
proporcionalmente la cantidad de dinero gastado en viajes y estadia en hoteles.
Al igual que el ingreso disponible, cuanto mayor sea el ingreso familiar, mayor

sera la cantidad de dinero que se gasten en viajes y hoteles.

1.2.4. Organizacion de un Establecimiento de Alojamiento Turistico

Considerando el negocio de los hoteles, se puede optar por diversas

alternativas de inversion y profesion:

= Dirigir un hotel para otra persona.

= Comprar una franquicia y encargarse del funcionamiento del hotel
franquiciado.

= Adquirir un hotel ya existente.

= Construir un nuevo hotel y encargarse de su funcionamiento.

Analizando los pasos a seguir, se pueden considerar las ventajas y desventajas
de cada tipo de operaciéon y estudiar los riesgos y beneficios potenciales de

cada opcion.

Al momento de decidir qué tipo de hotel considerar como la mejor alternativa de
inversion, lo mejor es estudiar minuciosamente un tipo de operacion antes de

comprar o construir el hotel.

Al hablar del establecimiento de alojamiento turistico ideal hay que tomar en
cuenta factores como la ubicacion, sus edificaciones, su decoraciéon y también
el tipo de servicios que ofrece y su precio. El hotel debe ofrecer un ambiente
agradable o que ofrezca algun tipo de emocioén, asi por ejemplo en los hoteles
dirigidos a personas jovenes el nivel de ruido y productos de atraccion debe ser

muy superior al de los hoteles dedicados a personas mayores.

La decoracion debe ser agradable o impactante para un determinado mercado.
Las cosas caras o consideradas de categoria impresionan a mas gente. Hay

gue tener en cuenta en el ambito de los hoteles que lo que resulta impactante o
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emocionante cambia con el tiempo, pero esta es la formula que casi siempre

tiene éxito: precios modestos en una categoria de realce.

El servicio es solo uno de los aspectos de un hotel, los locales y la publicidad

cuentan mucho en un negocio con tanta competencia.

Si es que existiria una formula para el éxito en el negocio de los hoteles

deberian incluir los siguientes puntos:

» |dentificacion de un mercado potencial.

= Desarrollo de un producto y servicio apropiado para dicho mercado.

= Construccion de un hotel que se ajuste a las necesidades de un servicio
y sea apropiado para el mercado escogido.

= Ubicacién del hotel, que resulte lo mas conveniente posible para el
mercado.

= Adaptacion del hotel al mercado que va dirigido.

* Propaganda o comercializacion masiva al mercado seleccionado.

= Disposicion para efectuar los cambios de servicio o de concepto del
hotel de acuerdo a las necesidades del mercado.

= Un disefio con estilo o que se ajuste a la moda para el hotel.

= Establecer precios moderados por los servicios.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Objetivo General del Estudio de Mercado

Determinar el segmento de mercado a enfocarse para la realizacion del estudio
del proyecto, a fin de identificar necesidades reales y disefiar un producto que

cumpla las expectativas de los clientes.

2.2. Objetivos Especificos del Estudio de Mercado

e Describir las caracteristicas del producto.

e Determinar el area geogréfica y el segmento del mercado de interés

para el proyecto.

o Establecer el consumidor y la demanda del mercado actual y

proyectado.

e Evaluar la oferta potencial del proyecto.

e Determinar la demanda insatisfecha de consumidores en el Distrito

Metropolitano de Quito.

2.3. Producto

En términos simples, el producto es el resultado natural del proceso productivo.

“El estudio de mercado debe abarcar no solo las especificaciones técnicas de
un producto sino todos los atributos del mismo, entre estos atributos estan su
tamafo, la forma del empaque, su marca, su logotipo, el slogan, el tipo de

envase, los requerimientos o normas sanitarias y de calidad que deben cumplir,
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los colores del producto, la textura entre otros. El producto del proyecto es el
resultado tangible de la accién de trabajo sobre y con los otros factores de la

118

produccion”®, como medio que en el momento y circunstancias dadas, permite

satisfacer las necesidades.

Todo proyecto nace con una idea, en este caso el proyecto pretende un
establecimiento de alojamiento turistico, enmarcado en una categoria de realce
con caracteristicas originales que permita la diferenciacion y el posicionamiento
del mismo, dichas caracteristicas se fundamentaran en lo novedoso, lo
principal seria que las instalaciones corresponderdn a un hotel de cuatro
estrellas (precios entre 60 y 120 ddlares dia) con precios de un hotel de tres
estrellas (precios entre 25 y 45 doélares dia). Estas caracteristicas se las ira
descubriendo conforme vaya avanzando la investigacion y el andlisis del
mercado (oferta y demanda), que sugeriran si la idea inicial es adecuada o si
es meritoria de cambios, actualmente con la variada oferta de establecimientos
de alojamiento turistico, el concepto de un hotel ya no debe estar solo enfocado
en satisfacer las necesidades del cliente, sino ademas brindar valores
agregados significativos y crear un tipo de experiencia vivencial que sera muy
dificil de copiar por la competencia y asegurar en cierta forma la subsistencia

del establecimiento de alojamiento turistico.

En el establecimiento de alojamiento turistico las instalaciones fisicas estaran
adecuadas para brindar confort, descanso y diversion para los huéspedes, la
idea inicial esta abierta a cualquier cambio, ya que al culminar el estudio de
mercado los resultados seran los que determinen las instalaciones del
establecimiento, es asi que en primera instancia el establecimiento contara

con:

Habitaciones:

e Habitaciones matrimoniales: Contara con bafio (1 lavamanos, 3 toallas,

papel higiénico, shampoo, rinse, jabén), TV de 21 pulgadas a color, 1

¥ German Arboleda, Vélez, Proyectos, Pag. 49.
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cama de 2 plaza (sabanas y sobrecama), aire acondicionado, 2
veladores, 2 lamparas, persianas, servicio de camarera 1 veces al dia,

armario con armadores y cajones.

e Habitaciones dobles: Contar4 con bafio (1 lavamanos, 4 toallas, papel
higiénico, shampoo, rinse, jabdén), TV de 21 pulgadas a color, 2 camas
de 1 % plazas (sabanas y sobrecama), aire acondicionado, 2 veladores,
2 lamparas, persianas, servicio de camarera 1 veces al dia, armario con

armadores y cajones.

e Habitaciones familiares: Contara con bafio (2 lavamanos, 6 toallas, papel
higiénico, shampoo, rinse, jabon), TV de 21 pulgadas a color, 1 cama de
2 plazas (sabanas y sobrecama) 2 camas de 1 % plaza, aire
acondicionado, 2 veladores, 2 lamparas, persianas, servicio de camarera

1 veces al dia, armario con armadores y cajones.

e Habitaciones multiples: Contard con 1 mesa y 4 sillas, bafio (2
lavamanos, 8 toallas, papel higiénico, shampoo, rinse, jabén), TV de 21
pulgadas a color, 1 cama de 2 plazas (sabanas y sobrecama) 3 cama de
1 % plaza, aire acondicionado, 2 veladores, 2 lamparas, persianas,

servicio de camarera 1 veces al dia, armario con armadores y cajones.

Restaurante: Contard con mesas de madera labradas, sillas, cubiertos,
vajillas, cuadros hechos por artistas nacionales, persianas, bafio, piso de

ceramica.

Otros servicios: Contard con una Piscina, sala de juegos, area de hamacas,

camareras, recepcion, lavanderia y estacionamiento para automoviles.

Bar/karaoke: Los huéspedes podran disfrutar de bebidas y pasar un momento

agradable en las noches divirtiéendose en compafia de sus seres queridos.

En lo que respecta al personal todo sera dirigido por personal capacitado para

las diferentes areas de atencion en el establecimiento, para que puedan brindar
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un servicio rapido, cortés y siempre con una atencion personalizada a los

clientes.

El establecimiento de alojamiento turistico es un proyecto muy novedoso con
un cuidadoso manejo de los servicios hoteleros y su objetivo principal es
desarrollar un proyecto innovador y rentable. El proyecto estara ubicado en la
Provincia de Manabi en la Ciudad de Montecristi aproximadamente a 15

minutos de Manta.

El establecimiento de alojamiento turistico contara con habitaciones para
disposicion del publico, con vias pavimentadas y servicios basicos, existirdn
cuatro tipos de habitaciones para la eleccion de los huéspedes, las
matrimoniales (1 cama), dobles (2 camas), familiares (3 camas) y multiples (4

camas).

Las Habitaciones dispondran de bafios completos con agua fria y caliente, TV y
todos los pequefios detalles relacionados con el viajero, adicionalmente
tendran servicio de restaurante, derecho al area de piscina y sala de juegos,
también durante la noche podran disfrutar de bar/karaoke.

2.4. Analisis de la Demanda

Demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccibn de una necesidad especifica a un precio

determinado.

El principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es
“determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado con respecto a un bien o servicio, asi como determinar la posibilidad
de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha

demanda.” *°

¥ Baca Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, Cuarta Edicion, Edicion Mc Graw Hill,
México 2001, p. 17
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Analizar la demanda del mercado objetivo implica investigar los mercados
potenciales para un producto o servicio, sus condiciones y exigencias; con el fin
de determinar si existe un grupo de clientes para el bien o servicio que se

pretende ofrecer y a ellos dirigir especificamente los esfuerzos de marketing.

El analisis de la demanda del mercado objetivo, constituye uno de los aspectos
centrales del estudio de mercado, por la incidencia que tiene en los resultados

del negocio que se implementara con la aceptacion del proyecto.

Con respecto a este proyecto, el Estudio de Mercado permitira determinar con
mayor precision la cantidad de turistas que estan dispuestos a utilizar el

servicio de habitaciones que el hotel brinda a un precio razonable.

Definiremos también a la demanda turistica como:

El conjunto de turistas que de forma individual o colectiva, estan
motivados por una serie de productos y servicios turisticos con el objeto
de cubrir sus necesidades de descanso, recreo, esparcimiento y cultura

en su periodo vacacional.?

En el Ecuador la demanda turistica esta conformada por los turistas que llegan
al Ecuador (turismo receptor), los ecuatorianos que viajan al extranjero (turismo

emisor) y los ecuatorianos que recorren su propio pais (turismo interior).

La demanda turistica se determina a través de dos tipos de factores los

internos y los externos.

Factores Internos.- Son las condiciones que cada persona impone y que

determinan la posibilidad de la realizacidn del viaje y son las siguientes:

e Renta.- Es la capacidad econdmica que tienen las personas para

destinar al consumo turistico.

22 MONTANER MONTEJANO, Jordi, Estructura del Mercado Turistico, P.31
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Tiempo.- Es un elemento necesario para la realizacion turistica, ya que
se concibe como la actividad que exige un desplazamiento a un lugar de
destino, donde se tiene una estancia temporal variable que una vez
terminado se vuelve al lugar de residencia del turista y pueden ser de

tres tipos: Tiempo Laboral, Tiempo Libre y Tiempo de Ocio.

Predisposicion.- Es el deseo de las personas por viajar.

Factores Externos: Son las condiciones que tienen los sitios turisticos que

actian como polo de atraccién o rechazo para la realizacion de las actividades

turisticas y son las siguientes:

Calidad de los productos y servicios turisticos: Es el resultado de la
produccion del viaje que mide habitualmente entre la expectativa que
manifiesta el turista y el grado de satisfaccion de los productos y

servicios turisticos.

Coste del precio del viaje: Es el precio global que paga el turista en
funcion de su pais o lugar de residencia y la zona o pais de destino

turistico.

La temporada turistica: Es el conjunto de condiciones homogéneas que
presentan las zonas, caracterizadas por la situacion de la oferta y el
acceso de la demanda que dan lugar a una modificacion constante del

precio distinguiendo entre tres tipos de temporadas: Alta, Media y Baja.

En el Ecuador como en la mayoria de paises la demanda turistica tiene un

comportamiento estacional, es decir que se centra en unos meses del afo

como Febrero, Julio, Agosto, Noviembre y Diciembre y coincide con la

temporada de vacaciones escolares y los feriados mas representativos de

nuestro pais como carnaval, semana santa, navidad y fin de afio, etc.
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2.4.1. Demanda de Turistas Extranjeros

El turismo mundial hoy en dia es un fendbmeno ya que tiene un extraordinario
crecimiento tanto en volumen de turistas como en ingresos por turismo, segun
la OMT en la primera década del siglo XXI se espera que el ritmo de
crecimiento anual se mantenga en un 3,7% de crecimiento, como se puede ver

en siguiente cuadro.

Cuadro No 1
CRECIMIENTO DEL TURISMO

1999 2000 2010 1990 - 2010
Europa 284 372 476 2,60%
Ameérica 94 147 207 4,00%
Asia oriental y Oceania 53 101 190 0,60%
Africa 15 24 56 4,50%
Oriente Proximo 8 11 18 4,10%
Asia Meridional 1 o 10 6,20%
Mundo 457 001 937 3,70%

Fuente: OMT (Organizacion Mundial de Turismo), 1996.

Elaborado por: Andrés Cadena

Segun datos proporcionados por el ministerio de turismo los principales sitios
visitados por los turistas extranjeros en el afio 2009, en porcentaje sobre el total

de llegadas son los siguientes:
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Grafico No 1
SITIOS VISITADOS POR EXTRANJEROS
Ano 2009

Ambato

Playas Guayas
Playas Esmeraldas
Riobamba

Bafios

Otavalo

Quito 70%

Fuente: Ministerio de Turismo

Elaborado por: Andrés Cadena

Del total de llegada de turistas extranjeros al Ecuador, la provincia de Manabi
que es la que estamos estudiando cuenta con un 9% para el afio 2009, esto
quiere decir que Manabi recibi6 alrededor de 96.810% turistas. De la
investigacion realizada a los tres principales hoteles de la ciudad de Montecristi
se pudo establecer que la cantidad de turistas extranjeros que pernoctan en
dicho lugar es casi nula. Por lo tanto el proyecto analizara la demanda

exclusivamente de turistas nacionales.

2.4.2. Demanda de Turistas Nacionales

En la ciudad de Montecristi en diferentes fechas del afio la demanda turistica
se hace visible gracias a los diversos atractivos turisticos que posee, la
obtencién de datos se la realizar mediante entrevistas a los administradores de
los principales hoteles de la ciudad de Montecristi la primera semana de

febrero9, ya que a través de la investigacion secundaria no se pudo obtener

21 L a fuente de esta informacion esta en el documento Anuarios de Migracidn Internacional — INEC y
corresponde al afio 2008. Empleando la proyeccién del 7% de crecimiento del turismo en el Ecuador se
obtuvo el valor de 96.810.
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datos ya que ni entidades como en Ministerio de Turismo tuvieron datos reales

acerca de esta ciudad.

El perfil general del consumidor a captar es el area mas interesante,
esclarecedora y definitiva en el estudio de mercado. Para fijarlo se recurre
normalmente al proceso de segmentacidn que consiste basicamente en
agrupar por subconjuntos al gran conglomerado de consumidores que

conforman la demanda potencial.

A través de la entrevista realizada se pudo conocer que del 100% de visitantes
gue llegan a los establecimientos de alojamiento turistico en la ciudad de
Montecristi entre 67 y 76 porciento provienen de la ciudad de Quito, para esta
investigacion se tomd en cuenta a los tres unicos hoteles de la ciudad de
caracteristicas similares. Como por ejemplo Del Hotel Balcones del Cerro se
encontré que de 95 visitantes 68 provienen de la ciudad de Quito, del Hotel
Orlando de 208 visitantes 159 son de la ciudad de Quito y del Hotel el

Montecito de 276 visitantes 187 provienen de la ciudad de Quito.

Cuadro No 2
PROCEDENCIA DE VISITANTES A MONTECRISTI

PROCEDENCIA DE VISITANTES A LOS PRINCIPALES HOTELES DE MONTECRISTI
Establecimientos

Procedencia

Hotel Balcones de Hotel Hotel El

Cerro Orlando Montecito Promedio
Quito 71.60% 76.48% 67.75% 71.94%
Guayaquil 11.60% 13.9% 20.30% 15.27%
Otras
Ciudades 16.80% 9.61% 11.95% 12.79%

Fuente: Investigacion Primaria, Registros de ingreso de establecimientos
Elaborado por: Andrés Cadena




Grafico No 2
PROCEDENCIA DE VISITANTES A MONTECRISTI
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B Guayaquil
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Elaborado por: Andrés Cadena

Tomando en cuenta estas caracteristicas, claramente se podria segmentar el
mercado potencial de la poblacion de Quito, que cuente con los medios
suficientes, para acceder a este tipo de servicio. A su vez este mercado

potencial asegurara al proyecto un ingreso significante y sostenido.

Para dicha segmentacién ha utilizado cinco tipos de variables que son:

Geograficas
Demograficas
Socioecondmicas
Psicogréficas

Preferencias y gustos

T

Personalidad

Variables Geograficas.- “Se refiere a la divisibn de mercados en regiones de
un pais o del mundo, tamafio del mercado, densidad del mercado o clima. La

densidad del mercado significa el nimero de personas que existe en una
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unidad de superficie, como una regién censal.” ** Se tomd en cuenta el nimero
de habitantes del Distrito Metropolitano de Quito (1.599,361).

Cuadro No. 3
POBLACION URBANA DE LA CIUDAD DE QUITO
2001 - 2010
ANO POBLACION
2001 1.443.038
2002 1.463.766
2003 1.482.447
2004 1.500.914
2005 1.519.964
2006 1.539.907
2007 1.559.295
2008 1.579.186
2009 1.599.361
2010 1.619.791

Fuente: INEC — CEPAL Ecuador Proyecciones de Poblacion por provincias,
cantones, areas, sexo y grupos de edad. Periodo 2001-2010. Serie 01, Afio
2004, 84 pp.

Elaborado por: Andrés Cadena

El cuadro No. 1, se refiere a las proyecciones realizadas por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos del afio 2001 al afio 2010, basandose en los
datos registrados en el V Censo de Poblacién y IV de Vivienda 2001, detalla el
nimero de habitantes que conforman la Provincia de Pichincha y la Ciudad de

Quito, distribuido en area urbana.

Variables Demograficas.- “Es frecuente que los mercaddélogos segmenten
mercados con base en la informacién demografica, pues esta ampliamente

disponible y a menudo se relaciona con el comportamiento de compra y de

2> Lamb Charles, Hair Joseph, McDaniel Carl, “Marketing, Sexta Edicion, p. 216
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consumo. Las bases comunes de segmentacién demografica son edad, sexo,

ingreso, antecedentes étnicos y ciclo de vida familiar.” >

Para el céalculo de las variables demograficas se tom6 en cuenta los datos
proporcionados por en INEC, de acuerdo al ultimo Censo de Poblacion y

Vivienda afio 2001, que a continuacion se detalla en los siguientes cuadros:

Cuadro No. 4
POBLACION SEGUN GRUPOS DE EDADES DE LA CIUDAD DE QUITO

EDADES
PROV. PICHINCHA

RANGO %

0-14 30.00

15-24 21.00
25-44 29.00
45 - 64 14.00
65 - MAS 6.00
TOTAL 100.00

Fuente: INEC

Elaborado por: Andrés Cadena

Cuadro No. 5
POBLACION SEGUN SEXO DE LA CIUDAD DE QUITO

GENERO
CIUDAD DE QUITO
HAB. %
HOMBRES 775,981 49
MUJERES 823,650 51
TOTAL 1,599,631 100
Fuente: INEC

Elaborado por: Andrés Cadena

> Lamb Charles, Hair Joseph, McDaniel Carl, “Marketing, Sexta Edicion, p. 218




Cuadro No. 6
POBLACION SEGUN NIVEL SOCIO - ECONOMICO DE LA CIUDAD DE

QUITO
NIVEL SOCIO — ECONOMICO
POR HOGARES CIUDAD DE QUITO
CLASE NIVEL %
A ALTO Y MEDIO ALTO 4.00
B MEDIO 13.80
C BAJO 42.40
D MUY BAJO 32.20
E EXTREMA 7.60
TOTAL 100.00
Fuente: INEC

Elaborado por: Andrés Cadena

Entonces se podra decir que los clientes potenciales seran personas de clase
media a media alta (personas con nivel econémico y social medio y medio alto)
de la ciudad de Quito que disfruten del turismo cultural y de sol y playa, y que
deseen relajarse por unos dias del stress de la ciudad en compafiia de sus
seres queridos y del medio ambiente que caracteriza a Montecristi pero con las

comodidades de la ciudad.

Edad: desde los 25 a 64 afios de edad.

Género: masculino y femenino.

Clase social: clase media y media alta

La clase media y media alta en el Ecuador tiene un ingreso promedio por
hogar mensual de 415 y 660 2* délares respectivamente.

Estado civil: soltero, casado, divorciado, union libre, con hijos y sin

hijos.

Variables Psicograficas.- La segmentacion psicografica es una segmentacion

de mercados con base en las siguientes variables:

" INEC, Ingreso Corriente mensual segln Quintiles,
http://www.inec.gov.ec/enighu3/Indice/Cuadro05.htm
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e Estilo de vida: “La segmentacion por estilos de vida divide a la gente en
grupos de acuerdo con la forma en que pasan el tiempo, la importancia
de las cosas a su alrededor, sus creencias y las caracteristicas
socioeconémicas como ingreso y educacién.” % Para el caso de este
proyecto se tomaran en cuenta lo siguiente que destaco en la

investigacion realizada:

1. Personas que gusten del confort y descanso, en un ambiente
tranquilo y relajante, y que al mismo tiempo brinde distincién y
realce, como por ejemplo habitaciones confortables y elegantes
con aire acondicionado y television las cuales brinden paz y

descanso.

2. Personas que buscan variedad en los productos y servicios que

consumen como por ejemplo que tenga piscina, restaurante, bar.

e Conductuales: Esta variable se relaciona mucho con la personalidad, la
misma que se define como: “La personalidad refleja los rangos, actitudes
y habitos de una persona.” ?° Dentro de esta variable se tomé en cuenta

los siguientes aspectos para este proyecto:
1. Ocasiones de Consumo

Al establecimiento de alojamiento turistico se lo usa generalmente en
temporada de vacaciones para pernoctar o alojarse por un periodo no
inferior a una noche, pero también son utilizados como establecimientos
de alojamiento por motivos de negocios, deportivos, salud, cultura,
naturaleza, etc. Segun la encuesta realizada las caracteristicas del

consumidor a captar son por motivos de vacaciones y negocios

> Lamb Charles, Hair Joseph, McDaniel Carl, “Marketing, Sexta Edicién, p. 221
?® Lamb Charles, Hair Joseph, McDaniel Carl, “Marketing, Sexta Edicién, p. 221




2. Beneficios

“Es el proceso de agrupar consumidores en segmentos de mercado de
acuerdo con los beneficios en el producto. La mayor parte de la
segmentacion de mercados se basa en el supuesto de que esta variable
y las necesidades del consumidor se relacionan.” %’ A través de
entrevista realizada se pudo establecer que los consumidores buscan

beneficios en el producto como calidad y por ende precio que van desde

los 20 hasta los 42 dolares.

Lo que se resume en la siguiente tabla:

Cuadro No. 7

SEGMENTACION DE MERCADO

HABITANTES DE LA CIUDAD DE QUITO 1,599,361.00
NIVEL SOCIO - ECONOMICO | MEDIO ALTO  4.00% 63,974.44
MEDIO 13.80%  220,711.82

284,686.26

EDAD 25-44 29% 82,559.01

45 -64 14% 39,856.08

122,415.09

GENERO MUJERES 51% 62,431.70
HOMBRES 49% 59,983.39

122,415.09

POBLACION (Personas) 122,415.09

Fuente: INEC

Elaborado por: Andrés Cadena

Para determinar el nivel socio-econdémico se obtuvo de la clase social media el

13,80% vy de la clase social media alta el 4.00%, con el fin de llegar al mercado

7 Lamb Charles, Hair Joseph, McDaniel Carl, “Marketing, Sexta Edicién, p. 224
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meta. El célculo se lo realiz6 aplicando los porcentajes sobre el total de la

poblacién de la Ciudad de Quito.

Otra de las variables demograficas utilizadas para la segmentacion de mercado
es la edad: entre 25 a 44 afios 29 %, y entre 45 a 64 afios 14 %. El calculo se
lo realiz6 aplicando los porcentajes sobre el resultado de la poblacion obtenida

en la variable psicografica.
Otra de las variables es el género: mujeres 51 % y hombres 49 %. El calculo se
lo realiz6 aplicando los porcentajes sobre el resultado de la poblacion obtenida

en la variable demografica anterior.

Por lo que el mercado objetivo ha quedado determinado por 122.415,09

personas de la ciudad de Quito que es el 7.65% de la poblacién total.

2.4.3. Muestreo y Tamano de la Muestra

La poblacién que se considerd para este proyecto son todas las personas de la

Ciudad de Quito de clase media y media alta.

Una consideracion importante en el disefio de la muestra es la eleccion de su
tamafio. La mejor eleccion, por lo general, implica un equilibrio entre el costo y

la precision. 2

Un método comun para elegir el tamafio de la muestra es especificar primero la
precision que se desea. En este contexto, el término precision significa el
tamafio del intervalo aproximado de confianza. También elegir un nivel de
precision equivale a elegir el error de muestreo. Ademas, se debe conocer la
varianza y/o las proporciones de viabilidad de la muestra. Pero esta no se

conocera hasta que realmente se haya tomado la muestra.

® ANDERSON SWEENEY WILLIANS. Estadistica para Administracién y Economia. Volumen .
72. Edicion. Thomson. Editores. 1999.




Para el célculo de la muestra se tomé como dato principal la segmentacion del
mercado de consumidores, en donde se obtuvo un mercado objetivo de

122.415 personas.

Se calcula la muestra con los siguientes datos, mediante la formula de
poblacién finita:
n = Numero de personas calculadas para la muestra.

Z= Nivel de confianza: valor critico correspondiente al nivel de

confianza elegido, que en este caso es 95%.
e = Error Muestral: margen de error permitido del 5%.

p = Proporcion esperada: probabilidad de personas que consumirian

la mermelada de araza en la ciudad de Quito.

g = Proporcion no esperada: probabilidad de no consumo de
mermelada de araza respecto de los residentes de la ciudad de
Quito.

N = Poblacion: conjunto de todos los individuos cuyo conocimiento es

objeto de interés desde un punto de vista estadistico.

Datos:

Z= 196
e= 0.05
p= 0.50
qg= 0.50
N= 122.415
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CALCULO DE LA MUESTRA

n= Z2*p* no= (1,96)*2*0,50*0,50 no = 0,9604 n= 266.77
EN2 (0,06)"2 0,0036
N = No * N n= 266,77 * 122.415 n= 32.657.601 n= 266,19
No + (N-1) 266,77 + (122.415-1) 122.680,77
n= 266,77
N= 266,19

Se concluye, mediante la aplicacion de la formula arriba sefialada, que la
muestra para continuar con el estudio de mercado de este proyecto es de 266
encuestas, las mismas que representan a la poblacion total o universo, es decir
los 122.415 habitantes dentro de la Ciudad de Quito. En la formula utilizada se
establecié un error maximo admisible del 6%, con un nivel de confianza de la
muestra del 95%, por lo que estadisticamente es una muestra con una alta

confiabilidad de datos.

2.4.4. Elaboracion de la Encuesta

Debido al andlisis de las variables motivacionales, héabitos de consumo,
preferencias y de personalidad, es imprescindible la elaboracion de encuestas
ya que estas variables requieren un analisis mucho mas detallado, una vez
realizadas las encuetas el proyecto se vera beneficiado y aumentara sus

posibilidades de éxito.

La encuesta es un método estadistico de medicién de ciertos fendmenos

politicos, sociales y econdmicos. Su naturaleza es esencialmente matematica
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y representa una aproximacion cuantitativa que conduce a conclusiones

cualitativas respecto de la fenomenologia social®.

El objetivo de la encuesta para este proyecto es conocer si el producto a ofertar
producira rentabilidad y asi poder justificar la inversibn, como también
encontrar o inferir los gustos, preferencias y necesidades de los turistas y hacer

de su estadia dentro del establecimiento un momento inolvidable.

Para el proceso de investigacion cuantitativa se planteo una encuesta que
consta de 14 preguntas, las mismas que ayudaran a conocer las necesidades
gustos y preferencias de los posibles clientes. La fuente principal de datos son
los turistas, los cuales proporcionaran la informacion necesaria para la
elaboracion y analisis de datos, la encuesta fue realizada de forma directa y
personal en los principales centros comerciales de la ciudad como Condado
Shopping, Quicentro Shopping y San Luis Shopping, en locales comerciales

como Megamaxi y Fybeca.

2.4.5. Encuesta Modelo

1. Género:

( ) Masculino

( ) Femenino

2. Marque intervalo de edad:

()25-44 ()45-64 ()65-mas

3. Ocupacion que desempefa:

( ) Estudia

( ) Trabaja
() Trabaja y estudia

% Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacion y Evaluacion, Pag.33.
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. Cudl es su ingreso promedio mensual

()200-400 ( )415-660 ( ) mas de 660

. Cuando decide salir de paseo ¢A qué parte por lo general gusta ir

usted?
Costa () Sierra ()
Oriente () Fuera del pais ( )

. Cuando viaja a la costa ¢ A cual de las siguientes Provincias va usted?

( ) Esmeraldas
( ) Manabi
( ) Guayas

() Otros, cuales

. Cuando viaja a la provincia de Manabi ¢ A cual de las siguientes
ciudades prefiere ir usted?

( ) Manta

( ) Portoviejo

( ) Montecristi

( ) Puerto Lépez

( ) Pedernales

. Con que frecuencia viaja usted a la Provincia de Manabi

()lvezalaio ()2vecesalafio ( ) 3veces alafo

. Al momento de escoger un establecimiento de alojamiento turistico

¢, Qué es lo primero que toma en cuenta usted?

( ) Precio
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( ) Servicio
( ) Equipamiento de habitaciones

() Ubicacion

10. ¢, Qué tipo de establecimiento de alojamiento acostumbra usted elegir

segun las estrellas?

()1 Y%
()2 S
()3 Sy
()4*

()5 YX

11. Cuanto estaria dispuesto a pagar por dia por alojamiento en un hotel 3

estrellas
$15() $20() $40() $50()
12. ¢ Qué tipo de actividades le interesaria realizar a usted?

( ) Visita a sitios culturales
( ) Visita a bares y discotecas
() Visita a playas

13. Que elementos diferenciadores le gustaria a usted que tenga un

establecimiento de alojamiento turistico

( ) Aire acondicionado
() Piscina

( ) Bar - restaurante
() Juegos de salon
() Paseos en bicicleta
( ) Karaoke

() Internet
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( ) Todas las anteriores

14. A través de qué medios le gustaria enterarse de este tipo de productos:

( ) Revistas
() Internet
() Television

() Otros, cuales

2.4.5.1. Tabulacion de Datos y Presentacion de Resultados

Una vez tabuladas las encuestas se ha analizado cada una de las preguntas
realizadas en la misma y de igual manera se ha relacionado ciertas variables
para poder definir de mejor manera al consumidor, la competencia y sus

principales caracteristicas.

Pregunta N.- 1

De todas las personas encuestadas se encontro que el 48.1% perteneciente al
género femenino y con el 51.9% pertenecientes al género masculino. Con lo
cual se podra identificar de mejor manera a los consumidores y de la misma

manera dirigir la publicidad de este proyecto.

Cuadro No. 8
GENERO DE ENCUESTADOS

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  masculino 138 51.9 51.9 51.9
femenino 128 48.1 48.1 100.0

Total 266 100.0 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No. 3

Genero de Encuestados

Genero de Encuestados
M rasculing
W femenino

Pregunta N.- 2

La edad se la ha dividido de la siguiente manera de 25 a 44 afos de edad que
son representados con el 48.5%, de 45 a 64 afios de edad que son el 39.5% y
de 65 0 mas afios de edad representa el 12%. De esta manera con la division
gue ha realizado se podra de mejor manera definir al consumidor y enfocar asi

la oferta como en un futuro la publicidad.

Cuadro No. 9
Grupos de Edad

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 25-44 129 48.5 48.5 48.5
45-64 105 39.5 39.5 88.0
65 0 mas 32 12.0 12.0 100.0
Total 266 100.0 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No. 4

Gupos de Edad

Percent
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Pregunta N.- 3

La ocupacion se la ha dividido de la siguiente manera personas que trabajan
gue son representados con el 84.6%, personas que trabajan y estudian que
son 15% de los encuestados. De esta manera con la division que ha realizado

se podra de mejor manera definir al consumidor y enfocar asi la oferta como en
un futuro la publicidad del proyecto.

Cuadro No. 10

Ocupacion Encuestados

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Estudiante 1 4 A4 4
Trabaja 225 84.6 84.6 85.0
trabaja y estudia 40 15.0 15.0 100.0
Total 266 100.0 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No. 5

Ocupacién Encuestados
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Pregunta N.- 4

La variable que muestra de la forma mas evidente el nivel socioeconémico de
los encuestados es sin lugar a duda el ingreso promedio por persona, el mismo
gue satisfactoriamente esta representado en su mayoria por aquellos que
ganan de 660 USD o mas y representan el 59% de encuestados seguidos a
continuacioén por aquellos que ganan de 415 a 660 USD y que representa el
36.1%, y por ultimo aquellos que ganan de 218 a 415 USD con un 4.9%. Esto
concluye de manera definitiva y con resultados muy alentadores al proyecto,
gue existe un mercado de clase media alta que esta dispuesto a pagar
cantidades significativas de dinero seguramente por variables de personalidad

muy marcadas que busca buenos servicios y cierto prestigio.
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Cuadro No. 11

Nivel de Ingresos

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 218-415 13 4.9 4.9 4.9
415-660 96 36.1 36.1 41.0
660 0 mas 157 59.0 59.0 100.0
Total 266 100.0 100.0

218-415

Grafico No. 6

Elaborado por: Andrés Cadena

Nivel de Ingresos

Percent
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Pregunta N.- 5

A través de la encuesta realizada se logro definir que la mayoria de personas
encuestadas con el 88.3% de toda la muestra escoge a la Region Costa como
un potencial destino turistico el cual les gusta y les gustaria seguir visitando,
por lo que se debe explotar esta region del pais y aprovechar la oportunidad de
promocionar este proyecto.

Cuadro No. 12

Destino por Region

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Costa 235 88.3 88.3 88.3
Oriente 8 3.0 3.0 91.4
Sierra 9 3.4 3.4 94.7
Fuera del pais 14 5.3 5.3 100.0
Total 266 100.0 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No. 7

Destino por Region
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Pregunta N.- 6

A través de la encuesta realizada se pudo determinar también que 166
personas que representan el 70.6% de toda la muestra escogié a la Provincia
de Manabi como principal destino turistico el cual les gustaria visitar, seguida
de la Provincia de Esmeraldas con 51 personas y representan un 21.7% por lo
gue se sigue determinado que estos datos son alentadores para la realizacién
del proyecto.
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Cuadro No. 13

Destino por Provincia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Esmeraldas 51 19.2 21.7 21.7

Manabi 166 62.4 70.6 92.3

Guayas 18 6.8 7.7 100.0

Total 235 88.3 100.0

Missing System 31 11.7
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

Cuadro No. 8

Destino por Provincia

Percent

Esmeraldas Manaki

Guayas
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Pregunta N.- 7

A través de la encuesta realizada se logro profundizar en el estudio y se obtuvo
gue el 46.4% de toda la muestra escoge a la Ciudad de Manta como principal
destino turistico el cual les gustaria visitar, seguida de la Ciudad de Montecristi
con un 35.5% de los encuestados, los datos obtenidos son alentadores para la
continuacion del proyecto por lo que se debe explotar este canton y aprovechar

la oportunidad de promocionar nuestro proyecto.

Cuadro No. 14

Destino por Localidad

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Manta 77 28.9 46.4 46.4
Portoviejo 11 41 6.6 53.0
Montecristi 59 22.2 35.5 88.6
Puerto Lépez 19 7.1 11.4 100.0
Total 166 62.4 100.0
Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

68



Grafico No. 9

Destino por Localidad
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Pregunta N.- 8

Sin duda una de las variables més importantes a analizar en el estudio de
mercado es la frecuencia con la que los futuros turistas visitan los
establecimientos de alojamiento turistico, dicha frecuencia esta representada
en su mayoria por aquellos que visitan una sola vez cada afio y que
representan el 56% de los encuestados, seguida por los que visitan dos veces
al afio con el 38%, y apenas un 6% aquellos que acuden mas de dos veces por

ano
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Cuadro No. 15

Frecuencia de Viaje

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 1 vez por afio 93 35.0 56.0 56.0

2 por afio 63 23.7 38.0 94.0

3 por afio 10 3.8 6.0 100.0

Total 166 62.4 100.0

Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

Grafico No.10
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Pregunta N.- 9

Otra de las variables importantes que analiza el estudio de mercado es el factor
critico en el cual los establecimientos de alojamiento turistico deben poner mas
atencion, la encuesta dice que para el 44.6% de las personas encuestadas el
servicio en un establecimiento de alojamiento turistico es el factor mas
importante por medio del cual satisfacen sus necesidades, seguido del
equipamiento con un 34.3%, el precio con un 13.3% y la ubicacion con un
7.8%.

Cuadro No. 16

Factor Critico

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Precio 22 8.3 13.3 13.3
servicio 74 27.8 44.6 57.8
equipamiento 57 21.4 34.3 92.2
ubicacion 13 4.9 7.8 100.0
Total 166 62.4 100.0
Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

71



Grafico No. 11
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Pregunta N.- 10

A través de la encueta realizada se pudo determinar qué tipo de
establecimiento prefieren los turistas, se obtuvo que el 83.1% prefieren
establecimientos de tres estrellas o de segunda categoria y el 16.9% prefieren
establecimientos de 4 estrellas o de primera categoria. Esto quiere decir que
existe un mercado de clase media alta que esta dispuesto a pagar cantidades
significativas de dinero seguramente por variables de personalidad muy

marcadas que busca buenos servicios y cierto prestigio.
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Cuadro No. 17

Tipo de Establecimiento

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 estrellas 138 51.9 83.1 83.1
4 estrellas 28 10.5 16.9 100.0
Total 166 62.4 100.0
Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

Grafico No. 12
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Pregunta N.- 11

La variable que nos muestra de la forma mas evidente el nivel socioeconémico
de los encuestados es sin lugar a duda el gasto promedio por persona, el
mismo que satisfactoriamente esta representado en su mayoria por aquellos
gque gastan 40 USD cada vez que acuden a un establecimiento de alojamiento
turistico y que representan el 55.4% del total de encuestados seguidos a
continuacion por aquellos que gastan 20 USD promedio por persona y por
visita a un establecimiento de alojamiento y que representa el 28.9%, y por
ultimo aquellos que gastan mas de 50 USD con un 15.7%. Esto concluye de
manera definitiva y con resultados muy alentadores al proyecto, que existe un
mercado de clase media y media alta que esta dispuesto a gastar cantidades
significativas de dinero seguramente por variables de personalidad muy

marcadas que busca buenos servicios y cierto prestigio.

Este andlisis sera de vital importancia para determinar las especificaciones del

producto a ofertar y sus caracteristicas mas singulares.

Cuadro No. 18

Disposicién de Pago

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid usD20 48 18.0 28.9 28.9

usD40 92 34.6 554 84.3

uUSD50 26 9.8 15.7 100.0

Total 166 62.4 100.0

Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No.13
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Pregunta N.- 12

Una vez definidas estas variables motivacionales, se concluye en la tabulacion
de las encuestas que el 50.6% de los encuestados acuden a los
establecimientos de alojamiento turistico motivados por actividades de sol y
playa. De la misma forma el 34.9% de los encuestados son motivados por
actividades de tipo cultural. Aquellos que acuden a los establecimientos de
alojamiento motivados por variables como son bares y establecimientos de
diversion son representados con el 14.5%.
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Cuadro No. 19

Actividades a realizar

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sitios culturales 58 21.8 34.9 34.9

Bares discotecas 24 9.0 14.5 49.4

Playas 84 31.6 50.6 100.0

Total 166 62.4 100.0

Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Percent

Elaborado por: Andrés Cadena

Grafico No. 14
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Pregunta N.- 13

De la misma manera hemos obtenido resultados importantes en cuanto a la
implementacion del proyecto la misma que se ha medido por medio de las
encuestas tratando de especificar lo que los futuros turistas desean que un
establecimiento turisticos ofrezca como piscina, bar-restaurante, juegos de
salon, paseos en bicicleta, karaoke y estacionamiento, se obtuvo como
resultado que el 97.6% de los encuestados prefieren todas las anteriores con lo
cual en primera instancia ya se tiene una base a seguir para satisfacer las

necesidades de los futuros visitantes de este proyecto.

Cuadro No. 20

Valores Agregados

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Piscina 4 1.5 2.4 24
Todas las anteriores 162 60.9 97.6 100.0
Total 166 62.4 100.0
Missing System 100 37.6
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena
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Grafico No. 15
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Pregunta N.- 14

Como se puede observar la mayoria de los encuetados a causa de los avances
tecnoldgicos y facilidades de esta época han escogido al internet como medio
de informacion favorito con un 59.9%, seguido de la television con un 20.4%,
por ultimo a medios escritos como revistas con el 13.8% y otros como la radio

con un 6%.
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Cuadro No. 21

Medios de Comunicacion

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Revistas 23 8.6 13.8 13.8
Internet 100 37.6 59.9 73.7
Television 34 12.8 20.4 94.0
Otros 10 3.8 6.0 100.0
Total 167 62.8 100.0
Missing System 99 37.2
Total 266 100.0

Elaborado por: Andrés Cadena

Grafico No.16
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2.45.2. Demanda Potencial

Como se especificd anteriormente este proyecto, nace de la idea de un
establecimiento de alojamiento turistico, dentro de una categoria de tres
estrellas en la ciudad de Montecristi, el mismo que tendrd caracteristicas

Unicas, al plantar una experiencia vivencial entre el cliente y el hotel.

El proyecto tiene como clientes potenciales 122.415 quitefios respectivamente
en el afio 2009, esta informacion sera proyectada para los afios siguientes

empleando el método de tasa de crecimiento.
Para la proyeccién de esta informacién se empleara como indicador de
crecimiento de la poblacion del Ecuador el 2,1 %, tomando como fuente de este

dato al INEC.

2.5. Analisis de Oferta

Empezaremos definiendo brevemente el concepto oferta turistica como:

El conjunto de recursos e infraestructura de bienes y servicios tales
como playas, monumentos, paisajes, alojamientos, restaurantes,
transporte, etc., y que tienen el poder de atraer turistas y a la vez
atender sus necesidades, sujetos a una calidad y precio y que deben
competir en el mercado frente a otros productos y servicios con el
objetivo de conseguir una demanda solida que permita obtener una

rentabilidad y unos beneficios.*

El Ecuador es uno de los 17 paises privilegiados en el planeta que cuenta con
una mega biodiversidad y esta se encuentra ubicada en una extension
relativamente pequefia de 256.000 Km2, lo que es una ventaja ya que permite

desplazamientos internos relativamente cortos.

3% MONTANER MONTEJANO, Jordi, Estructura del Mercado Turistico, P.31
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A mas de esto, El Ecuador ofrece algo que muy pocos paises tienen, su
diversidad cultural, su variedad de lenguas y la hospitalidad de su gente, esto
es lo que permite que el Ecuador este desarrollando un turismo sostenible con
un crecimiento del 6.7% y permita al pais promocionar una oferta diversificada
gue atrae al turista porque le permite vivir una experiencia diferente, es decir,

ser parte de un turismo vivencial.

En esta zona se encuentran 3 establecimientos de alojamiento de los cuales 1
estan clasificados y registrados en los catastros del Ministerio de Turismo en

segunda categoria y los dos restantes no se encuentran registrados.

Adicionalmente se encuentran 10 establecimientos de comida ninguno de estos
se encuentra registrado en los catastros del Ministerio de Turismo, la comida

de estos locales ofrecen productos del mar vy tierra.

Los precios de alojamiento por persona van desde los 10 hasta los 40 délares

por noche, y los de comida van desde los 2 hasta los 10 ddélares por plato.

Habitualmente en todo proyecto turistico se encontrardn productos sustitutos y
complementarios a los que se piensa poner en el mercado, los productos
sustitutos son los que pueden ser consumidos a cambio del que se piensa
producir ya que satisfacen con niveles parecidos las mismas necesidades, y los
productos complementarios no estdn destinados a satisfacer las mismas
necesidades que el producto sujeto de este proyecto sino que le serviran de

apoyo y atraccion al mismo.

Por lo cual las oportunidades que tiene un proyecto en el mercado son mayores
cuando en la zona donde se ubicara el proyecto tenga menos productos

sustitutivos y mayores productos complementarios.
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2.5.1. Oferta Sustitutiva y Complementaria

En el canton Montecristi se encuentran 3 establecimientos de alojamiento
turistico de caracteristicas similares, adicionalmente se encuentran 10

establecimientos de comida que ofertan productos del mar vy tierra.

La oferta se complementaria a través de sus diferentes atractivos turisticos,
como por ejemplo: prestando servicios de guias turisticos, caminatas dirigidas
a las montafas, servicios de bicicletas, caminatas por la ciudad, visitas a

miradores.

2.5.2. Analisis de la Competencia

Dentro de este estudio de mercado se ha definido a la competencia, como a la
oferta inmediatamente sustitutiva de los bienes y servicios que seran

producidos por esta nueva inversion.

En este caso particular al querer ofrecer un producto novedoso y original, el
proyecto debe considerar como competencia a las empresas similares que
estén ubicadas en areas cercanas a la de la ejecucién del proyecto. Esto ultimo
es justificable no tanto porque efectivamente sean sustitutos a considerar para
el segmento de demanda que interese captar, sino por la experiencia que es
posible aprovechar en beneficio del disefio final del proyecto.

Se le considera como competencias directas al Hotel Orlando y Hotel El
Montecito que realiza su publicidad a través de medios masivos de
comunicacién y al Hotel Balcones del Cerro que no hace uso de publicidad,
estas dos empresas ubicadas en la ciudad de Montecristi los cuales son de
segunda categoria pero no cuentan con los mismos servicios que el
establecimiento de alojamiento turistico objeto de esta investigacion y como
competencia indirecta a todos los hoteles de segunda categoria de la ciudad de
Manta que realizan su publicidad a través de medios como el internet, revistas,

camara de turismo de Manta entre algunas.
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Cuadro No. 22

MATRIZ DE COMPARACION

Elementos
Hotel Categoria Precio Infraestructura Personal diferenciadores Servicios
Balcones del Cerro 3ra $40 15 Cabafias No Aire acondicionado N/A
calificado
Hotel Orlando 2da $22 32 Habitaciones No Aire acondicionado Servicios a la
calificado Ascensor habitacién
Restaurante Television por
cable
Hotel Montecito 2da $20 30 Habitaciones No Piscina N/A
calificado
Hotel Montecristi 2da S22 36 Habitaciones Calificado Aire acondicionado Servicio a la
Piscina habitacion
Restaurante Television por
Juegos de Salén Cable
Salén de Eventos Servicio de
Karaoke internet
Lavanderia

Elaborado por: Andrés Cadena

2.6. Proyeccion de la Demanda

Con los datos recogidos a traves de la entrevista realizada en los principales
hoteles de la ciudad de Montecristi, para este caso se va a suponer un
escenario pesimista en que las 70 plazas disponibles que existen en el
establecimiento de alojamiento turistico se empezara trabajando al 25% de la
capacidad instalada en temporada baja y a un 55% en temporada alta y luego
del primer afo teniendo en cuenta que el crecimiento del turismo en el Ecuador
es del 6.7% se supondra tener un incremento moderado y real del 2.1% anual
dado que el mercado al que se enfrenta o los controles oficiales de precios, no
permitan suponer que la administracion elevard regularmente los precios de
venta, en relacién directa o proporcional a los incrementos que sufran sus
costos y gastos operacionales, sera necesario elaborar el prondstico de
ingresos a precios corrientes, dado que los ritmos de inflacion son poco
pronosticables en nuestros dias. Entonces se trabajaria de la siguiente manera
de los doce meses que tiene el afio, ocho meses se trabajara en temporada

baja al 25 % y cuatro meses se trabajara en temporada alta al 55 %.
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Temporada baja 70 * 0.25 * 240 noches = 4.200
Temporada alta 70 * 0.55 * 120 noches = 4.620

Cuadro No 23
CRECIMIENTO DE LA OCUPACION

_ CAPACIDAD % PLAZAS DIA~S AL NOCI:I.ES AL
ANOS MAXIMA | OCUPACION | OCUPADAS ANO ANO

1 70 35.00% 24.5 360 8820

2 70 35.74% 25.01 360 9005

3 70 36.49% 25.54 360 9194

4 70 37.25% 26.08 360 9387

5 70 38.03% 26.62 360 9585

Elaborado por: Andrés Cadena

2.7. Plan de Marketing del Establecimiento de Alojamiento
Turistico

2.7.1. Definicion de Marketing

Son muchas las definiciones de marketing, una de las mas actuales es la que
lo define como “un proceso social y de gestion a través del cual los distintos
grupos de individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e

intercambiando productos con valor para otros”>!,

2.7.2. Concepto de Marketing

“El proceso de planificar y realizar la concepcion y fijacion de precios,

promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios

que satisfagan los objetivos del individuo y de las organizaciones”®.

3! Laura Fischer y Jorge Espejo, MERCADOTECNIA, P. 35.
32 ; .
Ibid. Pag. 36




De ambas definiciones se concluye que el objeto primordial del marketing es

satisfacer las necesidades y los deseos de los clientes, ya que dicha

satisfaccion es el medio para la obtencion del beneficio empresarial.

En el Hotel Montecristi lo que buscamos es la fidelizacién del cliente como

poder de mercado, por lo que vamos a plantear estrategias marketing desde

dos perspectivas: una a largo plazo que ser4 marketing estratégico o de

analisis, y otra a corto plazo que es el marketing operacional o de accion.

2.7.3. Factores Incontrolables

Los factores econdémicos.- Son cambiarios, se mantienen como
criterios importantes al momento de elegir destinos turisticos para visitar.
En combinacion con una buena oferta turistica y con elementos de
seguridad, permiten que una regién se consolide entre las preferencias

de los mercados emisores.

Afortunadamente la dinAmica de estos mercados es cambiante, las

preferencias se orientaran hacia esos mercados receptores.

Por otro lado, los esfuerzos de promocién son intensos; sin embargo,
América como mercado receptor, ofrecen gran diversidad de opciones

que todavia no han sido debidamente explotadas.

Ecuador constituye una alternativa nueva, fresca, con muchas opciones
para el turista que llega al pais para mirar naturaleza, cultura, aventura,
en un espacio de territorio bastante comodo para visitar en periodos de
tiempo Optimos, con buenos niveles de seguridad y de oferta turistica.
Pero en lo referente al Ecuador, preocupa observar que el pais con un
gran potencial recibe menos del uno por mil del turismo mundial y menos
del 5% del turismo de América del Sur. En efecto, en el afio 2008 hubo
808 millones de llegadas de turistas en el mundo, de las cuales Ecuador
recibié 800 mil; es decir, alrededor del uno por mil. Esto nos cuestiona

sobre coOmo nuestro pais con su riqueza natural, cultural y humana,
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ademas del potencial que tiene, recibe un numero tan limitado de

turistas frente al total mundial.

e Los factores politicos.- Si hablamos del entorno general se ha de
sefalar que el turismo representa un mercado altamente sensible a la
incertidumbre. La gobernabilidad es el elemento clave de Ia
competitividad: garantia de un entorno perfectamente claro y normado
para las inversiones, consolidacion de un sistema transparente que
elimina la corrupcion y, al mismo tiempo, seguridad fisica de las
personas, especialmente los visitantes, y confianza en el sistema policial

y judicial.

Dentro del concepto de gobernabilidad se incluye el de la politica de
infraestructuras tanto de transporte como de energia, agua
telecomunicaciones y servicios y, especialmente de sanidad, muy
importante para los turistas y visitantes. Si no existe una politica real de
cooperacioén publico-privada que asuma compromisos compartidos en el
establecimiento y mantenimiento de estandares de calidad en este
campo se hace dificil establecer una competencia razonable frente al
destino Ecuador, que sea mucho mas confortable y seguro en el sentido
amplio de la palabra.

e Factores internos del hotel.- El recurso humano como ventaja
competitiva, el recurso financiero como naturaleza de su producto, ciclos
de operaciones cortos, inestabilidad o fluctuacion de los ingresos, y la
estructura de costos caracterizada por su alta porcion de costos fijos y la

administracion o gestién hotelera.

2.7.4. Factores Controlables

El éxito de una compafia esta en satisfacer plenamente a los clientes, ellos
son la razén principal de la supervivencia y buen funcionamiento de cualquier
empresa, y para lograr que ellos se sientan a gusto y por ende se consiga una
respuesta favorable que influya en beneficios para la compafiia. Se utiliza lo
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gue comunmente se denomina mezcla de mercadotecnia, que son las 4 P’s,

producto, precio, distribucién, y promocion.

Las herramientas principales para la accién en el hotel ¢? seran precisamente

los factores controlables.

Producto.- El producto principal del hotel ¢?, son las habitaciones, que
constaran de cama con veladores, frente a ella un mueble de Tv, habra
television por cable, aire acondicionado, amenities como: frasco de shampoo,
frasco de acondicionado, frasco de crema, jabén; en el bafio se encontrara la

toalla para el cuerpo, toalla de lavabo, y alfombrin para salir de la ducha.

v' La habitacion, a diferencia de la de la competencia, tendra calor
hogarefio, y decoracién con frescura tropical, y seran agradables a la

vista.

v' Tendran ventanas grandes con gran vista, que la competencia no posee

como vista a la ciudad, a la piscina o diferentes ambientes del hotel.

v Al realizar la cobertura, se dejara sobre la almohada del huésped, uno o
dos chocolates, dependiendo de la capacidad de la habitacion y cuantos

se hospeden en ella.

v El servicio de lavanderia sera de 08h00 am a 15h00 pm, lo cual le dara
una mayor facilidad al huésped para mandar a lavar su ropa y retirarla el

mismo dia.

v' El servicio a la habitacién sera de 20h00 a 24h00 para una mayor
comodidad del huésped, ya que ningun hotel de la competencia posee

esto y que sera un valor agregado al hotel.

v' Con la primera visita del huésped al hotel se abrira automaticamente una
carpeta con el perfil del cliente y lo que mas le gusta, para que en las
siguientes visitas no tenga la necesidad de avisarnos sus necesidades y

poder satisfacerlas exitosamente.
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El huésped tendra acceso a todas las areas del hotel, incluso podra
consumir en los negocios ubicados en el hotel y pagar un total en

recepcion.
Servicio de restaurante de 07h30 a 22h00.

Entretenimiento como el bar cocteleria, snack bar y sal6n de juegos.

Precio.- La fijacion del precio sera orientado al valor percibido por el cliente en

las encuestas, con un producto y servicio de mayor calidad y especializacion.

v

Los precios estardn determinados en base a los costos, para
optimizarlos se buscaran proveedores adecuados para que no haya

variaciones.

Los precios seran relacionados con la mano de obra, costos fijos, y

variables, costos indirectos de fabricacién y servicio al cliente.

Con el correcto manejo de todas estas variables y el hecho de conocer
los precios con los cuales se maneja la competencia, nos ayudara a fijar

precios que permitan al hotel ser competitivo.

Se debe considerar que en la encuesta realizada, las personas se
pronunciaron que estarian dispuestos a gastar por persona en un hotel
con todos los servicios antes mencionados, entre 20 a 50 délares; esto
nos da una pauta para poder conocer cual seria la capacidad adquisitiva

de los clientes y poder ofrecer precios dentro de estos rangos.

Ademas, los datos antes mencionados nos permiten determinar cuéles
seran las preferencias en cuestidon de los servicios a la hora de elegir un

hotel por parte de los clientes.

Los precios de las habitaciones variaran, dependiendo del segmento de
mercado; por ejemplo, los grupos de agencias tendran un precio
especial después de realizar el respectivo convenio; otro precio los

grupos familiares, los ejecutivos, partiendo de la tarifa base de lo dicho
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anteriormente y sobre todo dependiendo de la ubicacién de la habitacién

dentro del hotel.

Plaza.- Lo que se puede utilizar en la actualidad como estrategia de distribucion
es internet, ya que es un punto de referencia para la sociedad, es decir, permite
realizar encuentros permanentes entre oferta y demanda a cualquier hora del
dia, los 365 dias del afio. Lo que permitirhd al hotel mostrar una tarjeta de
presentacion del mismo tan amplia que permitira al cliente que visite las
instalaciones virtualmente; también ver activos los productos y saber al
momento precios, condiciones, oportunidades, reservas, acceder a paquetes,

ofertas, entre otras.

v La estrategia de este tipo de distribucion es estar innovando
constantemente; es decir, con las oportunidades que da la red, como
hotel seria un marketing relacional, directo que permita una

comunicacion sin intermediarios.

Promocién.- Se da a conocer el producto o servicio ofertado al posible cliente,
al empezar hay que enfrentar a la realidad de una empresa nueva, a la cual se

tiene que introducir al mercado, para ello lo mejor es usar estrategias como:

v' Empezar con una publicidad informativa, comunicar al mercado sobre
este nuevo hotel en la Costa, qué servicios tiene, los atractivos de la
ciudad, el clima, la forma de llegar, el estado de las carreteras, lo que le
daria seguridad al cliente para llegar al hotel. Otras de las estrategias a

utilizar son:

v' Las promociones en ventas con la creacion de paquetes de fin de
semana o los meses mas bajos del afio para alentar a los clientes a
hospedarse en el hotel; es decir, incentivos que ayudan a las ventas a

corto plazo.

v Las relaciones publicas con la implementacién de una excelente imagen
corporativa que ayudard de manera positiva al hotel, utilizando métodos

como las ventas personales, realizando reuniones con las agencias de
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viajes mas reconocidas para ofrecer al hotel como el mejor en su clase
en la ciudad de Montecristi y que implementen en ellas un tour que
contemple el hospedaje en Montecristi y asi recorran la Costa.

v' La organizacién de ferias, con estands en donde se pueden ofrecer

todos los servicios del hotel.

v' El work shop, reuniremos con un grupo especifico de empresas
turisticas que se dirigen a un mercado concreto, y la reunion con animo

de definir un negocio beneficioso para ambos.

Tarjeta de presentacion:

Gerente Propietario

Direccién:
Bolivar s/n y 21 de Novienbre Telefax: (05) 2310 364 . Cel: 085871292 .
(Junte al Estadio Metropolitano) E - Mail: hotelmontecristi@hotmail.com
E‘ ‘ﬁ {, rPara tu relar!
it
P | i moTeL
ﬂ MONTECRISTI
: Confortables habitaciones; recreacion y relax.

Todo en un mismo lugar y con la-mejor atencion.

o4 LUIS ANDRES CADENA.. §

Gerente Propietario

n:
s/ny 21 de Novienbre Telefax: (05) 2310 364 . Cel: 085871292 .
(Junto al Estadio Metropolitano) E - Mail: hotelmontecristi@hotmail.com

Elaborado por: Andrés Cadena

90



Flyer:

ﬁ’\- HOTE€L

j ‘/‘O!K\EE&U MONTECRISTI

o rcr Fee zelezx?
EL MEJOR HOTEL DE LA CIUDAD
COMIDA TIPICA

S Direccion:)
Bolivarfs/njys21f{de)Noviembre

@mdmﬁbc{e Montecristi)
W%o@ﬂ@ﬁm 292
' ‘ hotelmontecristi@hotmail’com

Elaborado por: Andrés Cadena
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Triptico (exterior):

PEANO;DEIMONTECGRISTI

I E s
é- ' o§-§§ 3 i %;é s
rem.t %ggﬁggééﬁﬁﬁg

EL MEJOR

Elaborado por: Andrés Cadena

SERVICIOS:

Habitaciones comfortables.
HABITACIONES:
SIMPLES,
DOBLES,
TRIPLES,
MATRIMONIALES,
FAMILIARES,
SUITES.

La mejor comida tipica, y platos a la carta,
preparados por nuestros chefs.

Los mejores cocteles, preparados con licores
y frutas de la regién.

HOTEL DE

& HOTEWL
MOMNTECREISETE
i e Foe wTelezrs”

EL MEJOR HOTEL IDE LA CIUIDAD

(Junto_al Estadw Metropolltano de Montecnstl)

Telefax: (05)2310 364'(.(1 2085 8711292%
S

E-mail; hotelmontecrlstl(a hotmail.com

VISITANOS: MONTECRISTI - ECUADOR
LA CIUDAID



Triptico (interior):

HOTE€L
MONTECRISTI

Mﬁ Para re nelaxr!

MISION:

Brindar un servicio de primera calidad,
ofreciendo siempre los mejores productos
y excelente atenciéon para que nuestra dis-
tingida clientela se sienta en un ambiente
comodo y placentero,atendido por un equi-
po de profesionales cualificados en cada
una de sus labores y que esten siempre
dispuestos a ofrecer sus conocimientos y
calidez para que nuestros huespedes se
sientan como en su casa.

VISION:

Posicionarnos en el mercado como uno de
los mejores establecimientos hoteleros de
Montecristi, manteniendo nuestra solidez,
competitividad, y excelente atencion, para
que, en los proximos afos llegar a ser
reconocidos entre los mejores hoteles de

nuestra cotegoria a nivel NACIONAL e

INTERNACIONAL.

EL MEJOR

Elaborado por: Andrés Cadena

HOTEL DE

RESTAURANTE,

BAR KARAOKE,

SALON DE JUEGOS,
JUEGOS INFANTILES,
PISCINA,

COMIDA TIPICA,
SERVICIO A LA HABITACION,
ENTRETENIMIENTO,
INTERNET,

TELEVISION ,
LAVANDERIA,

SALON PARA EVENTOS,
PARQUEADERO,
AVENTURA,
GUARDIANIA 24 HORAS.

LA CIUDAD



2.8.

Conclusion del Estudio de Mercado

Como puede observarse, el estudio de mercado para este proyecto es

relativamente complejo y suficientemente amplio como para requerir un

apartado que sefale sintéticamente sus resultados y establezca conclusiones

bésicas. Las mismas servirdn como fuentes de informacion tanto para el

estudio técnico que define las particularidades fisicas del producto o productos

gue habran de ofertarse a la demanda lo mismo que para el analisis financiero.

De esta forma concluimos los datos mas relevantes a destacar en materia de

mercado y se apuntan los siguientes:

En cuanto a la demanda prevista se concluye que el proyecto se ha
enfocado en una demanda objetiva conformada por aquella que posee
un nivel socioeconémico medio alto la misma que es 122.415 en la

provincia de Pichincha

Segun el andlisis a la competencia y entrevistas llevadas a cabo con los
administradores de las mismas se determiné que en el sector de los
establecimientos de alojamiento turistico existe una temporada baja o
estacionalidad en los meses de septiembre, octubre y enero que da
lugar al periodo de inicio de clases en la sierra, y que representa una

baja en la ocupacién de estos establecimientos de entre un 10% a 30%.

Tomando en cuenta las diversas caracteristicas del consumidor a captar
se concluye que nuestro mercado meta es aquel que se encuentra entre
los 25 y 64 afos de edad sin importar su estado civil, que sea
profesionales o amas de casa con un nivel socioeconémico medio y
medio alto y que sus motivaciones para acudir a establecimientos de
alojamiento turistico sean conocer lugares culturales, y la visita a playas
con una frecuencia mayor a una vez por afio y que esté dispuesto a

pagar hasta de 40 délares por persona.
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Las tasas previsibles de ocupacién no son del todo concluyentes, sin
embargo para nuestro proyecto y tratando de ser lo mas objetivos
posibles hemos establecido una tasa de ocupacién inicial del 25% y con

un incremento anual medio del 2.1%.

Por ultimo al haber analizado a la competencia se ha llegado a la
conclusion de que la mejor forma de comercializar un producto es la
calidad del mismo y que esto es suficiente para promocionar y mantener
un alto nivel de competitividad, sin embargo se recomienda al proyecto
realizar publicidad y promocién al momento de introducir el producto al
mercado no sin antes analizar los principales medios que se dirijjan a

nuestro segmento ya establecido.

95



CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO

Los aspectos relacionados con el estudio técnico e ingenieria del proyecto son
probablemente los que tienen mayor incidencia sobre la magnitud de los costos
e inversiones que deberan efectuarse si se implementa el proyecto. De aqui la
importancia de estudiar con mayor énfasis la valoracion econdmica de todas

sus variables técnicas.

Baséandose en las conclusiones del estudio de mercado, se realiz6 la ingenieria
y tecnologia de cada uno de los componentes del proyecto, teniendo como
referente las condicionantes y determinantes del terreno donde se llevara a
cabo la construccion del establecimiento y de las caracteristicas de la zona en
donde se halla ubicado. El objetivo central de este estudio es definir las
caracteristicas de la futura empresa y de los productos que pondra en el

mercado.

3.1. Division del Proyecto

1. Compra de terreno: 1500 mt2 a US $ 25.00 c¢/m2, entonces seria igual:
1500 mt2 * US $ 35.00 = US $ 37.500.

2. Preparacion del terreno: Se procede a limpiar la maleza y basura, luego
a la nivelacién del terreno eliminando lomas u obstaculos que impidan el
trazado del establecimiento.

3. Topografia y tipo de terreno: El terreno es plano, no presenta desniveles.
Permisos: Tramitar todos los permisos e impuestos necesarios para
poder ejecutar la obra, como linea de fabrica.

5. Construccion de habitaciones e instalaciones del establecimiento: Iniciar
la construccion de las 36 habitaciones, con todas las comodidades 14
simples, 14 dobles, 4 mdltiples y 4 familiares. Adicionalmente la

construccion de todas las instalaciones como: piscina, restaurante, bar
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karaoke, sala de juegos y las instalaciones especiales como electricidad,
plomeria, drenaje y basura que se las realiza por medio de ductos.

6. Dotacion de jardineria: Construccion de jardines y aéreas verdes.
Ingresos: Construccion de tres ingresos el principal o peatonal,
parqueadero, y el ingreso de abastecimiento.

8. Seguridad: En la construccién de las plantas altas se considera una
escalera de incendios o escape.

9. Expansion: Se preveé a futuro la instalacion de ascensores.

3.2. Tamaino del Proyecto

Sin duda alguna, mediante el programa arquitecténico se precisa el producto
gue sera puesto en el mercado, su calidad y particularidades fisicas. Es a
través de este programa que se establecen las instalaciones e edificaciones
necesarias para cumplir con los requerimientos del mercado y en particular
para ubicar en una posicibn adecuada al proyecto en relacion a su

competencia.

El disefio representa en la problematica comercial de este proyecto un
elemento basico para apoyar su éxito en el mercado, ya que aun entre los
segmentos motivados por negocios, familia, amigos y gusto por la gastronomia,
un hotel al igual que cualquier otra empresa turistica se encuentra siempre
ligado a la idea de placer, descanso y recreacion, Por lo tanto, la capacidad
para hacer alegre, motivante y placentero un espacio es primordial para este
proyecto, no obstante que se use solo para alojarse durante unas horas es
determinante y requiere de un cuidado especial al momento de emprender este

negocio.

El “plan maestro” con el cual se indican distribuciones espaciales de las
distintas obras detectadas como también la planta arquitecténica o bosquejo de
intenciones que recurre a planteos preliminares sobre trazos verticales,
horizontales, fachadas y esquemas basicos de apariencia y distribucién en el

programa arquitectonico se muestra a continuacion:
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El establecimiento de alojamiento tendra un area de construccién aproximada
de 1658.4 m2 de obra civil en cuatro plantas en un terreno de 1500 m2, y 260
m2 de area verde. Se han tomado en cuenta tanto las dimensiones estandar,
para las areas de las habitaciones, restaurante y cocina, como la capacidad
(nimero de plazas y comensales) para determinar sus areas. El proyecto

contara con las siguientes instalaciones:

Total construccion 1918,4

Fuente: Investigacion secundaria
Elaborado por: Andrés Cadena
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El tamafio del proyecto estd compuesto por 36 habitaciones con bafio privado

distribuido de la siguiente manera:

Total Plazas

14
28
12
16
70

Plazas

Numero de habitaciones

14
14

36

Figura 3. Perspectiva del Establecimiento

PERSPECTIVA ISOMETRICA
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Figura 4.

Esquema Planta Baja del Establecimiento
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Figura 5. Esquema Plantas Altas del Establecimiento
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Figura 6. Esquema Habitaciones Tipo del Establecimiento

SIMPLE

EQUIPAMIENTO

[ » cama 2 plazas

[‘ , cama 1 plaza

O MULTIPLE

":;j

FAMILIAR

102



3.3. Dotacion y Amueblamiento

A continuacién se detalla todo el amueblamiento necesario para equipar al

establecimiento de alojamiento turistico de manera que posea todas las

comodidades posibles para los clientes.

DOTACION Y AMUEBLAMIENTO

Equipamiento Cantidad Equipamiento Cantidad
Escritorios 2 Televisores (LG) 41
Sillas ejecutivas 2 Aire acondicionado 41
Teléfonos 2 Computadores (Sony) 2
Archivador 1 Impresoras (HP) 1
Sofas 4 Fax 1
Juego de mesa comedor (4 sillas) 9 Lavadora 1
Charoles 20 Planchador y plancha 1
Vajillas y Juegos de cubiertos 15 Cocina industrial 1
Manteleria 18 Extractor de humo y olores 1
Camas matrimoniales 2 plazas 22 Frigorifico 1
Camas 1% 48 Refrigerador 1
Colchones 2 plazas 22 Utensilios de cocina 1
Colchones 1% plaza 48 Equipo de sonido y karaoke 1
Almohadas 100 Barra 1
Cubre camas 2 plazas 40 Billa y accesorios 1
Cubre camas 1% plaza 80 Futbolin 1
Juegos de sabanas 2 plazas 40 Juegos infantiles 3
Juegos de sabanas 1 % plaza 80 Bicicletas 5
Lamparas 50 Equipo de piscina 1
Armarios 36 Planta eléctrica 1
Veladores 84 Bomba de agua 1
Bafios (Edesa) 47 Equipo de Mantenimiento 1
Toallas para bafo 100 Bomba de aspersion para jardines 1
Tachos de basura 47 Vehiculo 12 pasajeros 1

Elaborado por: Andrés Cadena

3.4. Localizacion y Ubicacion

En todo proyecto de inversion turistica de equipamiento la localizacion es

fundamental en ciertos casos como el hotelero se convierte en un factor

determinante para el

éxito comercial,

cualquiera que sea

la mezcla

segmentaria de mercado que se elija. La eleccion de la macro localizaciéon

depende de distintos factores generales entre los cuales destacan los

siguientes:
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3.4.1. Dinamismo econdmico del area

Las posibilidades comerciales de wuna inversion turistica sin duda se
incrementan notablemente cuando el area donde se localiza experimenta un
importante crecimiento econémico ya sea en general o a partir de alguna
actividad econOmica en particular. Sobre todo en la actividad turistica y mas
aun en los hoteles, muchos proyectos se han visto beneficiados debido a la

gran actividad econémica que existe en el area donde habra de situarse.

Se ha pensado en la conveniencia de localizar al proyecto en un area con un
desenvolvimiento econdémico satisfactorio en el dltimo afio, ya que a una
distancia muy corta se encuentra la ciudad de Manta reconocida como el
principal puerto pesquero del Ecuador o puerto principal del Pacifico Sur el cual

tiene un crecimiento econémico sostenido.

Tomando en cuenta esta consideracion de ubicar al proyecto en un area con un
buen crecimiento econémico, podemos afirmar que en este sentido el proyecto
se vera beneficiado, tanto por la demanda objetiva que frecuentara esta zona,
como por la minima competencia que existe. La propiedad donde se realizara

el proyecto se encuentra situada en la provincia de Manabi, cantén Montecristi.

3.4.2. Relevancias del Conjunto Geografico, Turistico y Cultural

La ciudad se encuentra ubicada en las faldas del cerro Montecristi que tiene
una altura de 443 metros y es considerada patrimonio historico nacional, este
cantdbn se encuentra al sur occidente de la provincia de Manabi, cuenta
también con el cerro de hojas con una altura de 640 metros y el cerro
Jaboncillo

Anualmente llegan miles de visitantes a la ciudad gracias a sus tradicionales
fiestas de la Virgen de Monserrate, y San Pedro y San Pablo. Ademas cuenta
con varios atractivos turisticos reconocidos como la Casa Museo de Alfaro, la

basilica menor de la Virgen de Monserrate y la Sede de la Asamblea Nacional
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Constituyente que se pueden observar a varios kilbmetros antes de llegar a la

ciudad.

3.4.3. Micro localizacion

El establecimiento de alojamiento turistico estara ubicado al Sur Oriente de la
Provincia de Manabi, en el cantén Montecristi el cual tiene una extension de
734,2 Km2 y una poblacién de 43.400 habitantes, sus atractivos turisticos
distan de 5 minutos a 2 horas, como por ejemplo el principal puerto pesquero

de Manta que se encuentra aproximadamente a 10 minutos de la ciudad.

El terreno esta ubicado en la calle Bolivar y 21 de Noviembre de la ciudad de
Montecristi, aproximadamente a 1 km de distancia de la Sede de la Asamblea
Nacional Constituyente, no muy alejado de la carretera principal y donde la

afluencia de los pobladores y turistas es buena.

3.5. Temperatura

Su temperatura media anual es de 242 C, es decir oscila de 21 a 28° C, en
general posee climas que van desde el calido tropical al templado subtropical,

el cual es ideal para los cultivos de la zona.

3.6. Costos de Inversion

Estimar las inversiones que requeriran las edificaciones e instalaciones no es
sencillo con la informacién disponible en la etapa de pre inversion y sin analisis
de ingenieria que determinen los parametros especificos segin materiales de

construccion, areas de tratamiento y desglose por tipo de costos.

No obstante la importancia que reviste el costo de tales obras, es determinate
en cualquier proyecto, ya que absorbe el peso fundamental de la inversion
global, en el caso de las empresas turisticas, y ello exige el esfuerzo de

aproximacion respectivo. Los costos estan determinados en base a cada area
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del establecimiento de alojamiento y calculados de acuerdo al precio unitario de

m2 de construccion.

3.6.1. Inversion en Obras Civiles

La inversidn en obras civiles se refiere a todos los costos de construccion
del establecimiento de alojamiento turistico, este valor asciende a
$244.120; a continuacion se puede observar la lista que detalla los

costos.

$185.820

Total construccién $244.120
Fuente: Camara de la Construccion

Elaborado por: Andrés Cadena
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3.6.2. Inversion en Equipamiento y Dotacion

La inversibn en equipamiento y dotacion se refiere a todos los costos para
equipar el establecimiento de alojamiento turistico de manera que cuente con
todo lo necesario para satisfacer y brindar todas las comodidades posibles a
nuestros clientes, este monto asciende a $ 146.436, a continuacion se detalla
los costos en la siguiente tabla:

Precio Costo

Equipamiento Cantidad Unitario total
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Fuente: Planet Sound PC, Muebles Faviru, Aceros Lozada, Chaide y Chaide,
Muebles Cerapro, Prisma Hogar, Acuatecnia, Casa de Mil deportes, Refryacor.
Elaborado por: Andrés Cadena

Los costos de dotacién pueden ser revisados de acuerdo a las necesidades del
proyecto y es conveniente analizar ademds entre varias propuestas y
alternativas que permitan mejorar los valores de los items ofertados, para esto
se puede realizar un concurso de precios, como paso previo a la contratacion

del proveedor.

3.6.3. Costos de Operacion y Mantenimiento

Los costos y gastos operacionales estdn constituidos por todas las
distribuciones periddicas a las que la empresa se ver4 comprometida, con el fin
de mantener su funcionamiento. Al igual que los ingresos, se los calculan para
extensiones temporales uniformes de cinco afos.

Partiendo de esto, la diferencia conceptual entre costos y gastos esta
determinada por el destino y la naturaleza de cada erogacion en base a un
principio econémico. “Se clasifican dentro de los costos a los egresos que una

empresa realiza para adquirir los insumos fisicos indispensables al interior de
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sus procesos de produccion”®, Mientras que los gastos “Se refieren al resto de
egresos por cubrir, incluida la mano de obra, los indirectos financieros e

impuestos.

Las agrupaciones realizadas responden a las necesidades de la contabilidad
analitica ya que asocian los costos y gastos por departamentos tanto

operacionales como funcionales.

Todo lo que impligue incorporar insumos fisicos dentro de un proceso
productivo estara enmarcado dentro de los costos, los sueldos y salarios reales
se compone de la nébmina prevista para la empresa, mas los egresos que
correspondan a las prestaciones sociales que ella implique, conforme la
legislacion vigente en el Ecuador se supone que el 11,15% de dicha nomina

debe adicionarse para cubrir tales prestaciones.

Los llamados otros gastos estan compuestos por una serie de item especificos
gue difieren segun cada departamento. En el area de cuartos comprende

aspectos como:

= Cristaleria y porcelana
= Decoracion perecedera
= Productos de limpieza
= Uniformes

» Limpiezay lavanderia

= Adquisicién de blancos
= Impresos y papeleria

= Suministros a clientes

= Reservaciones,y,

=  Comunicaciones.

Para el area de alimentos y bebidas comprende aspectos como:

** Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacion y Evaluacién, Pg. 97.
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De la misma forma en el area de administracion y gestiéon general se dispone a

dicho apartado las previsiones para cubrir:

Respecto al departamento de promocién y publicidad incluyen aspectos como:

Cristaleria y porcelana
Decoracién perecedera
Productos de limpieza
Uniformes

Limpieza y lavanderia
Adquisicion de blancos
Impresos y papeleria
Hielo

Suministros a clientes
Elaboracion de menus
Musica y diversion, y,

Comunicaciones.

Seqguros

Comisiones a tarjetas de crédito
Diferencias de caja y cargos
Honorarios y descuentos

Papeleria e impresos no asignados
Suscripciones y asociaciones

Darios sufridos por el cliente.

Teléfono

Instrumentos publicitarios en areas publicas
Impresos publicitarios en medios masivos y selectivos de informacion

(revistas, periédicos, guias, etc.)

Radio, television y cine

Gastos de representacion
Gastos en eventos de relaciones publicas

Publicaciones e impresos propios

110



Para el area funcional que contempla aspectos de energia, agua Yy
combustibles comprende las erogaciones constantes de la empresa en lineas
como el pago del agua, los recibos generales de electricidad, gas y
combustibles diversos, asi como el pago especifico de facturas provenientes de

empresas para el suministro de tales servicios.

Por dltimo quedan los gastos de mantenimiento en donde se incluyen partidas
de cierto peso, por ejemplo, la adquisicion de instrumentos, herramientas y

partes para reparaciones continuas y habituales.

Para poder mostrar de una mejor manera la estructura propuesta de costos y
gastos se ha elaborado la siguiente figura, que muestra su distribucién segun
sus componentes tanto operacionales como funcionales sefalados por el
Uniform System of Accounts for Hotels (Sistema Uniforme de Cuentas para la
Industria Hotelera). La estructura que da lugar el ordenamiento de costos y
gastos presentado en la siguiente figura, permite construir con cierta facilidad

los prondsticos operacionales respectivos.

HOTEL
Operacional > Funcional ‘
Habitaciones —» Sueldo <4 Gestion y Adm.
Alimentos y = Ppublicidad
Bebidas . Costos Sueldo ¢ l
l = Luz, Aguay Gas
Otros Gastos l

4= Mantenimiento

Las estimaciones tanto para los costos como para los gastos pueden realizarse
al igual que los ingresos en forma directa o indirecta. En el caso de la via
directa, las investigaciones pueden llegar a ser extremadamente laboriosas y
requeririan mucha mas precision y conocimiento, debido a la especificidad

alcanzada por las multiples cuentas incluidas en el apartado “otros gastos”. Asi
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por ejemplo deberian detallarse variables como los kilowats / hora que la
empresa consumird anualmente, asi como sus precios y la evolucion de
ambos, so6lo por mencionar un aspecto aun cuando cabria considerar multiples
renglones de gasto que irian desde el fluido de agua, la adquisicion periddica

de cristaleria, o los articulos cotidianos de mantenimiento.

Sin embargo, en este proyecto se empleara el método indirecto que se apoya
en los estandares o coeficientes ya conocidos cuya obtencion ha sido posible
gracias a la recopilacion, tratamiento y analisis que algunas firmas consultoras
han efectuado sobre los estados financieros de empresas de alimentos y

bebidas en funcionamiento.

Si bien es cierto que el proceso directo permite llegar a mayores niveles de
confiabilidad, pero al mismo tiempo exige una intensidad de trabajo pocas
veces factible en un estudio de pre-inversion. El indirecto tiene todos los
inconvenientes de la generalidad aun que sus posibilidades préacticas le

otorguen puntos decisivos a su favor.

A este aspecto, ademas se suma la investigacion que se ha realizado a la
competencia adecuadamente diferenciadas para los distintos tipos de
Establecimientos Turisticos, las mismas que ayudardn a una mejor
aproximacion de los prondsticos de costos y gastos utilizando procesos
indirectos, las mismas ofrecerian indicadores especificos confiables vy
actualizados sobre las estructuras de costos y gastos prevalecientes en las
distintas empresas de la rama. Se conoce como gastos fijjos a todas las
erogaciones cuyo monto no varia durante el horizonte activo de la empresa a
pesar de que la misma experimente variaciones en su nivel de produccién o no

este en funcion de él.
En contra partida, las erogaciones variables mantienen una relacion
proporcional a dicho nivel perteneciendo a esta categoria los costos de

produccion y algunos gastos parciales.

Entre los gastos fijos a considerar se destacan:
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= Las depreciaciones de activos fijos y amortizaciones de intangibles
Completaran los gastos independientes, los impuestos a la renta de las

empresas.

Los tipos de egresos anteriormente descritos podran apreciarse en su
articulacion con el pronostico de ingresos y con el de costos y gastos
departamentales, cuando revisemos la conformacion de estado de resultados o
“pérdidas y ganancias”, ya que al integrarse estructuran de hecho ese tipo de
estados financieros a los cuales se les denomina pro forma en tanto se

elaboran a base de proyecciones y no como resultado de cuentas reales.

A continuacion podemos observar los costos y gastos tanto de operacion como
funcionales para el primer afio del proyecto, en funciébn de sus ingresos, y
dichos costos y gastos se incrementaran a una tasa del 2% afio tras afo,
pudiendo ser revisado este porcentaje en un afio determinado, de acuerdo a la
situacion econdmica y los requerimientos necesarios para dar un mejor servicio

a nuestros clientes.

Cuadro No. 24

COSTOS ANUALES
) COSTOS Y GASTOS
ARO (2%)

1 179,787.59

2 183,383.34

3 187,051.01

4 190,792.03

5 194,607.87

Elaborado por: Andrés Cadena
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Cuadro No. 25

INGRESOS Y COSTOS

CONCEPTO ANO 1
INGRESOS

ALOJAMIENTO 194,040.00
ALIMENTOS Y BEBIDAS 39,690.00
SALA DE EVENTOS 16,092.00
TOTAL INGRESOS 249,822.00
() COSTOS OPERACIONALES

COSTOS ALOJAMIENTO (40% INGRESOS) 77,616.00
COSTOS ALIMENTOS Y BEBEIDAS (60% INGRESOS) 23,814.00
COSTOS ENTRETENIMEINTO (40% INGRESOS) 6,436.80
SULEDOS Y SALARIOS 42,835.34
OTROS GASTOS (5% TOTAL INGRESOS) 12,491.10
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 163,193.24
() COSTOS FUNCIONALES

ADMINISTRACION Y GESTION (3% TOTAL INGRESOS) 7,494.66
PUBLICIDAD 2,000.00
AGUA, LUZ Y COMBUSTIBLE 3,720.00
MANTENIMIENTO 3,379.69
TOTAL COSTOS FUNCIONALES 16,594.35
TOTAL COSTOS OPERACIONALES Y FUNCIONALES 179,787.59

Elaborado por: Andrés Cadena

3.7. Personal

Las operaciones de un establecimiento de hospedaje de este tipo, contarian

con los siguientes departamentos:

NN

Recepcion
Alimentos y bebidas
Ama de Llaves
Seguridad
Contabilidad
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Organigrama Funcional y Descripcion de Puestos

Administrador
__d__
I I
| Contador |
| i
Recepcionista Cocinero Meseros Camareras .
Conserje

Administrador.- Supervisa todas las areas del establecimiento, provee
a los departamentos, planea estrategias a corto y largo plazo, implanta

politicas y procedimientos, recluta personal y toma decisiones.

Contador.- Lleva la contabilidad, manejo de nomina, preparar
presupuesto de operaciones y planear el futuro financiero del

establecimiento.

Recepcionista.- Registrar las entradas y salidas de los huéspedes,
realizar reservaciones, atender comunicaciones, inquietudes y reclamos,
realizar caja, realizar reportes, conocer todas las actividades y servicios

del establecimiento.

Cocinero.- Preparacibn de alimentos en el restaurante del
establecimiento, comprar viveres y productos, hacer Ordenes de

pedidos, implementar recetas de cocina.

115



= Ayudante de cocina.- Ayudar al cocinero en la preparacion de
alimentos y compra de viveres y productos de cocina, mantener en
orden y bien conservados los viveres o productos, mantener limpia la

cocina.

= Mesero.- Poner a punto las mesas del restaurante, servir los platillos al
comensal, mantener limpio el restaurante, pasar ordenes y facturas,

manejar correctamente vajilla y cristaleria.

= Bar tender.- Preparar y servir bebidas, conocer recetas de bebidas,
mantener limpio y en orden el bar, realizar 6rdenes de pedido, enviar

ordenes a recepcion.

= Camarera.- Realizar el aseo de las habitaciones y sus areas de acceso,
responsabilizarse de llave maestras, revisar stocks minimos y maximos

de suministros para bafios, mantener limpios lenceria y uniformes.
= Mantenimiento.- establecer sistemas de mantenimiento preventivo para
mayor seguridad en la operacién del establecimiento, mantener limpio y

atractivas las areas sociales y jardines, chofer.

= Guardia.- Proteger la propiedad del establecimiento, a los huéspedes y

a los empleados.

3.7.1. Sueldos y Salarios

Los salarios de todo el personal que trabajara en el establecimiento de
alojamiento turistico estaran regidos por el Codigo del trabajador, es decir que

tendran todos los beneficios de ley establecidos ver anexo # 1.
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Cuadro No. 26
SUELDOS Y SALARIOS

BAR AYU.
DESCRIPCION ADMINIS. | RECEP. | CAMARERO | MESERO | COCINERO | TENDER COCINA MANT. | VIGILANTE
Total salario 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
IESS personal 9,35% 46.75 26.18 22.44 22.44 32.73 26.18 22.44 22.44 2244
Liquido a pagar 453.25 253.82 217.56 217.56 317.28 253.82 217.56 217.56 217.56
Aporte patronal
12.15% 60.75 34.02 29.16 29.16 42.53 34.02 29.16 29.16 29.16
Total salario mensual 560.75 314.02 269.16 269.16 392.53 314.02 269.16 269.16 269.16
Total salario anual 6,729.00 3,768.24 3,229.92 3,229.92 4,710.30 3,768.24 3,229.92 3,229.92 3,229.92
Vacacion 250.00 140.00 120.00 120.00 175.00 140.00 120.00 120.00 120.00
Décimo tercer sueldo 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
Décimo cuarto sueldo 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Fondos de Reserva 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
Costo por trabajador
primer afio 7,719.00 4,428.24 3,829.92 3,829.92 5,475.30 4,428.24 3,829.92 3,829.92 3,829.92
Costo por trabajador a
partir del segundo
afno 8,219.00 4,708.24 4,069.92 4,069.92 5,825.30 4,708.24 4,069.92 4,069.92 4,069.92

Fuente: Investigacion Primaria

Elaborado por: Andrés Cadena




3.8. Calendario de Obras a Realizar e Inversiones

El calendario de inversiones junto con el programa de obras no sélo representa
un instrumento técnico fundamental para el proceso de evaluacion y el calculo
de la rentabilidad, sino que ademas es practicamente indispensable para la
negociacion y obtencion de créditos, lo cual realza su posicion en cualquier
proyecto.
Cuadro No. 27
CALENDARIO DE OBRAS E INVERSIONES A REALIZAR

'Grupo-tzle Concepto Comienza Fin Inversion Porcentaje
inversion

1 Terreno 11/1/2009 12/1/2009 37,500.00 6.29

2 Infraestructura 12/1/2009 6/1/2010 | 185,820.00 31.16

3 Magquinaria y Equipo 6/1/2010 7/1/2010 51,539.00 8.64

4 Mobiliario y Decoracion 6/1/2010 7/1/2010 69,716.00 11.69

5 Menaje 7/1/2010 7/15/2010 9,432.00 1.58

6 Instalaciones Especiales 4/1/2010 6/1/2010 58,300.00 9.77

7 Gastos Preoperatorios 10/1/2009 11/1/2010 41,735.60 7.00

8 Capital de Trabajo 7/15/2010 | 12/15/2010 23,980.75 4.02

9 Gastos Financieros Preoperatorios 12/1/2009 12/1/2010 79,952.67 13.41

10 Imprevistos 10/1/2009 12/1/2010 23,452.13 3.93

11 Vehiculos 12/1/2010 | 12/15/2010 15,000.00 2.51

Total Inversion 596,428.15 100.00

Fuente: Investigacion Primaria

Elaborado por: Andrés Cadena
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis financiero concentra de manera cuantitativa las principales
conclusiones logradas durante el analisis de mercado, el estudio legal y el
técnico arquitecténico. Asi de esta forma se ha recogido datos esenciales de
cada uno de estos, principalmente, “los datos relativos a la cantidad de
demanda que cabria satisfacer mediante la inversion durante cierto periodo, asi
como la capacidad de gasto de los encuestados vy tarifas de penetracion en el
mercado, en funcién de las posibilidades que demuestre la competencia y los

”34, esto en cuanto al estudio de mercado.

futuros consumidores
En cuanto al estudio técnico, “las variables de mayor trascendencia para la
elaboracién del estudio financiero se refieren tanto al monto de inversion en
terrenos, construcciones, decoracion de interior como al calendario de obras y
las condicionantes de localizacion y dimensionamiento. Estas Gltimas influyen
en los otros rubros de inversibn como equipos, mobiliario, gastos

preoperatorios y en el establecimiento de los costos y gastos pre-operativos”®.

4.1. Presupuesto de Inversion

Es el monto de recursos que en forma de capital requiere la empresa en
proyecto para materializarse y poder iniciar operaciones, asi como aquellas
erogaciones que se van a requerir durante su funcionamiento para reponer
activos fijos obsoletos o para permitir ampliaciones en la planta productiva

original. A estas ultimas se les conoce también con el término de reinversiones.

En la mayoria de proyectos turisticos se pueden agrupar sus presupuestos en
once apartados especificos que son:

** Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacion y Evaluacién, Pag.79.
35 ,
Ibid., Pag.79.

119



Terreno

Infraestructura

Maquinaria y Equipo
Equipamiento y Decoracion
Blancos y Lencerias
Instalaciones Especiales
Vehiculos

Gastos Preoperatorios

© © N o o » w DB

Capital de Trabajo
10. Gastos Financieros Pre-operativos

11.Imprevistos.

Ver cuadro completo en anexo # 2.

4.1.1. Terreno

Para la mayor parte de las empresas turisticas, las adquisiciones inmobiliarias
representan una proteccion financiera de gran importancia, dado los valores de
recuperacion reales que puedan alcanzar y la eventual funcién de compra y

venta parcial a la que pueden ser aplicados.

Compra de terreno: 1500 mt2 a US $ 25.00 c/m2, entonces seria igual: 1500
mt2 * US $ 35.00 = US $ 37.500.

4.1.2. Infraestructura

El rubro de infraestructura es el mas importante -cualitativamente vy
cuantitativamente en los presupuestos globales de inversion de los proyectos
turisticos, por lo general comprometen el mayor porcentaje de la erogacion
inicial y su dimensionamiento, localizacion, disefio y costeo son sujetos de
andlisis particularizados, dado que pueden representar la diferencia entre el

éxito y el fracaso del proyecto.
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Para efectos del estudio financiero basta con sefalar que el célculo
correspondiente se obtendra precisamente del andlisis técnico ajustandolo si
fuese necesario e incorporandole la cuota necesaria para cubrir en su momento

los estudios de ingenieria final y seguimiento de la obra.

La inversion en obras civiles se refiere a todos los costos de construccion
del establecimiento de alojamiento turistico, este valor asciende a $
185.820.

4.1.3. Maguinariay Equipo

Se considera como equipo a todos los instrumentos mecanicos adaptados que
seran imprescindibles para la produccion de los bienes y servicios que llevara a
cabo la empresa. Se ha calculado los precios en base a costos unitarios, como
podemos observar se tiene una inversion total en equipo de $ 51.539, ver

anexo # 3.

4.1.4. Equipamiento y Decoracion

El peso de este apartado dentro de nuestro proyecto depende mucho del tipo
de empresa por crear y tomando en cuenta que este pertenece a una categoria
de tres estrellas y cuya penetraciéon en el mercado guarda una fuerte relacion
con su tematica y decoracion, demandara en su inversion inicial una cantidad
considerable para este rubro. De la misma manera se ha calculado los precios
en base a costos unitarios, cabe recalcar que las empresas que se encargaran
de la decoracion y mobiliario son profesionales en materia de decoracion de
establecimientos comerciales y alguno de los tipos de decoracion se puede
apreciar en el apartado de los anexos. EI monto al que asciende esta inversion
es de $ 69.716, ver anexo # 4.
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4.1.5. Menaje

Dentro de la inversion inicial hemos asignado un renglon especifico en las
inversiones pre -operativas en el area de blancos lenceria y cristaleria, debido
a su particular periodo de amortizacion (mucho menor al del mobiliario y la
decoracion normal). El mismo ha sido fijado por parametros internacionales
alrededor del 50% anual, aun cuando de hecho cabria establecerlo en el 75%
dado el régimen de desecho al que se ven sujetos estos activos en empresas

comerciales de cierta categoria.
El total en blancos y lenceria asi como en utensilios de cocina asciende a USD
9.432; valores que pueden ser revisados posteriormente mediante un concurso

de proveedores, ver anexo # 5.

4.1.6. Instalaciones Especiales

Las inversiones turisticas estan relacionadas inevitablemente con el concepto
de diversion, descanso y placer, incluso aquellos en cuya “mezcla de
mercados” predomine el segmento de viajeros, este tipo de inversiones debe
responder a la programacion de actividades prevista para los demandantes
fordneos y a las tendencias del mercado local ya que en la actualidad es de
fundamental importancia para la empresa los ingresos que la misma pudiese
captar brindando facilidades de esparcimiento, deporte y recreacién a la

poblacion local, el monto para este rubro asciende a $ 58.300.

4.1.7. Gastos Preoperatorios

Existen gastos para el proyecto que seran efectuados antes de la operacion del
establecimiento turistico, gastos que no pueden ser clasificados en los puntos
antes mencionados. Algunos de ellos se identifican simplemente como
preoperatorios dada su naturaleza y la posibilidad financiera de amortizarlos
bajo el concepto de intangibles.

Como podemos apreciar el monto correspondiente al rubro de los gastos

preoperatorios es de USD 41.735, ver anexo # 6.

122



4.1.8. Capital de Trabajo

En las empresas turisticas es habitual que esta no se encuentre en condiciones
de cubrir todos sus costos y gastos operacionales con el flujo normal de sus
ingresos durante sus primeros periodos de funcionamiento, y tomando en
cuenta que antes de abrir las puertas al mercado, el establecimiento debera
contar con dotaciones suficientes de insumos para asi poder realizar las
primeras ventas. En ese sentido, dentro del presupuesto de inversién se ha
contemplado una partida especifica dedicada a cubrir los aspectos antes

mencionados.

Conviene comentar la importancia que suele jugar el crédito de corto plazo
otorgado por los proveedores para conformar el llamado capital de trabajo. En
efecto, “buena parte de este ultimo puede ser cubierto mediante suministros
fisicos de la casa proveedoras a pagar en 60, 90 y hasta 180 dias en algunos

casos™®,

Para estimar los montos asignables a este renglon, hemos utilizado como en
muchos proyectos similares una aproximacion equivalente a los costos y
gastos directos de los seis primeros meses de operacion, tomando en cuenta
gue la inversion es grande con expectativas normales en el area de ventas.
Dicho valor es de USD 23.980,75 y puede ser revisado una vez que el
restaurante este en marcha y dependiendo del nivel de ventas que tenga el

mismo, ver anexo # 7.

4.1.9. Gastos Financieros Preoperatorios

En la actualidad, “practicamente todas las inversiones turisticas de cierta
envergadura requieren la participacién de financiamiento bancario, durante su
fase pre-operativa a fin de cubrir sus necesidades en campos como la
adquisicion y construccion de inmuebles, el lanzamiento promocional de la

nueva empresa y sus variados gastos iniciales™®’.

*® Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacion y Evaluacién, Pag.85.
*” Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacion y Evaluacién, Pag.86.
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Los organismos de crédito una vez aprobado el mismo, liberan las partidas
acordadas en los tiempos contratados segun los programas de obra y
requerimientos del prestatario. Sin embrago por cada parte del crédito que la
empresa responsable del proyecto recibe y a partir del monto en que lo hace se
genera intereses por pagar cuyo periodo de vencimiento depende de cada caso

en concreto.

En procesos de inflacion como los presentes, dichos periodos se acortan cada
vez mas, aunque cabria pensar, segun las practicas comerciales mas comunes
en meses, trimestres o semestres. Si se toma en cuenta que la ejecucion de un
proyecto turistico suele ampliarse a uno o varios afios segun el caso, se
entendera que durante la construccion de las obras y su puesta en marcha
llegan a generarse importantes montos por pagar solo en el renglén de los

intereses. El monto por este concepto es de $ 79.952,67, ver anexo # 8.

4.1.10. Imprevistos

Para cubrir en un grado aceptable de probabilidad la presencia de erogaciones
no consideradas en si mismas se anexa un margen de proteccion o seguridad
conocido como imprevistos. Este punto es basico dentro de este proyecto, y
deberia serlo para cualquier otro que se realice en el pais, debido a las
circunstancias inflacionarias que se viven en el mismo, dado que por un lado
resguarda cualitativamente al proyecto de gastos no previstos y por el otro
reduce los riesgos de estimaciones incorrectas.

La cifra asignable a los imprevistos dependen mucho del monto global de
inversiones y se ha tratado de no caer en estimaciones muy elevadas que
atenten contra la rentabilidad del proyecto ni tan reducidas que eliminen sus
expectativas, por este motivo se ha establecido que el 5% de la inversion seria
lo adecuado y manejariamos cifras bastante coherentes, lo que nos daria
23.452,13 dodlares, este valor tomando en cuenta como inversion al terreno,
infraestructura, equipamiento, mobiliario y decoracion, cristaleria, instalaciones

especiales y los gastos preoperatorios.
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4.2. Prondéstico de Ingresos

Una vez que el proyecto ha llegado a la etapa del estudio financiero, y teniendo
ya definidos el tipo de bien y servicio que se pondra en el mercado, asi como
los margenes en materia de gasto promedio, porcentaje de ocupacion,
capacidad instalada que compete al propio analisis financiero elaborar los
pronosticos especificos de ingresos de ventas en funcion de las variables
anteriormente analizadas, y considerando las restricciones impuestas por

aspectos como la dimensién del proyecto y sus compromisos operacionales.

Como se sabe, el ingreso bruto resulta de multiplicar el porcentaje de
ocupaciéon por el gasto promedio, el nimero de plazas y el total de dias que

operara el establecimiento.

Tales ingresos quedaran consignados en un prondstico por periodos a lo largo
de un lapso prudencial que en el caso de este proyecto sera de cinco afios. Las

razones que justifican esa amplitud temporal son las siguientes:

1. Es un tiempo intermedio entre los distintos periodos de amortizacion
legal asignados a los principales activos fijos de una empresa turistica
que van aproximadamente desde los 20 afos para las construcciones,
10 afos para cierto mobiliario y equipo y 5 afos para equipo movil y

ligero.

2. Aun cuando es dificil y arriesgado hacer previsiones de mercado a diez
afos, las inversiones turisticas requieren un tiempo de maduracion
financiera relativamente largo por lo cual a un menor plazo se obtendrian
conclusiones equivocadas.

3. La rentabilidad de una empresa turistica no puede ser evaluada con
justicia tomando un flujo de beneficios menor al sefialado con el riesgo

de encontrar coeficientes menores a los reales.

La elaboracién concreta de cada prondstico de ingresos depende del tipo de

proyecto en analisis en nuestro caso que es el de hoteleria, que en los ultimos
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afos ha mostrado una clara tendencia a diversificarse en distintos tipos de
giros comerciales como hospedaje, alimentacidon, bebidas, diversion, etc.
Existen dos procedimientos para estructurar un prondéstico de ingresos, en el
caso de los proyectos turisticos: el directo y el indirecto. En cuanto al primero
se busca determinar los volumenes esperados de ingreso por la via de
estimaciones directas en cada departamento sobre cuanto se vendera y a qué
precio. En cambio, el segundo recurre a los datos aportados por casos
similares y con base a relaciones comparativas asumiendo volimenes

aproximados de ingreso para cada linea de produccion.

Aplicando la clasificacion de la firma Horwath and Horwarth International, para
el ordenamiento de la contabilidad de empresas de servicios turisticos, se
podra explicar con mayor claridad la diferencia en los procesos antes
enunciados. Esta firma ha logrado generalizar su esquema financiero, en
EEUU, Canada y un gran niumero de paises europeos Yy latinoamericanos, el
cual consiste en formular una contabilidad intermedia, es decir entre analitica y

conceptual a la que se le conoce como Uniform System of Accounts for hotels.

“Ese sistema contable diferencia cada linea de produccién de una organizacion
en operacionales y funcionales, incluyendo entre los primeros exclusivamente a
los que generan ingresos para la empresa en su conjunto y por lo tanto se
constituyen en lineas de produccion, ya sean de bienes como son restaurantes
y bares o de servicios en el caso del alojamiento”®.

Los departamentos funcionales son aquellos que no producen ingresos a la
empresa, pero que de hecho le son indispensables porque en ellos recae la
mayor responsabilidad sobre la gestion, el éxito, la expansion y el adecuado

funcionamiento de todo su sistema.

Esta estructura generalmente es utilizada en establecimientos turisticos de
gran envergadura, sin embargo es aplicable a proyectos pequefios como son
los de restaurantes siempre y cuando se simplifique y se adecue dicha

estructura.

*® Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacién y Evaluacién, Pag.90.
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Para elaborar el pronéstico de ingresos de este proyecto, hemos requerido de

tres informaciones previamente investigadas y comprobadas:

= Oferta que ser& puesta en el mercado

= Porcentaje de ocupacion previsto por alcanzar en el periodo analitico del
proyecto

= Gasto promedio considerando la estacionalidad.

En este sentido, la oferta ya ha sido precisada en 70 plazas. Sin embargo, no
siempre el nimero de plazas disefiadas corresponden a las que efectivamente
se ofrecen en el mercado, pues debe considerarse el porcentaje de reduccion
sobre aquellas, provenientes de las plazas utilizadas en periodos de

estacionalidad baja.

Los porcentajes de ocupacion varian en funcion de la situacion del mercado v,
como se trata de una prospeccion, dependeran también del conocimiento y
calidad de datos obtenidos en los estudios previos al financiero. Lo que hemos
supuesto para este proyecto son niveles de ocupacion menores a la
competencia, hasta llegar a coeficientes adecuados en un horizonte de cuatro a
cinco anos. El ritmo de ese incremento el porcentaje de partida y el de
estabilidad dependeran de las expectativas ofrecidas en el mercado y el déficit
gue muestre el balance oferta - demanda respectivo. De esta manera hemos
determinado un porcentaje de ocupacion del 55% en temporada alta y del 25%
para la temporada baja, lo que nos da un promedio para el primer afio del
proyecto de 35% de ocupacion. Por ultimo es conveniente hacer ciertas

aclaraciones més sobre la elaboracion del pronéstico de ingresos:

= Aun cuando el prondstico se desarrolle a precios constantes y cuando la
demanda tiene una capacidad de gasto superior a la impuesta en el
proyecto pensamos que es importante establecer la capacidad de gasto
a partir de los 22 ddlares por noche, con el fin de asegurar la
penetraciéon inicial en el mercado y una mayor expansion de nuestro

mercado objetivo.
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= Cuando los giros comerciales de la empresa por ofertar, la estructura del
mercado a la que se enfrenta o los controles oficiales de precios, no
permitan suponer que la administracion elevaré regularmente los precios
de venta, en relacién directa o proporcional a los incrementos que sufran
Sus costos y gastos operacionales, sera necesario elaborar el prondstico
de ingresos a precios corrientes, dado que los ritmos de inflacion son
poco pronosticables en nuestros dias, es por esto que hemos
proyectado la capacidad de gasto en un 2.1% anual y sin habernos
sobrepasado en la maxima capacidad de gasto de nuestro segmento

meta que es de 20 — 40 dolares.

= Se ha empleado un lapso de 5 afios como horizonte de analisis, para
establecer los prondsticos de ingreso, por las razones ya comentadas en
este apartado, pero es obvio que al cabo de ellos la entidad propietaria
de la empresa contara con diversos activos, los cuales podra realizar en
el mercado al sexto afio y obtener un ingreso final adicional. Este dltimo
es de tal importancia que muchas inversiones pueden llegar a
justificarse en el plano financiero al reconocerlo. Dicho ingreso debe ser
concebido como el ultimo flujo de beneficios que el proyecto ofrecera a
Su propietario y se contabilizard& como uno mas en la serie. Se podra
utilizar los precios previsibles de compra — venta en el mercado o los
valores pos-depreciativos que resulten de aplicar las tasas legalmente
establecidas, dependiendo de la holgura de cada inversién presente.

Cada proyecto, incluso en el area especifica del turismo, obliga a un
tratamiento particular de sus ingresos y a un pronéstico cuidadosamente
estructurado, en funcion de sus particularidades, especialmente cuando se
observa la cercania existente entre las inversiones turisticas y aquellas de corte

inmobiliario.
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4.2.1. Ingresos por Alojamiento

Buscando construir numéricamente lo explicado anteriormente, como se puede
apreciar en el anexo # 9, Primero tenemos los ingresos para el primer afio de
operacion tomando en cuenta la estacionalidad por meses en donde los
porcentajes de ocupacion varia, segun lo investigado en el estudio de mercado.
En la segunda tabla se puede observar el pronostico a cinco afios tomando en
cuenta el porcentaje de ocupaciéon del primer afio de operacion y proyectandolo
a una tasa de crecimiento anual del 2.1%, tasa que pertenece a la proyeccion

de la demanda anteriormente elaborada en el capitulo 2 de este estudio.

4.2.2. Ingresos por Restaurante

Segun los resultados del estudio de mercado se puede determinar que un 90%
de las 8.820 personas que se hospedaran en nuestro establecimiento haran
uso del restaurante por lo menos una vez al dia, y el promedio de costos por
plato es de 5 U$D, entonces tenemos que 7.938 personas * 5 $ = 39.690 en

ingresos por alimentacion y bebidas.

4.2.3. Ingresos por Sala de Eventos

Los ingresos de este rubro también estan determinados por nuestro estudio de
mercado ya que el 15% de todas las personas que se hospedaran en nuestro
establecimiento hardn uso de nuestro bar o sala de eventos a un costo
promedio de 4 U$D, adicionalmente el salon de eventos estaré a disposicion de
la poblacion local y supondremos que se lo alquilara 3 veces por mes a un
costo de 300 U$D.

Tenemos 1.323 * 4$ = 5.292
Tenemos 3 * 12 * 300$ = 10.800

Lo que nos da un total de 16.092 en ingresos por sala de eventos o diversion.
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4.3. Depreciaciones de Activos y Amortizaciones de Intangibles

“Tanto legal como contablemente hablando se encuentra aceptado que las
empresas consideren a manera de gasto, una partida para la reposicion
periddica de activos y la recuperacién de erogaciones previas efectuadas en
rubros intangibles. No obstante, en el mas estricto sentido financiero y
econdmico este rengldén constituye un flujo de efectivo que en realidad se
incorpora a las utilidades netas de la empresa y asi mismo de sus beneficios

finales al cabo de cada periodo operativo™®.

De manera que si bien los montos consignados para cubrir la depreciacién de
activos y amortizar intangibles aparecen como un egreso independiente en la
estructura general de estos costos y gastos dentro de un estado de resultados,
con posterioridad lo contemplaremos como fuente de efectivo en los analisis de

rentabilidad financiera.

Los montos respectivos que se han considerado en cada periodo dependen de

tres variables:
1. Los precios base para efectuar los célculos correspondientes de los
activos sujetos a depreciacion y el monto de los intangibles aceptables
de amortizar.

2. Las tasas legales aplicadas segun los distintos activos.

3. Los apoyos fiscales en materia de depreciacion.

** Hernandez Diaz, Edgar Alfonso, Proyectos Turisticos Formulacién y Evaluacion, Pag.104.
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Cuadro No. 28

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Descripcion \SS? Valor Depreciacion | Depreciacion Valor

(afios) original anual total desecho
Edificio 20 | S/.244,120.00 | S/.12,206.00 | S/.61,030.00 | s/.183,090.00
Magquinaria y Equipo 10 S/.48,139.00 | S/.4,813.90 | S/.24,069.50 | g/ 24,069.50
Muebles y Enseres 10 S/.69,716.00 | S/.6,971.60 | S/.34,858.00 | g/, 34,858.00
Menaje S/. 9,432.00 S/. 1,886.40 S/.9,432.00 S/. 0.00
Equipo de Computacién S/. 3,400.00 S/. 1,133.22 S/. 3,399.66 S/.0.34
Vehiculo 5 S/. 15,000.00 | S/.3,000.00 | S/.15,000.00 S/. 0.00

Amortizaciones

Gastos Operacionales 5 S/.41,735.60 | S/.8,347.12 | S/.41,735.60 S/. 0.00
Gastos Financieros Operacionales 5 S/.79,952.67 | S/.15,990.53 | S/.79,952.67 S/.0.00
Total S/. 511,495.27 S/. 269,477.43 | S/. 242,017.84

Elaborado por: Andrés Cadena

4.4. Balance de Situacion Inicial

El balance de situacion inicial hace una comparacion entre los activos de la
empresa (lo que posee) y su financiamiento; el cual se compone de: deuda (lo
que se debe) y de capital contable (lo que aportan los propietarios) al momento
de iniciar sus operaciones. Es decir, el balance se refiere a equilibrar los

pasivos y patrimonio con los activos del establecimiento, ver anexo # 10.

45. Balance de Situacion Financiera o General

La meticulosidad con que pueden registrarse todas las cuentas historicas de
una empresa en el interior de un balance, es una de las ventajas técnicas que
ha hecho tan famoso este instrumento de organizacion contable en el medio de

la administracion y las finanzas.

El balance de situacion financiera hace una comparacion entre los activos de la
empresa (lo que posee) y su financiamiento; el cual se compone de: deuda (lo

gue se debe) y de capital contable (lo que aportan los propietarios) en un
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momento determinado. Es decir, el balance se refiere a equilibrar los pasivos y

patrimonio con los activos del establecimiento cada afio de operacion.

Como se puede apreciar en el anexo # 11, el nivel de acumulacion asignado a

las cuentas respectivas durante sus 5 afios de proyeccion.

4.6. Estado de Pérdidas y Ganancias

Dentro de la formulacién de cualquier tipo de proyectos de inversion, este
instrumento contable es sin duda el mas apreciado, efectivo e importante, no

obstante que cada uno tiene su funcion en el conjunto.

Se lo denomina pro forma porque se lo construye con datos estimados y para
todo el horizonte temporal que establece la vida util del proyecto, en este caso

cinco anos.

Al estado de resultados se lo conoce también con el nombre de “pérdidas y
ganancias” y tiene como objetivos centrales en el estudio de pre-inversion

mostrar:

= Los voliumenes y ritmos de ventas esperados

= La estructura de costos y gastos consolidada, asi como su evolucion

» Los montos y coeficientes de utilidades por alcanzar tanto en el ambito
operacional como en sus resultados finales

= Los niveles de pérdidas y los periodos en los que se presentan.

El estado de resultados pro forma se lo puede apreciar en el anexo # 12, en
donde se puede apreciar los ingresos totales y la simplificacion de los costos y
gastos tanto operacionales como funcionales del proyecto, la depreciacion,
mas el pago periodico por concepto de crédito bancario del establecimiento de

alojamiento turistico.
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4.7. Flujo de Fondos

En este estudio, este es el instrumento financiero que conjuntamente con el
estado de resultados, ofrece la principal informacién de base para calcular el

flujo total de los beneficios destinados al inversionista promotor.

El flujo de caja se lo construye a partir de los datos registrados en la tabla de
pérdidas y ganancias reajustando la ordenacién de los valores hasta alcanzar
la suma de fondos que generara la inversibn cada periodo anual de
operaciones. Sin embargo y a pesar de su nhombre, no debe pensarse que el

objetivo principal de este estado es mostrar la liquidez esperada del proyecto.

La gran utilidad del flujo de caja en materia de proyectos, radica en la claridad
con la cual nos presenta los beneficios finales que esta inversion ha de producir
para la empresa propietaria a lo largo del tiempo establecido en el proyecto es

decir cinco afios.

Para cada afio, la utilidad final aparecera en el estado de resultados una vez
deducidos los impuestos a la renta de la empresa y el reparto de utilidades a
los trabajadores. Al monto de esa utilidad o pérdida, se le incrementa la cifra
asignada por concepto de depreciacion y amortizacion de intangibles, ya que
en realidad esta ultima no significa un egreso autentico para la empresa como

contablemente se supone.

Aun cuando los activos van perdiendo gradualmente parte de su valor inicial a
través del tiempo y por su participacion en los procesos productivos, al
comparar la inversion inicial con los beneficios que ella generard, seria
incorrecto excluir a los comprendidos en el rubro de depreciacion porque no es
econdmicamente viable pretender una recuperacién competitiva y mantener al

mismo tiempo los valores originales de los medios productivos adquiridos.

Por ultimo, a la suma de los aspectos citados, se le resta el monto de las

amortizaciones destinadas al pago de los créditos contraidos, para llegar al
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flujo neto de caja que expresa el beneficio anual enajenable por el capital de

riesgo como podemos ver en el anexo # 13.

4.8. Indices de Rentabilidad

Algunos indicadores de uso habitual en el campo de la administracion
empresarial, suelen emplearse para analizar y valorar las caracteristicas

asignadas a la estructura financiera del proyecto.

Existe una gran variedad de ellos, ya que simplemente son coeficientes que
indican la relacion existente entre dos variables seleccionadas y obtenidas de
los propios estados financieros. No obstante, se mencionara solo las mas
utilizadas en los estudios de factibilidad, dado el tipo de informacion que

ofrecen.

Ventas
TA

Rotacion de Activos =

249822
492,494.73

Las ventas estan comprometidas con la empresa en un 51% con relacién al

total de sus activos.

AC
PC

indice de Liquidez =

_ 43.874,26 096
45.239,64

Este indice dice que por cada ddélar que debe la empresa se dispone
Unicamente de 0,96 ctvs. Para cubrir sus pagos.
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TP

indice de Endeudamiento = —

TA

7812179
492.494,73

Este indice indica que un 16% de nuestra empresa estd comprometida con los

prestamistas.

4.8.1. Valor Actual Neto

El VAN conocido también como el valor presente neto (VPN) es un indicador
financiero de rentabilidad del proyecto que proporciona el valor a ganar al
momento de la ejecucion del proyecto de inversion, sin embargo después de
recuperada la inversion; si este resultado fuese cero el proyecto es satisfactorio
porque le proporciona al inversionista justo lo que quiere tener como utilidad

caso contrario se rechaza.

Para el célculo de este indice se ha utilizado una plantilla como es Excel, en la
opcion funcién del menu insertar, se selecciona financieras en la categoria de
funcion y se elige VNA en el nombre de la funcion. En el cuadro VNA se
escribe el interés en la casilla correspondiente a tasa y se selecciona el rango
completo de valores que se desea actualizar, ademas se excluye la inversion
en este caso por estar ya actualizado su valor. Marcando la opcion aceptar se
obtiene el valor actual del flujo. Para calcular el VAN se suma casilla donde

esta ya registrada con signo negativo la inversion.

Al aplicar este criterio, el VAN que ha sido calculado con diferentes tasas y en
donde se ha obtenido valores positivos, indica que el proyecto proporciona esa

cantidad de remanente por sobre lo exigido.

En el proyecto si se considera una tasa de descuento del 11% a cinco afos de

evaluacion tenemos un VAN del 243.353,25; ver anexo # 13.
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4.8.2. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno es aquélla en la cual el valor presente neto es igual a
0, es decir donde los ingresos netos y egresos de inversion se igualan en sus

valores actualizados.

Para que en este proyecto asi como en cualquier otro podamos decidir sobre la
base de coeficientes relativos habrd que encontrar un indice de rentabilidad

confiable, que nos ubigue en un marco mas definido.

Por otra parte la tasa interna de retorno se basa en los mismos conceptos
econOémicos que sustentan la justificacion del VAN; por lo tanto, tomaré para su

calculo la actualizacién como un elemento determinante.

Se desprende de lo anterior que el método de calculo es por aproximaciones e
interpolacion y que no se trata de saber que si ahora el proyecto es bueno a
partir de una cierta tasa, si no de encontrar la tasa que nos represente la
rentabilidad del proyecto, que nos permite obtener un signo mas claro e
independiente para ser tomado en cuenta. Al contar con un programa de
computacion como es el de EXCEL, esa labor se simplifica significativamente,
pero no esta por demas conocer la formula que se utiliza para la obtenciéon de

este indice:

TIR=1+(,-1,) L
VPI, -VPI,

La TIR representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar
sin perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento se tomaran
prestados y el préstamo se pagara con las entradas en efectivo de la inversion

a medida que se fuesen produciendo.

El célculo resultante determind que se obtiene una TIR del 22,87%, para el
proyecto y es mayor que la tasa de descuento que es del 11% en estas

circunstancias se puede emprender el proyector, como se puede apreciar a
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continuacion, este resultado nos dice que al cuarto afio se recuperara la
inversion y que a partir de este se obtendran utilidades sin amortizacion de
algun saldo anterior. Si se considera que la tasa interna de retorno del proyecto
es mayor que el costo de oportunidad, entonces se puede decir que el proyecto
tendra resultados financieros 6ptimos, ya que generara un beneficio adicional

equivalente a la diferencia, ver anexo # 13.

4.8.3. Punto de Equilibrio

“El procedimiento del punto de equilibrio consiste en predeterminar un volumen
de produccién y ventas en el cual la empresa no sufra ni perdidas ni obtenga
utilidades, es decir el nivel de actividad donde los ingresos son iguales al total

de costos y gastos™*.

Lo que busca el proyecto por medio del sistema de punto de equilibrio es

fundamentalmente:

Establecer la linea minima de ventas por obtener segun la estructura

financiera prevista

» Relacionar los grados minimos de venta sefialados en el punto de
equilibrio con el comportamiento y expectativas del mercado

= Observar la formacion global de costos y gastos, asi como su incidencia
en las cifras de ingresos exigidas por el punto de equilibrio

= Efectuar comparaciones iniciales con empresas competidoras

= Desarrollar ejercicios preliminares sobre la sensibilidad financiera del
proyecto, segun el comportamiento de su punto de equilibrio ante
cambios en el volumen de sus gastos fijos, sus costos variables o sus
precios

= Pefrfilar las areas de actividad donde se presentaran tanto perdidas

como ganancias para el proyecto

Este instrumento exige la desagregacion concreta entre costos variables vy

gastos fijos a fin de poder obtenerlo. A continuacion presentamos los

0 s3enz Flores Juan R, Manual de Gestion Financiera, Pag.127.
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procedimientos para su resolucién: cuando las unidades fisicas o de servicio
gue se lanzan a la venta no son homogéneas y por lo tanto su precio unitario
varia, el punto de equilibrio no podré calcularse en nivel de actividad o nimero
de unidades necesarias a vender para alcanzarlo y como en el negocio de los
restaurantes los productos que en este caso vienen a ser los platos que se
pongan a disposicion del cliente no mantienen caracteristicas similares ni
costos ni gastos iguales que recaen sobre el precio unitario de cada plato, el
punto de equilibrio se estima en unidades monetarias o ventas, segun la

siguiente férmula:

GF

Pe=—ovr

123.299,56

249.822

De manera que la empresa en cuestion tendra como indicador de referencia un
monto de 131.521,62 délares, que definiran el nivel de ventas anuales

necesario para encontrarse en punto de equilibrio.

En principio, se podria suponer que las ventas superiores a ese margen
representan ganancias. Sin embargo, debido a que los costos variables
mantienen una proporcién con las ventas, todo incremento de estas implica un

crecimiento de aquellos.

Como anteriormente se menciono, el punto de equilibrio es una herramienta
basicamente comparativa, ya que los renglones de utilidades se fijan con
mayor ajuste a partir de los estados de resultados pro forma, sin embargo son

algunas las conclusiones que podemos sacar de este analisis:

= Si nuestro punto de equilibrio es de 131.521,62 ddlares anuales quiere
decir que si lo dividimos para los 360 dias al afio que se operara

obtendriamos la cantidad de 365,33 ddlares en ventas diarias.
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= Al obtener ingresos brutos de 365,33 dolares diarios y tomando en
cuenta un gasto promedio por persona de $22, se obtendria por medio
de una simple division la cantidad de personas que deberian acudir al

establecimiento diariamente que serian 16 aproximadamente.
= Abhora si es que 16 personas concurririan diariamente y sabiendo que la
capacidad total del establecimiento es de 70, el porcentaje de ocupacion

promedio que se manejaria en el punto de equilibrio seria de 22.86%.

4.9. Periodo de Recuperacion en Valores Constantes

Un indicador mas, para la evaluacién financiera y econémica del proyecto es el
llamado “periodo de recuperacién”. En algunos casos, cuando las
disponibilidades de recursos financieros son pocas y las oportunidades de
colocacién de capital son numerosas, es importante saber cudles son las
alternativas que implican menores periodos de recuperacion para capital

invertido, de manera que pueda usarse este en nuevos proyectos.

Este indicador es perfectamente compatible tanto con el valor presente neto
como con la tasa interna de retorno e inclusive sirve como auxiliar a estos, de

manera que los complemente en la decision final.

Su estimacién consiste en definir el momento en que la suma de los beneficios

netos equivale a la suma de las inversiones, dependiendo del origen que tenga

cada capital.
Cuadro No. 29
PAY BACK
Periodo | Inversion Acumulados Célculos Pay Back

0 -155,790.91 -155,790.91 25561.69 | 4Afos
1 10,219.84 -145,571.07 -2.852806568 | 2meses
2 16,550.80 -129,020.27 25.58419704 | 25dias
3 23,798.86 -105,221.41
4 32,298.86 -72,922.55
5 306,740.25 233,817.70

Elaborado por: Andrés Cadena
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Al culminar el estudio financiero del proyecto, se puede determinar que el
periodo de recuperacion de la inversion es de 4 afios 2 meses y 25 dias, lo cual
nos corrobora la decision de ejecutar el proyecto, ya que los flujos operativos
recuperan la inversion dentro del periodo establecido para la evaluacion del
estudio o vida utii como comunmente se denomina al horizonte proyecto.
Ademas los otros indicadores respaldan la factibilidad del proyecto y su éxito

futuro, ver anexo # 13.

4.10. Analisis de Sensibilidad

La importancia del analisis de sensibilidad radica en el hecho de que los
valores de las variables que se han utilizado para llevar a cabo la evaluacion
del proyecto pueden tener desviaciones con efectos de consideracion en la

medicion de sus resultados.

La evaluacion del proyecto serd sensible a las evaluaciones de uno o mas
parametros si, al incluir estas variaciones en el criterio de evaluacién empleado,
la decision inicial cambia. El andlisis de sensibilidad, revela el efecto que tienen
las variaciones sobre las rentabilidades los prondsticos de las variables

relevantes.

Visualizar que variables tienen mayor efecto en el resultado frente a distintos
grados de error en su estimacion permite decidir acerca de la necesidad de
realizar estudios mas profundos de esas variables, para mejorar las

estimaciones y reducir el grado de riesgo por error.

La repercusion que un error en una variable tiene sobre el resultado de la
evaluacion varia, segun el momento de la vida econdmica del proyecto en que
ese error se cometa. El valor tiempo del dinero explica qué errores en los
periodos finales en el flujo de caja para la evaluacion tienen menor influencia
gue los errores en los periodos mas cercanos. Sin embargo, son mas
frecuentes las equivocaciones en las estimaciones futuras por lo incierta que
resulta la proyeccién de cualquier variable incontrolable, como los cambios en

los niveles de precios reales del producto o de sus insumos.
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Se tomara a los ingresos como primera variable a este rubro y se lo analizara
tomando en cuenta una disminucion del 10%, y nos indica que el VAN (Valor
Actual neto) sigue siendo positivo y la TIR (Tasa Interna de Retorno) disminuyo
hasta unl14,26%, pero aun es mayor que nuestra tasa de descuento, el costo
beneficio disminuyo a 1,16 pero sigue siendo mayor que uno, y se recupera la
inversion en 4 afios 5 meses y 8 dias, por lo que se puede apreciar por medio
de este analisis nuestro proyecto sigue siendo viable a pesar del escenario

pesimista planteado, ver anexo # 14.

Como segunda variable se analizara a los costos operacionales, rubro que
tendra un aumento del 25%, y nos dice que el VAN es positivo y la TIR
disminuyo hasta un 13,77% pero aun es mayor que nuestra tasa de descuento,
el costo beneficio disminuyo a 1,13 pero aun es mayor que uno, y se
recuperara la inversion en 4 afios y 6 meses, este indicador también nos dice

gue nuestro proyecto es viable en otro escenario pesimista, ver anexo # 15.
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CAPITULO 5

ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS

5.1. Problemaéatica Leqgal

El ordenamiento juridico del pais, fijado por la constitucion, leyes, reglamentos,
decretos y costumbres determina diversas condiciones que se convierten en
normas permisivas o prohibitivas que puede afectar de alguna manera ya sea

directa o indirecta al flujo de caja que se realizara para el proyecto.

En este caso del proyecto del establecimiento de alojamiento turistico, el
organo rector es el Ministerio de Turismo que es el maximo organismo de la
actividad turistica, por ser asi le compete a este actividades como el planificar,
fomentar, normar, incentivar y facilitar el establecimiento, organizacion,
funcionamiento y calidad de los establecimientos que prestan servicios en
actividades que tengan relacion con el turismo. El Ministerio de Turismo ofrece
diferentes beneficios a personas naturales o juridicas que presenten proyectos
turisticos si estos son aprobados gozardn automaticamente de los beneficios
generales que estan previstos en la Ley de Desarrollo Turistico. Para gozar de
beneficios especiales se debera obtener la calificacion en una de las
categorias, la misma que tendra una vigencia de hasta 20 afios y por una sola
vez, sin perjuicio de los beneficios adicionales que contemple el plan Quincenal

de Turismo.

5.1.1. Patente Municipal

La patente municipal es un registro obligatorio sobre las actividades

productivas que se desarrollan dentro del area determinada de un Municipio.

Aparte de representar un aporte en lo referente a recaudacion fiscal, se trata de

un respaldo legal y necesario ante cualquier problema. El trdmite para obtener
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la patente comienza en la ventanilla de recaudaciones, donde se compra un

formulario sellado.

Una vez completo el formulario, el solicitante debe dirigirse hasta la oficina de
Determinacién de Recursos, donde se recibe el formulario junto con la cédula

del solicitante.

Luego, el tramite continta en la oficina de Avallos y Catastros, de donde se
envia un inspector a la zona donde funcionaria el local en cuestién. Esta visita
permite evaluar el monto de la propiedad y, sobre todo, verificar si las
instalaciones cuentan con los requisitos indispensables para el correcto

funcionamiento, de acuerdo con las ordenanzas municipales.

Posteriormente, el inspector traslada su informe hasta las oficinas de avaltos y
catastros, donde se determina el valor de costo de la patente, la misma que
debe ser renovada una vez al afio, para garantizar el permiso de

funcionamiento municipal por el periodo determinado.

Una vez que Avallos determina el costo de la patente, el tramite vuelve
nuevamente a Determinacion de Recursos, donde se extiende el documento de

patente y se indica el lugar exacto donde debe cancelarse el precio indicado.

Este tramite es general y se utiliza en casi todos los casos de patente
municipal. Ninguna empresa, local o negocio puede funcionar sin esta patente.
Quienes incumplen con esta disposicion estan sometidos a las penas

establecidas en el sistema de control Judicial.

5.1.2. RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el sistema de identificacion por
el que se asigna un nimero a las personas naturales y sociedades que realizan
actividades econdmicas, que generan obligaciones tributarias.

Deben inscribirse todas las personas naturales, las instituciones publicas, las

organizaciones sin fines de lucro y demas sociedades, nacionales vy
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extranjeras, dentro de los treinta primeros dias de haber iniciado sus
actividades econdémicas en el pais en forma permanente u ocasional y que

dispongan de bienes por los cuales deban pagar impuestos.

En el RUC se registra un camulo de informacién relativa al contribuyente, entre
la que se destaca: su identificacion, sus caracteristicas fundamentales, la
direccion y ubicacion de los establecimientos donde realiza su actividad
economica, la descripcion de las actividades econdmicas que lleva a cabo y las

obligaciones tributarias que se derivan de aquellas.

5.1.3. Licencia Unica Anual de Funcionamiento

El Ministerio de Turismo transfiere esta facultad al llustre Municipio de Tena,
cuyas autoridades concederdn a los establecimientos turisticos, la licencia

Unica anual de funcionamiento; lo que les permitiré:

v' Acceder a los beneficios tributarios que contempla la ley de turismo;

v Dar publicidad a su categoria;

v" Que la informacién o publicidad oficial se refiera a esa categoria cuando
haga mencion de ese empresario instalacion o establecimiento;

v" Que las anotaciones del libro de reclamaciones, autentificadas por un
notario puedan ser usadas por el empresario, como prueba a su favor; a
falta de otra; vy,

v No tener, que sujetarse a la obtencion de otro tipo de licencias de
funcionamiento, salvo en el caso de las licencias ambientales, que por

disposicion de la ley de la materia deban ser solicitadas y emitidas.

Para el ejercicio de actividades turisticas se requiere obtener el registro de
turismo y la licencia anual de funcionamiento, que acredite idoneidad del

servicio que ofrece y se sujeten a las normas técnicas y de calidad vigentes.

El Ministerio de Turismo establecera privativamente las categorias oficiales
para cada actividad vinculada al turismo. Estas categorias deberan sujetarse a

las normas de uso internacional. Para este efecto, expedir4d las normas
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técnicas y de calidad generales para cada actividad vinculada con el turismo, y

las especificas de cada categoria.
Todo establecimiento turistico deberd cumplir con lo establecido en la ley de
turismo vigente, su reglamento general de aplicacion y el instructivo que

antecede para obtener el registro correspondiente.

5.1.4. Reqistro en el Ministerio de Turismo

Para que las personas naturales y juridicas puedan ejercer las actividades
turisticas previstas en la Ley y Reglamento de Desarrollo Turistico, deberan
registrarse como tales en el Ministerio de Turismo, obtener la Licencia Anual de
Funcionamiento, la aprobacién de los precios de los bienes y servicios que

prestan y los demas requisitos y documentos exigidos por otras leyes.

Para obtener este registro se necesitan los siguientes documentos:

Copia certificada de escritura publica de constitucién de compafiia.
Nombramiento del representante legal debidamente inscrito.

Certificado de la Direccion de Propiedad Industrial, de no encontrarse
registrada la raz6n o denominacién social o nombre comercial motivo de
la solicitud.

A Registro Unico de Contribuyentes.

El valor del registro sera pagado por una sola vez, siempre y cuando se
mantenga el tipo y la actividad principal. El valor del registro seré una cantidad
igual a la que corresponda por Licencia Anual de Funcionamiento, calculada
ésta para todo el afio calendario.

La licencia anual de funcionamiento constituye la autorizacion legal otorgada
por el Ministerio de Turismo a los establecimientos o empresas turisticas
dedicadas a actividades y servicios turisticos, sin la cual no podran operar, y
tendra validez durante el afio en que se la otorgue y los primeros 60 dias del

afio siguiente ver anexo #16.
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5.1.5. Permisos Sanitarios

Para el funcionamiento de un local, se requiere de un permiso sanitario que da
la Direccién Provincial de Salud, la misma que autoriza luego de la entrega de
los documentos requeridos, y los examenes médicos efectuados a los

propietarios.

Sin este permiso de funcionamiento, ninglin negocio puede moverse, porque
de esta manera se garantiza que existan las adecuadas condiciones higiénicas

tanto de los establecimientos como de los propietarios.

Los requisitos son:

v' Comprar solicitud en la tesoreria de la Direccion de Salud y llenar datos,
registrar en secretaria de Control Sanitario adjuntando croquis de la
ubicacion del establecimiento y sacar una copia.

Acta de inspeccion

Copia de cédula de ciudadania, papeleta de votacion y RUC

Permiso de bomberos

D N N NN

Examenes de sangre y heces con certificado médico, carné con foto
actualizada y pegada de todas las personas que laboran en el lugar
extendido por la Direccion de Salud o Cruz Roja.

v Certificado de capacitacion en manejo de alimentos (para
manipuladores)

v' Copia del titulo refrendado por el CONESUP (profesionales nuevos)

5.1.6. Reqistro de la Propiedad

El Registro tiene por objeto publicar la situacion juridica de las fincas y de los

bienes inmuebles en general.

Es, asi, de suma importancia para todos, ya que garantiza la propiedad de un
inmueble si se es propietario- o los derechos reales que se puedan tener sobre

fincas ajenas, como el usufructo o una servidumbre de paso, por ejemplo.
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En consecuencia, permite conocer en cualquier momento quién es el
propietario de una finca determinada, asi como si ésta se halla o no libre de
cargas (hipotecas, embargos, etc.), lo que constituye una informacion
fundamental si se tiene interés en comprarla o realizar cualquier operacién con

la misma.

Facilita el crédito tanto al propietario del inmueble, que obtendra sin grandes
dificultades, como al que presta, quien tendra con la hipoteca la plena
seguridad de recobrar lo que prestd. Colabora, en definitiva, de forma decisiva
en la circulacion de la riqueza del pais, dotando de seguridad a las

transmisiones de fincas y demas operaciones inmobiliarias en general.

5.1.7. Requerimiento del Cuerpo de Bomberos

El trabajo del Cuerpo de Bomberos se basa en la Ley de Seguridad Nacional,
Ley de Defensa Contra Incendios. Ordenanzas Municipales y sus
Reglamentos. La jurisdiccion se extiende en el Distrito Metropolitano de Quito y

colabora con otros Cuerpos de Bomberos del Pais y del mundo.

Para la Emisién de Certificados tanto de locales, empresas u otros se debe
presentar la correspondiente Solicitud de Inspeccion en el Departamento de

Prevencion de Incendios y Control.

Los requisitos para obtencion del certificado son los siguientes:
% Solicitar y realizar solicitudes de inspeccion.
% Informe favorable de inspeccion, realizada por el sefior inspector del
Cuerpo de Bomberos.
% Copia de la cedula de ciudadania del representante legal o propietario.
% Copia del RUC.
% Copia de la patente municipal.

% Presentacion Plan de Emergencia.
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5.1.8.

Beneficios Especiales de la Ley de Turismo

Para ser sujeto de los beneficios especiales se debera comprobar lo siguiente:

1.

Las inversiones y reinversiones minimas que el Reglamento Especial
establezca segun la ubicacion, tipo o subtipo del proyecto, tanto para
los nuevos proyectos como para ampliacion y mejoramiento de las
actuales dedicadas al turismo receptivo e interno.

Ubicacion en las zonas o regiones deprimidas con potencial turistico, en
las areas fronterizas, o en zonas rurales con escaso 0 bajo desarrollo
socio — economico.

Que constituyan actividades turisticas que merezcan promocion

acelerada.

Beneficios Generales.- Las empresas turisticas naturales y juridicas

calificadas por el Ministerio de Turismo, gozaran por el tiempo de diez afios de

los siguientes beneficios generales:

Exoneracion total de derechos, timbres e impuestos que gravan los
actos constitutivos de las compafiias y posteriores actos societarios tales
como aumento de capital, transformaciones, fusiones, escisiones,
emision de obligaciones, partes beneficiarias y demas actos
contemplados en las leyes de compafias y de Mercado de Valores,
incluidos los derechos de registro y los impuestos retenidos o pagados
gue graven a los titulos de crédito y titulos valores que se aporten para
la integraciéon y pago del capital social o para sus aumentos.
Exoneracion total de los tributos que graven la transferencia de dominio
y aportes de inmuebles al incremento de capital de compafias
calificadas.

Las empresas cualquiera fuera su actividad, podran deducir de su

ingreso gravable con el impuesto a la renta al valor de sus aportes para:

1. Integracién y pago del capital social de compafias turisticas

calificadas.
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2. Incrementos inscritos en el Registro Mercantil

3. Inversiones y reinversiones

Acceso preferencial al crédito en toda institucion financiera publica o

privada que cuente con lineas de crédito para actividades turisticas.

Beneficios Especiales.- Las empresas turisticas calificadas, ademas de los

beneficios generales que se determinaron anteriormente, gozaran de beneficios

especiales, segun la categoria aprobada asi:

5.2.

Los proyectos de primera categoria gozaran de la exoneracion del pago
del impuesto a la renta, y de los mismos beneficios gozardn los de
segunda categoria pero por un periodo de cinco afios. La exoneracion
del impuesto a la renta establecida, no afecta al derecho que tienen los
trabajadores en las utilidades de las sociedades.

Derecho a la devolucion de la totalidad del valor de los derechos
arancelarios y adicionales, excepto el impuesto al valor agregado (IVA),
en la importacion de automotores, equipos, materiales de construccion,
magquinaria, activos de operacion y otros instrumentos necesarios para la
prestacion de servicios turisticos determinados en la Ley de Turismo, por
un periodo de cinco afios para la segunda categoria y por diez afios para
la primera categoria.

Exoneracion de impuestos prediales.

Problematica Social

Han sido ampliamente comentados los efectos sociales que suele provocar el

fendmeno del turismo, en materia de inversion el andlisis sobre la problematica

social se concreta en una estimacion general sobre los grados de rechazo o

aceptabilidad que se esperan por parte de los residentes, respecto al proyecto

asi como de aquellos involucrados directa o indirectamente por el mismo, ello

comprende tanto la fase constructiva como operativa.
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No es dificil encontrar sitios cuyos atractivos turisticos son notables pero cuya
poblacién original muestra una resistencia a la instalacion de equipamiento de
turistico en especial si se trata de instalaciones sofisticadas y de grandes

proporciones.

En caso de nuestro proyecto la materializacion del establecimiento de
alojamiento turistico es muy beneficiosa para la poblacion de Manabi ya que se
crea nuevas plazas de trabajo, se fomenta la inversion en la ciudad, habra un

incremento notable del turismo.
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CAPITULO 6

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1.

Conclusiones:

Se ha demostrado la factibilidad econémica del proyecto del
establecimiento de alojamiento turistico, el mismo que esta respaldado

por una tasa interna de retorno del 22,87%.

El periodo de recuperacion del proyecto es de cuatro afios
aproximadamente, teniendo en cuenta una inversion de 596.428,15
dolares, este periodo es muy significativo tomando en cuenta la
inversion y una vez mas se concluye la factibilidad de este proyecto.

En cuanto a la seguridad que se tiene de haber elegido el segmento
adecuado del mercado las cifras son aun mas alentadoras ya que en
este segmento se concentra mas del 17,80% de la poblacion de la

provincia de Pichincha en términos de clase socio-econdémico.

El proyecto esta dirigido a un mercado que se encuentra en un nivel
socioecondmico medio y medio alto, sin embargo el prondstico de
ingresos se lo ha efectuado considerando un gasto promedio de 22
dolares por persona. De igual manera al haber calculado el prondstico
de ingresos con el valor anteriormente sefialado asegura la rentabilidad
financiera del establecimiento ya que el 50% de la poblacion tiene mayor
capacidad de gasto, por lo que los flujos de efectivo podrian ser mayores

mas no inferiores.

El proyecto cuenta con una inversion en inmobiliario, es decir que se

invierte en la compra de un terreno o establecimiento lo cual no reduce
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6.2.

sustancialmente el total de la inversion y por consiguiente los flujos de

caja son menores.

Si bien el pronéstico de ingresos pudo haber sido elaborado por medio
de la creacion de un paquete turistico, nosotros al haber pronosticado
estos ingresos en base a la capacidad de gasto de los encuestados y al
haber establecido los costos variables y directos por medio de un
porcentaje del total de los ingresos, permite que una vez que se realice
el proyecto se jueguen con diversas alternativas en lo que a costos
respecta, lo que hace que se penetre al mercado con precios comodos y

competitivos.

En cuanto a los presupuestos de inversion y prestando especial atencién
a los rubros como son la infraestructura, el equipo, el mobiliario y
decoracién y la lenceria y cristaleria, se los ha cotizado en su totalidad a
través de empresas lideres en el mercado de equipamiento y disefio por
lo que sus precios exceden de manera considerable a los de menor
envergadura por lo que si se realizara una mejor gestion para negociar
estos rubros con otros proveedores sin duda se podria lograr reducir la

inversion inicial.

Recomendaciones:

Se debe definir los sistemas operativos a utilizar en el restaurante, para
lo que se recomienda adquirir un sistema que contemple una

contabilidad de costos y de manejo de inventarios.

Se recomienda manejar estandares tanto en el servicio como en la
elaboracion de paquetes para un continuo y mejor control en lo que ha

procesos se refiere.

El control de higiene y seguridad dentro de un establecimiento hotelero

es esencial para la subsistencia del mismo, por lo que se recomienda
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elaborar un manual de procedimientos para cada puesto tanto en el area

funcional como en la operativa.

El papel que juega la comunidad y la importancia que tiene en cualquier
tipo de empresa es fundamental, es por esto que pensamos que
cualquier tipo de contribucion sobre todo social seria de vital importancia
para la buena imagen y por consiguiente el proyecto se ganaria el favor
de la comunidad.

Parte integrante de las actividades que deben efectuarse es el disefio de
un plan estratégico de marketing, pudiendo basarse este en el estudio
de mercado ya elaborado, que permita disefiar profesionalmente
técnicas y estrategias para cada segmento objetivo asi como las

politicas de comercializacion y de precios.

Se debe preparar el material promocional inicial para poder contactar
con agencias operadoras turisticas en donde pueda promocionarse el

proyecto y asi ampliar la demanda para el mismo.

Una de las mejores estrategias de publicidad sobre todo para cualquier
empresa o0 establecimiento hotelero es el participar en eventos y
festivales turisticos, los que se encargaran de posicionar al
establecimiento de alojamiento turistico en el mercado y ademas crearé

una imagen diferenciada del resto de competidores.
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ANEXOS



Anexo No 1. Mano de Obra

BAR AYU.
DESCRIPCION ADMINIS. | RECEP. | CAMARERO | MESERO | COCINERO TENDER COCINA MANT. | VIGILANTE
Total salario 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
IESS personal 9,35% 46.75 26.18 22.44 22.44 32.73 26.18 22.44 22.44 22.44
Liquido a pagar 453.25 253.82 217.56 217.56 317.28 253.82 217.56 217.56 217.56
Aporte patronal
12.15% 60.75 34.02 29.16 29.16 42.53 34.02 29.16 29.16 29.16
Total salario mensual 560.75 314.02 269.16 269.16 392.53 314.02 269.16 269.16 269.16
Total salario anual 6,729.00 3,768.24 3,229.92 3,229.92 4,710.30 3,768.24 3,229.92 3,229.92 3,229.92
Vacacién 250.00 140.00 120.00 120.00 175.00 140.00 120.00 120.00 120.00
Décimo tercer sueldo 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
Décimo cuarto sueldo 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Fondos de Reserva 500.00 280.00 240.00 240.00 350.00 280.00 240.00 240.00 240.00
Costo por trabajador
primer afio 7,719.00 4,428.24 3,829.92 3,829.92 5,475.30 4,428.24 3,829.92 3,829.92 3,829.92
Costo por trabajador a
partir del segundo
ano 8,219.00 4,708.24 4,069.92 4,069.92 5,825.30 4,708.24 4,069.92 4,069.92 4,069.92




COSTO No COSTO
PUESTO TRABAJADOR | TRABAJADOR TOTAL
Administrador 7,719.00 1.00 7,719.00
Recepcionistas 4,428.24 1.00 4,428.24
Camarero/a 3,829.92 2.00 7,659.84
Meseros/a 3,829.92 1.00 3,829.92
Cocinero/a 5,475.30 1.00 5,475.30
Bar Tender 4,428.24 1.00 4,428.24
Ayudante Cocina 3,829.92 1.00 3,829.92
Mantenimiento 3,829.92 1.00 3,829.92
Vigilante 3,829.92 1.00 3,829.92
Total Primer Afio 45,030.30
TOTAL 5 ANOS 236,551.50

Anexo No 2. Presupuesto de Inversion

PRESUPUESTO DE INVERSION

Detalle Costo
Terreno S/.37,500.00
Infraestructura S/. 185,820.00
Magquinaria y Equipo S/.51,539.00
Mobiliario y Decoracién S/.69,716.00
Menaje S/.9,432.00
Instalaciones Especiales S/. 58,300.00
Vehiculos S/. 15,000.00
Gastos Preoperatorios S/.41,735.60
Capital de Trabajo S/.23,980.75
Gastos Financieros Preoperatorios S/.79,952.67
Imprevistos S/.23,452.13
TOTAL S/.596,428.15
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Anexo No 3. Maquinariay Equipos

MAQUINARIA Y EQUIPOS
Equipamiento Cantidad Precio Unitario | Costo total
41 $389 $15,949
41 $306 $12,546
2 $1,455 $2,910
1 $424 $424
1 $180 $180
4 $40 $160
1 $1,700 $1,700
50 $11 $566
1 S112 $112
1 $920 $920
1 $1,300 $1,300
1 $1,400 $1,400
1 $880 $880
1 $1,500 $1,500
1 $9,343 $9,343
1 $1,200 $1,200
1 $300 $300
1 $150 $150
Total $51,539
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Anexo No 4. Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES
Equipamiento Cantidad Precio Unitario | Costo total
1 $120 $120
36 $350 $12,600
47 $280 $13,160
1 $800 $800
1 $1,500 $1,500
48 $220 $10,560
22 $265 $5,830
48 $90 $4,301
22 $112 $2,464
2 $241 $481
1 $500 $500
9 $300 $2,700
3 $1,500 $4,500
2 $120 $240
4 $600 $2,400
84 $90 $7,560
Total $69,716
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Anexo No 5. Menaje

MENAJE
Equipamiento Cantidad | Precio Unitario | Costo total
100 S5 $450
20 $4 $80
80 $29 $2,320
40 $33 $1,316
1 $500 $500
80 $12 $944
40 $14 $572
18 $10 $180
47 $10 $470
100 S8 $800
1 $1,500 $1,500
15 $20 $300
Total $9,432
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Anexo No 6. Gastos Pre-operativos

GASTOS PREOPERATORIOS COSTO TOTAL

Direccion Técnica S/. 29,294.40
Planos y Maquetas S/.2,441.20
Impuestos, Tasas y Permisos S/.10,000.00
TOTAL S/.41,735.60

Anexo No 7. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
PERSONAL COSTO TOTAL

Administrador 7,719.00
Recepcionistas 4,428.24
Camarero/a (2) 7,659.84
Meseros/a 3,829.92
Cocinero/a 5,475.30
Bar Tender 4,428.24
Ayudante Cocina 3,829.92
Mantenimiento 3,829.92
Vigilante 3,829.92
Sueldos 45,030.30
Publicidad y Promocién 2,000.00
Suministros 931.20

Gastos varios 2,931.20
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 47,962
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Anexo No 8. Tabla de Amortizacion

FINANCIAMIENTO

Para la puesta en marcha del proyecto la inversion inicial es de 492.949,73, el mismo que seré financiado
con 40% de capital propio y 60 % sera financiada via préstamo bancario

INVERSION PORCENTAJE | VALOR

Capital Propio 40% 196,99723
Préstamo 60% 295,496.22
Total 100% 492,494.3{?;

Tabla de amortizaciones

Tabla simple de amortizaciones que cubre 10 periodos de pago de un préstamo.

Datos
iniciales
PRESTAMO DATOS DE LA TABLA
Monto: $295,496.84 La tabla empieza en la fecha:
Tasa de interés
anual: | 11.00% o en el pago numero: | 1

Plazo, en afios: | 5
Pagos por afo: | 1
Vencimiento primer | 12/1/2010




) pago: |
PAGO POR PERIODO

Pago calculado: $79,952.67
CALCULOS
Saldo inicial antes del pago:
Usar el pago: $79,952.67 295,496.84
Primer pago en la Interés acumulado antes del
tabla: 1 0.00
TABLA
Fecha del Saldo Saldo Interés
N° Pago inicial Interés Capital final acumulado
1 12/1/2010 295,496.84 32,504.65 47,448.02 248,048.82 32,504.65
2 12/1/2011 248,048.82 27,285.37 52,667.30 195,381.52 59,790.02
3 12/1/2012 195,381.52 21,491.97 58,460.70 136,920.81 81,281.99
4 12/1/2013 136,920.81 15,061.29 64,891.38 72,029.43 96,343.28
5 12/1/2014 72,029.43 7,923.24 72,029.43 0.00 104,266.52




Anexo No 9. Pronostico de Ingresos

PRONOSTICO DE INGRESOS BRUTOS MENSUALES
) PLAZAS GASTO DIAS AL
MES CAPACIDAD TOTAL % OCUPACION OCUPADAS PROMEDIO MES TOTAL INGRESO
ENE 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
FEB 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
MAR 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
ABR 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
MAY 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
JUN 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
JUL 70 55.00% 38.5 $22.00 30 $25,410.00
AGO 70 55.00% 38.5 $22.00 30 $25,410.00
SEP 70 55.00% 38.5 $22.00 30 $25,410.00
OCT 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
NOV 70 25.00% 17.5 $22.00 30 $11,550.00
DIC 70 55.00% 38.5 $22.00 30 $25,410.00
TOTAL 35.00% 24.50 $22.00 360 $194,040.00




$ 194,040.00

$39,690.00

$16,092.00

$249,822.00

$202,275.25 $40,483.80 $16,413.84 $259,172.89
$210,860.02 $41,293.48 $16,742.12 $268,895.61
$219,809.13 $42,119.35 $17,076.96 $279,005.43
$229,138.04 $42,961.73 $17,418.50 $289,518.28
$238,862.89 $43,820.97 $17,766.87 $300,450.73
$ 249,000.47 $44,697.39 $18,122.21 $311,820.06
$ 259,568.30 $45,591.33 $18,484.65 $323,644.29
$270,584.64 $46,503.16 $18,854.34 $335,942.14
$ 282,068.52 $47,433.22 $19,231.43 $348,733.18




Anexo No 10. Estado de Situaciéon Inicial

ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO MONTECRISTI

ESTADO DE SITUCION INICIAL

Activos Corriente:

Caja 23,452.13
Total Activo Corriente 23,452.13
Activo Fijo:

Terreno 37,500.00
Infraestructura 244,120.00
Maguinaria y Equipos 48,139.00
Muebles y Enseres 69,716.00
Equipo de Computacién 3,400.00
Vehiculo 15,000.00
Menaje 9,432.00
Total Activo Fijo 427,307.00
Activo Diferido:

Gastos de Constitucion 41,735.60
Total Activo Diferido 41,735.60
Total Activos 492,494.73

Pasivos
Préstamo Bancario por Pagar 295,496.84
Total Pasivos 295,496.84
Patrimonio

Capital Propio 196,997.89
Total Patrimonio 196,997.89
Total Pasivo + Patrimonio 492,494.73




Anexo No 11. Estado de Situacién Financiera

ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO MONTECRISTI

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Activos

Activos Corriente:

Caja

Total Activo Corriente

Activo Fijo:

Terreno

Infraestructura

Depreciacion Acu. Infraestructura
Maquinaria y Equipos

Depreciacion Acu. Maquinaria y Equipo
Muebles y Enseres

Depreciacion Acu. Muebles y Enseres
Equipo de Computacién

Depreciacion Acu. Equipo de Computacion
Vehiculo

Depreciacion Acu. Vehiculo

Menaje

ANO 2010

244,120.00

12,206.00

48,139.00

4,813.90

69,716.00

6,971.60

3,400.00

1,133.22

15,000.00

3,000.00

9,432.00

23,452.13

23,452.13

37,500.00
231,914.00

43,325.10

62,744.40

2,266.78

12,000.00

7,545.60

ANO 2011

231,914.00

12,206.00

43,325.10

4,813.90

62,744.40

6,971.60

2,266.78

1,133.22

12,000.00

3,000.00

7,545.60

23,921.17

23,921.17

37,500.00
219,708.00

38,511.20

55,772.80

1,133.56

9,000.00

5,659.20

ANO 2012

219,708.00

12,206.00

38,511.20

4,813.90

55,772.80

6,971.60

1,133.56

1,133.22

9,000.00

3,000.00

5,659.20

24,399.60

24,399.60

37,500.00
207,502.00

33,697.30

48,801.20

0.34

6,000.00

3,772.80

ANO 2013

207,502.00

12,206.00

33,697.30

4,813.90

48,801.20

6,971.60

0.34

0.00

6,000.00

3,000.00

3,772.80

24,887.59

24,887.59

37,500.00
195,296.00

28,883.40

41,829.60

0.34

3,000.00

1,886.40

ANO 2014

195,296.00

12,206.00

28,883.40

4,813.90

41,829.60

6,971.60

0.34
0.00

3,000.00

3,000.00

1,886.40

25,385.34

25,385.34

37,500.00
183,090.00

24,069.50

34,858.00

0.34

0.00

0.00




Depreciacion Acu. Menaje

Total Activo Fijo

Activo Diferido:

Gastos de Constitucion

Amortizacién Acu. Gastos de Constitucion
Total Activo Diferido

Total Activos

Pasivos

Préstamo Bancario por Pagar
Intereses por Pagar

IESS por pagar

15% Participacion Trabajadores
25% Impuesto a la Renta

Total Pasivos

Patrimonio

Capital Propio

Utilidad Neta

Total Patrimonio

Total Pasivo + Patrimonio

1,886.40 1,886.40 1,886.40 1,886.40 1,886.40
397,295.88 367,284.76 337,273.64 308,395.74 279,517.84
41,735.00 33,387.88 33,387.88 25,040.76 25,040.76 16,693.64 16,693.64 8,346.52 8,346.52 -0.60
8,347.12 8,347.12 8,347.12 8,347.12 8,347.12
33,387.88 25,040.76 37,978.85 37,978.85 37,978.85
454,135.89 416,246.69 399,652.09 371,262.18 342,882.03
47,448.02 52,667.30 58,460.70 64,891.38 72,029.43
32,504.65 27,285.37 21,491.97 15,061.29 7,923.24
3,980.40 4,063.99 4,149.33 4,236.47 4,325.43
-2,404.67 -4,137.70 -5,949.71 -8,074.71 -10,185.42
-3,406.61 -6,896.17 -9,916.19 -13,457.86 -16,975.69
78,121.79 72,982.79 68,236.10 62,656.57 57,117.00
365,794.26 326,713.10 307,617.13 276,306.75 245,023.37
10,219.84 16,550.80 23,798.86 32,298.86 40,741.66
376,014.10 343,263.90 331,415.98 308,605.61 285,765.03
454,135.89 416,246.69 399,652.09 371,262.18 342,882.03




Anexo No 12. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTABLECIEMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ANOS 2010 - 2014

INGRESOS 249,822.00 | 259,172.89 | 268,895.61 | 279,005.43 | 289,518.28
(-) COSTOS OPERACIONALES

COSTOS (ALOJA., ALIMEN., ENTRE.) 107,866.80 | 110,132.00 | 112,444.77 | 114,806.12 | 117,217.04
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 141,955.20 | 149,040.89 156,450.83 | 164,199.32 | 172,301.23
GASTOS OPERACIONALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS 91,419.43 92,130.85 93,213.30 93,184.18 94,310.36
SUELDOS Y SALARIOS 45,030.30 45,930.91 46,849.52 47,786.51 48,742.24
SERVICIOS BASICOS 3,720.00 3,794.40 3,870.29 3,947.69 4,026.65
MANTENIMIENTO 3,379.69 3,447.28 3,516.23 3,586.55 3,658.29
SUMINISTROS 931.20 949.82 968.82 988.20 1,007.96
DEPRECIACION VEHICULOS 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION 1,133.22 1,133.22 1,133.22 0.00 0.00
DEPRECIACION MENAJE 1,886.40 1,697.76 1,697.76 1,697.76 1,697.76
DEPRECIACION EDIFICIOS 12,206.00 12,206.00 12,206.00 12,206.00 12,206.00
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPO 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90
AMOTIZACIONES 8,347.12 8,185.96 8,185.96 8,185.96 8,185.96
GASTOS DE VENTA 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
PUBLICIDAD 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
GASTOS FINANCIEROS 32,504.65 27,285.37 21,491.97 15,061.29 7,923.24
INTERESES 32,504.65 27,285.37 21,491.97 15,061.29 7,923.24
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 16,031.12 27,584.67 39,664.76 53,831.43 67,902.77
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 2,404.67 4,137.70 5,949.71 8,074.71 10,185.42
UTILIDAD (-) PARTICIPACION TRABAJADORES 13,626.45 23,446.97 33,715.05 45,756.72 57,717.35
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 3,406.61 6,896.17 9,916.19 13,457.86 16,975.69
(=) UTILIDAD NETA 10,219.84 16,550.80 23,798.86 32,298.86 40,741.66
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Anexo No 13. Flujo Neto de Fondos

ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO MONTECRISTI

FLUJO NETO DE FONDOS

INVERSION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos de efectivo en
actividades operativas:
Utilidad Neta 10,219.84 16,550.80 23,798.86 32,298.86 40,741.66
Ajustes por:
Préstamo Bancario 295,496.84
Capital de Trabajo -23,980.75 23980.75
INVERSIONES
Terreno -37,500.00
Infraestructura -185,820.00
Magquinaria y Equipo -51,539.00
Mobiliario y Decoracién -69,716.00
Menaje -9,432.00
Vehiculos -15,000.00
Instalaciones Especiales -58,300.00
VALOR DESECHO 242,017.84
FLUJO NETO DE FONDOS -155,790.91 10,219.84 16,550.80 23,798.86 32,298.86 306,740.25
Tasa de descuento 11%
(TMAR exigida) 11.00%
VALOR ACTUAL NETO
(VAN) 87,562.34 | 243,353.25
TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR) 22.87%
Beneficio/Costo 1.56
Periodo de Recuperacién de
la Inversion 4 Afios COSTO DEL BIEN
LUEGO DE HABER
2 Meses REALIZADOS LAS
25 Dias DEPRECIACIONES
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Anexo No 14. Anadlisis de Sensibilidad con el 10% de disminucién en los
Ingresos.

ESTABLECIEMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ANOS 2010- 2014

INGRESOS 224,839.80 | 233,255.60 | 242,006.05 | 251,104.89 | 260,566.45
(-) COSTOS OPERACIONALES

COSTOS (ALOJA., ALIMEN., ENTRE.) 107,866.80 | 110,132.00 | 112,444.77 | 114,806.12 | 117,217.04
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 116,973.00 | 123,123.60 | 129,561.27 | 136,298.77 | 143,349.40
GASTOS OPERACIONALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS 91,419.43 92,130.85 93,213.30 93,184.18 94,310.36
SUELDOS Y SALARIOS 45,030.30 45,930.91 46,849.52 47,786.51 48,742.24
SERVICIOS BASICOS 3,720.00 3,794.40 3,870.29 3,947.69 4,026.65
MANTENIMIENTO 3,379.69 3,447.28 3,516.23 3,586.55 3,658.29
SUMINISTROS 931.2 949.82 968.82 988.2 1,007.96
DEPRECIACION VEHICULOS 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION 1,133.22 1,133.22 1,133.22 0 0
DEPRECIACION MENAJE 1,886.40 1,697.76 1,697.76 1,697.76 1,697.76
DEPRECIACION EDIFICIOS 12,206.00 12,206.00 12,206.00 12,206.00 12,206.00
DEPRECIACION MAQUINARIA'Y EQUIPO 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90
AMOTIZACIONES 8,347.12 8,185.96 8,185.96 8,185.96 8,185.96
GASTOS DE VENTA 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
PUBLICIDAD 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
GASTOS FINANCIEROS 32,504.65 27,285.37 21,491.97 15,061.29 7,923.24
INTERESES 32,504.65 27,285.37 21,491.97 15,061.29 7,923.24
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -8,951.08 1,667.38 12,775.20 25,930.89 38,950.94
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 250.11 1,916.28 3,889.63 5,842.64
UTILIDAD (-) PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 1,417.27 10,858.92 22,041.25 33,108.30
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 0.00 416.84 3,193.80 6,482.72 9,737.74
(=) UTILIDAD NETA -8,951.08 1,000.43 7,665.12 15,558.53 23,370.56
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ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO MONTECRISTI
FLUJO NETO DE FONDOS

INVERSION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos de efectivo en
actividades operativas:
Utilidad Neta -8,951.08 1,000.43 7,665.12 15,558.53 23,370.56
Ajustes por:
Préstamo Bancario 295,496.84
Capital de Trabajo -23,980.75 23980.75
INVERSIONES
Terreno -37,500.00
Infraestructura -185,820.00
Maguinaria y Equipo -51,539.00
Mobiliario y Decoracién -69,716.00
Menaje -9,432.00
Vehiculos -15,000.00
Instalaciones Especiales -58,300.00
VALOR DESECHO 242,017.84
FLUJO NETO DE FONDOS -155,790.91 -8,951.08 1,000.43 7,665.12 15,558.53 289,369.15
Tasa de descuento 11%
(TMAR exigida) 11.00%
VALOR ACTUAL NETO
(VAN) 24,537.09 180,328.00
TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR) 14.26%
Beneficio/Costo 1.16
Periodo de Recuperacion
) ~ COSTO DEL BIEN
de la Inversién 4 Anos LUEGO DE HABER
5 Meses REALIZADOS LAS
8 Dias DEPRECIACIONES
PAY BACK
Periodo Inversion Acumulados Caélculos Pay Back
0 -155,790.91 -155,790.91 24114.10 | 4Anos
1 -8,951.08 -164,741.99 -5.827210399 | Smeses
2 1,000.43 -163,741.56 8.1631197 | 8dias
3 7,665.12 -156,076.44
4 15,558.53 -140,517.91
5 289,369.15 148,851.24
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Anexo No 15. Anadlisis de Sensibilidad con el 25% de aumento en los

costos opera.

ESTABLECIEMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANOS 2010 - 2014

249,822.0 | 259,172.8 | 268,895.6 | 279,005.4 | 289,518.2
INGRESOS 0 9 1 3 8
(-) COSTOS OPERACIONALES

134,833.5 | 137,665.0 | 140,555.9 | 143,507.6 | 146,521.3
COSTOS (ALOJA. ALIMEN. ENTRE.) 0 0 7 4 0

114,988.5 | 121,507.8 | 128,339.6 | 135,497.7 | 142,996.9
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 0 9 4 9 7
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS 91,419.43 | 92,130.85 | 93,213.30 | 93,184.18 | 94,310.36
SUELDOS Y SALARIOS 45,030.30 | 45,930.91 | 46,849.52 | 47,786.51 | 48,742.24
SERVICIOS BASICOS 3,720.00 3,794.40 3,870.29 3,947.69 4,026.65
MANTENIMIENTO 3,379.69 3,447.28 3,516.23 3,586.55 3,658.29
SUMINISTROS 931.2 949.82 968.82 988.2 1,007.96
DEPRECIACION VEHICULOS 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60 6,971.60
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION 1,133.22 1,133.22 1,133.22 0 0
DEPRECIACION MENAJE 1,886.40 1,697.76 1,697.76 1,697.76 1,697.76
DEPRECIACION EDIFICIOS 12,206.00 | 12,206.00 | 12,206.00 | 12,206.00 | 12,206.00
DEPRECIACION MAQUINARIA'Y EQUIPO 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90 4,813.90
AMOTIZACIONES 8,347.12 8,185.96 8,185.96 8,185.96 8,185.96
GASTOS DE VENTA 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
PUBLICIDAD 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86
GASTOS FINANCIEROS 32,504.65 | 27,285.37 | 21,491.97 | 15,061.29 7,923.24
INTERESES 32,504.65 | 27,285.37 | 21,491.97 | 15,061.29 7,923.24
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -10,935.58 51.66 11,553.57 | 25,129.90 | 38,598.51
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 7.75 1,733.04 3,769.49 5,789.78
UTILIDAD (-) PARTICIPACION
TRABAJADORES 0.00 43.91 9,820.53 21,360.42 | 32,808.73
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 0.00 12.92 2,888.39 6,282.48 9,649.63
(=) UTILIDAD NETA -10,935.58 31 6,932.14 15,077.94 | 23,159.10
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ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO TURISTICO MONTECRISTI

FLUJO NETO DE FONDOS

INVERSION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos de efectivo en
actividades operativas:
Utilidad Neta -10,935.58 31 6,932.14 15,077.94 23,159.10
Ajustes por:
Préstamo Bancario 295,496.84
Capital de Trabajo -23,980.75 23980.75
INVERSIONES
Terreno -37,500.00
Infraestructura -185,820.00
Maquinaria y Equipo -51,539.00
Mobiliario y Decoracién -69,716.00
Menaje -9,432.00
Vehiculos -15,000.00
Instalaciones Especiales -58,300.00
VALOR DESECHO 242,017.84
FLUJO NETO DE FONDOS -155,790.91 -10,935.58 31.00 6,932.14 15,077.94 289,157.69
Tasa de descuento 11%
(TMAR exigida) 11.00%
VALOR ACTUAL NETO
(VAN) 20,984.42 176,775.33
TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR) 13.77%
Beneficio/Costo 1.13
Periodo de Recuperacion
de la Inversion i 4 Anos COSTO DEL BIEN
LUEGO DE HABER
REALIZADOS LAS
6 Meses DEPRECIACIONES
PAY BACK
Periodo Inversion Acumulados Célculos Pay Back
0 -155,790.91 -155,790.91 24096.47 | 4Anos
1 -10,935.58 -166,726.49 -6.004422431 | 6meses
2 31.00 -166,695.49 0.13267293
3 6,932.14 -159,763.35
4 15,077.94 -144,685.41
5 289,157.69 144,472.28
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Anexo No 16. Solicitud de Registro Ministerio de Turismo

MINISTERIO DE TURISMO
SOLICITUD DE REGISTRO

............... L P b o R e [ A
S R SR T R SR en calidad de Representante Legal de
B R = RO e P A solicito al (a la) sefior (a) Ministro (a) .

de Turismo se digne, de conformidad con las disposiciones legales vigentes,
Clasificar y Registrar a -mi establecimiento, cuyas caracteristicas son las
siguientes: ' : _ : '
Razén Social e T U T T R LN N e S ot oo W 1 SR, e o -
Nombre del Establecimiento: ........................ b AN WO R P
Ubicacién del Establecimiento: Provincia .................... Cantén ....................... Ciudad ............
O] (T S R NP hransversall s s e SERan, o s Telaiona
EechaideiGonsttiolan: - —oeer= v It e S S eI T Ly R e TR et
Eecha de iniCio de OReraGIOMES; tii i rii s sress e v araussss oaaesssssn s sasssT e onsasae tutas Bomany o5
Registro Unico de Contribuyéhtes: ................................ Ndmero de cédula: ............
R fo e o ST o) 1 e e e o e,
NGmero de empleados: P 20 e B o N e L o SR
NEmeroide MBSAS it s e samii e s isredesisanis Numero de plazas: .........cccccveeenne.
Namero de habitaciones: .........c.ccccovveeecvinen. ... Nimero de plazas: ...........cccoeneeee.
DSV ACIONESE ot tioier i it ik AT as s oune e st St et ase s S e s Eoho Sy e

Atentamente,

Propietario, Administrador o Representante Legal
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Anexo No

16. Proformas

RUC. : 1791992792001

America No 34-240 y Abelardo Moncayo
TELF: 3316-473 / 3238813 / 2921246

www. planetsoundpe.com

PROFORMA

[FECHA: 22 DE NOVIEMBRE DEL 2009 | lc1. /RO .0000000000|

CLIENTE: ANDRES CADENA |TELF: 9504819 |

DIRECCION : | QUITO |

CANT. DESCRIPCION VALOR UNIT. |[VALOR TOTAL
2 |PORTATIL SONY VAIO VPC-CW2FGX/B 1.299,00 2.598.00
PROCESADOR INTEL CORE 15 2 4GHZ DDR3 -
4GB MEMORIA RAM -
320GB DISCO DUROD -
SISTEMA OPERATIVO WINDOWS 7 PROFESIONAL “
CONECTIVIDAD: Wi-Fi- BLUETOOTH 2
PANTALLA 141" -
WEB CAM INCORPORADA r .
UNIDAD QPTICA: DVD+RW -
ISISTEMA OPERATIVO Y TECLADO EN INGLES -
OFFICE TRIAL VERSION PRUEBA 25 APLICACIONES -
GRATIS MALETA Y KIT USB BAG -
1 IMPRESORA SAMSUING CLX-3175N 379,00 379,00
COPIADORA, ESCANEQ, IMPRESORA -
IMPRESION DIRECTA DESDE: USB, CAMARA, CELULARES -
LASER-FUNCIONA CON TONER =
A COLOR Y BLANCO Y NEGRO 2
SUBTOTAL 2.977,00
TOTAL 2.977,00
. IVA 12% 357,24
ToTALIVA | 3.334,24
NO SE ACEPTA CHEQUES
DINERS / PACIFICARD / VISA /| MASTERCARD (24cuotas)
ANGELA FRANCO
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RUC. : 1791992792001

Ameriea No 34-240 y Abelardo Moncayo

|DINERS / PACIFICARD / VIEA / MASTERCARD (24cuotas)

257 TELF: 3316-473 / 3238813 / 2021246
www.planetsoundpc.com
2 PROFORMA
FECHA : 92 DE NOVIEMBRE DEL 2009 | |c.. s ru.0000000000]
CLIENTE :  ANDRES CADENA |TRLF: 2504819 |
DIRECCIO! | QUITO |
CANT. | DESCRIPCION VALOR UNI|VALOR TOTAL
4 | TELEFONO MOTOROLA DIGITAL 35.80 | 143,20
R ¥ : .
. -
41 - TELEVISOR LCD LG 23" 347,00 14.227,00
1 KARAOKE CON SISTEMA DE SONIDO 1.840,00 1.340,00
SUBTOTAL 15.710,20
TOTAL
IVA 12% 1.885,22
TOTAL IVA 17.595,42
NO ACEPTA CHEQUES

ANGELA FRANCO
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Ortiz Valenzuela Erika Fernanda

R.U.C. 1708165509001

ALMACEN COLCHONES
CHAIDE & CHAIDE
EMPERADOR PROFORMA
Av. América N34-217 y Abelardo Moncayo Ao N
Telf.: 224 8385 * Quito - Ecuador N : 0 00 80 8
Fecha: Noviembre 22 del 2009 Ciudad: Quito
Cliente: _Andres cadena RU.C/C.L: 171592939-2
Direccion: __ Miraflores Telf.: 250 4819
Forma de Pago: Contado[] Credito[]
CANT. DESCRIPCION V.UNITARIO VALOR TOTAL
22 Colchones Ortopedicos Imperial 100.00 2.200.00
Dos plazas.
48 Colchones Ortopedicos Imperial 80.00 3.840.00
plaza 1/2.

CONDICIONES DE PAGO:

SUB-TOTAL 6.040.00

LV.A. 0%

LVA. 12 % 724.80

TOTAL US$ 6.764.80

e
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REFRIGERACION INDUSTRIAL, COMERCIAL Y DOMESTICA - AIRE ACONDICIONADO
CUARTOS FRIOS - PANELES

| COTIZACION REF-JUN-03-AT

FONO: 2545-959 2553-621 RUC-1792114500001

SENOR:
ANDRES CADENA

A continuacion le presento la oferta de lo solicitado:
NDICIONADO DE 6000 BTU

CANTIDAD DESCRIPCION V/UNITARIO TOTAL
41 Unidad de aire acondicionado tipo VENTANA de 6000 273,46 11.211,86
BTU marca LG Mod.- W061CA Incluye:
Control remoto
Baterias
CERTIFICADO DE GARANTIA LG
SUBTOTAL 11.211,86
IVA 12% 1.345,42
VALOR OFERTA 12.557,28
CONDICIONES GENERALES:
GARANTIA: 3 ANOS CONTRA DEFECTOS DE PAGO: CONTADO
DE FABRICACION CONTRA ENTREGA
ATENTAMENTE
email:
JORGE TAPIA tapia@refryacor.com
Dpto. de Vent.

098-54231
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EL COPION 250-3447 / 254-1565 * Impreso MARZO del 2009 del 3001 ol 4000

.» Pentair
PoolProducts ™
WATER TREATMENT SYSTEMS

AMERICAN PRODUGTS - PACFAB - TRITON
REPRESENTANTE EN ECUADOR

usa IMPORTADORA

ACUATECNIA ©

PISCINAS ¢ HIDROMASAJES * SAUNAS ¢ TURCOS ¢ RIEGO

ADEMAS TODO EN MATERIALES Y EQUIPOS PARA AGUA POTABLE Y ALCANTARILLADO

ANDRES CADENA

cuEHTE PROFORMA
RUCOC.I; TELF.._ 2504819 0003955
QuiTo 20 ge__AGOSTO del2009 _ R.U.C. #1791121198001
CANTIDAD DESCRIPCION PRECIOUNIT. TOTAL
2| BOMBA CHALLENGER 3 HP -110V 874,10 1.748,21
2| FILTRO TRITON 36” TR 140 GPM 1.375,00 2.750,00
2| DRAIN DE FONDO HAYW/ASTRAL 33,66 67,32
6| SKIMER PENTAIR GRANDE 94,64 567,85
12| INYECTOR DE PISCINA 4,91 58,93
12| ADAPTADOR DE INYECTOR 4,91 58,93
6| REFLECTOR DE 300 WATTS A 12V-8” 193,48 1.160,89
6 | NICHO DE 8” PVC USA 60,65 363,91
6 | TRANSFORMADOR LAYTRON 75,89 455,35
6 | CAJA DE ANDEN PLASTICA 12,00 72,00
18 | TUBERIA DE 2” X 6 M CD 40 USA 17,94 323,02
35| CODO DE 2” X 90 USA 2,06 72,20
14 | TEE DE 2” USA 1,62 22,75
8| UNIVERSAL DE 2” USA 9,82 78,56
8 | VALVULA DE BOLA 2” 17,41 139,28
14 | ADAPTADOR M DE 2” USA 1,96 27,49
5| UNION DE 2” USA 0,92 4,60
1| PASTA SELLADORA H3 GRANDE 12,09 12,09
12 | ADAPTADOR H 2” USA 1,96 23,56
2 | PEGA UN LITRO C PVC ARROW 17,32 34,64
1 | MATERIALES SUJETOS 300,00 300,00
Transacetn VA 0.0%
Bseimponibe VA % 8.341,58
Apsgar: NUEVE MIL TRESCIENTOS wos 1.000,98
CUARENTA Y DOS 00/97 pglares  eLAsorADoroRr TOTAL §. 9.342,97

Av. Los Shyris E19-15 y Rusia, Parque lo Caroling, Ed. Shyris | - Telfs.: 2438-055 / 2436-790 / 2465-675 / 2465-643 Fox: 2465-784

E-mail: acvatecnia@acuatecniaecuador.com

Pégina Web: www.acuatecniaecuador.com

Quito - Ecvador

181



m COTIZACION

FECHA: 14 de Octubre del 2009

CONTACTO ANDRES CADENA
TELEFONO: - 2504819

RUC:
DIRECCION: QUITO
MAIL:
CANTIDAD DESCRIPCION precio unit. | total
100 Almohadas 70x50 4,50 450
80 Cubrecama Toto Plaza 1/2 29,00 2.320
40 Cubrecama Toto 2 Plazas 33,00 1.316
50 | Cortinas de Damasco 27.40 1.370
18 Mantel Rectangular 10,00 180
100 Toallas para Baiio 8,00 800
80 Juegos de Sabanas Plaza 1/2 11,80 944
40 Juegos de Sabanas 2 Plazas 14,30 572

NOTA:  Estos precios incluyen iva
VENDEDOR : Tatiana Cusicagua

FORMA DE PAGO:

SE REALIZARA EL PAGO 50% A LA CONFIRMACION DEL CONTRATO

Y EL 50% CONTRA ENTREGA DEL PEDIDO .

TIEMPO DE ENTREGA:

Atentamente

Tatiana Cusicagua
Dep. de Ventas
Prisma Hogar

15dias laborables

7.952,00
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FECHA. RLUITTO.20 DE AGOSTO IDEL. 200%
CLIENTE.. ATTIDRES CAIDEP A ... .....

DIRECCION.. MIRAEL CORESS | ... ...ceceeccceenn-
WL T COORNIES. o . AT I AT o oo ccemascmnasnsameassssion s smns

ACEROS

www.melalicasloza

EQUIPOS PARA NOTELES ¥ RESTAURANTES
EN ACERD INO

YDA

No:00019 2856480 2 644425083 471 165
RUC:6946429571001 . ?3”}333 ‘ 53
CANTIDAD DESCRIPCION V/ UNITARIO TOTAL
1 Cocina industrial de 8 quemadores 822,00 822,00
1 Extractor de olores 1.162,00 1.162,00
1 | Frightine 1.250,00 1.250,00
1 Refrigerador 786,00 786,00
Subtotal 4.020,00
IVA 12% 482,40
Total 4502,40

GARANTIA: Z ANOS.

PROFORMA VALIDA POR 15 DIAS.

ELABORADO POR:
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[FERROMHS)

Importador Distribuidor de Herramientas

Hernando de la Cruz N32-164 y av. Atahualpa
Edificio Arezzo Plaza. email: ferrotolis @andinanet.net

Telf: 2248351-2501181
Fax. 3317997

FECHA QUITO,20 DE AGOSTO DEL 2009

COTIZACION

No:0012474

RUC:14937673717001

piIReccion.. MIRAFLORES . .

TELEFONO.... 2504819

FCA;TID;\D 3 DES(;RIPaéN », r V/ UNITARIO TOTAL

1 TALADRO 55,00 55,00

3 JUEGO DE DESTORNILLADORES 12,00 36,00

1 LIJADORA ELECTRICA 69,00 69,00

by SIERRA ELECTRICA 60,00 60,00

1 JUEGO DE LLAVES INGLESA 25,00 25,00

2 MARTILLOS ‘ 5,00 10,00

2 PLAYOS ‘ 3,00 6,00

1 PODADORA 180,00 170,00

1 KIT HERRAMIENTAS JARDINERIA 15,47 15,47

’ |

;
i

SUBTOTAL 446,47

IVA 12% 53,53

| VALOROFERTA 500,00

FORMA DE PAGO..CONTADO .

FIRMA AUTORIZADA

POR FERROTOLLS
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coOoTIZACiOoN
No:001704

Telf: 23332220

Fax. 23332221

RUC: 3827834834001

Av: Republica del SalvadorN38-109 y Suecia

cLIENTE. ANDRES CADENA

......

TELEFONO.... 2504819

|

FORMA DE PAGO..CONTADO

PRECIOS INCLUYEN IVA

CANTIDAD DESCRIPCION V/ UNITARIO TOTAL
2 ESCRITORIOS 240,50 481,00
2 SILLAS EJECUTIVAS 120,00 240,00
1 ARCHIVADOR GRANDE 120,00 120,00
TOTAL 841,00
FIRMA AUTORIZADA

J//Mﬂi/ﬁm#a&
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Soluciones Mobiliarias
sLinea Hogar
=Restauracion
*Arrendamiento
=Silloneria

PROFORMA
No:02749

RUC:5863750483001

BIENSTAR.
maotwharno

CLIENTE. ANDRES. CADENA. . .......
DIRECCION..MIRAFIL ORES

TELEFONO....2304812

CANTIDAD DESCRIPCION | VIUNITARIO TOTAL
22 Camas 2 plazas 265,00 | 5.830,00
48 Camas 1% plazas 220,00 10.560,00
84 Veladores 90,00 | 7,560,00
36 | Armarios 350,00 12.600,00

9 Juegos de comedor (4 Sillas) 300,00 ; 2.700,00

39.250,00
PRECIOS INCLUYEN 12% IVA

FORMA DE PAGO.C.OIN T A DO

VALIDEZ DE LA OFERTA...30 Diag

GARANTIA 10 Afios
TIEMPO DE ENTREGA....00.dias
, s,;) i

/
--------- fusnassans

Cesar Chamorro
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