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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios es un documento que recopila informacion ordenada para la toma de
decisiones, en este caso sobre la factibilidad de la puesta en marcha de un establecimiento

hotelero en el sector de San Juan de Cumbaya.

Al Distrito Metropolitano de Quito llegaron 855.394 turistas a establecimientos hoteleros
durante el afio 2012, en la actualidad en el sector del Valle de Tumbaco existen apenas 15
establecimientos cedulados que brindan servicios de alojamiento y tomando en cuenta la
ubicacién del Nuevo Aeropuerto de Quito, y notando la escases de los mismos, en el presente
trabajo se plantea la creacidn de un establecimiento hotelero en este sector.

Es asi que surge Hostal Sankt Johannes, que brindaré servicio de alojamiento principalmente,
ademas de servicios de alimentacion, asesoria a turistas y organizacién de tours a los clientes

del establecimiento.

La empresa estard integrada por dos socios que aportaran equitativamente con varios activos
especialmente fijos, para la puesta en marcha del establecimiento y adquiriendo un crédito con
la Corporacion Financiera Nacional para la adquisicion de otros activos necesarios y cubrir el
capital de trabajo, el total de la inversion requerida es de $245.000,00 del cual el 65% sera

cubierto por el aporte de los socios y el 35% mediante el crédito antes mencionado.

Sankt Johannes muestra una rentabilidad de 4,89% en su primer afio y un crecimiento
sostenido durante los cinco primeros afos, el valor actual neto al 11,20% es de -77.629,85 y la
tasa interna de retorno es de -2,63% en una vida util de 5 afios, el proyecto tendra un VAN y
TIR favorables a partir del noveno afio de vida.

El proyecto se lo ha considerado viable y favorable para los socios, con un ROI del 3% en el

primer afio y con un crecimiento constante durante los 5 primeros afios de vida del proyecto.



ABSTRACT

This business plan is a document which collects organized information for decision-making, in
this case regarding the feasibility of the establishment of a hotel in the area of San Juan de

Cumbaya.

To Quito Metropolitan District, 855.394 tourists arrived looking for a hotel during 2012,
currently in the Tumbaco Valley area there are just 15 establishments providing
accommodation services and considering the location of the new Quito Airport, and the lack
of accommaodation establishments in this area, this business plan propose the setting-up of a

new business in the area.

That’s how Hostel Sankt Johannes arises, who will provide accommodation service mainly, as
well as food service, advising tourists and organization of tours to customers of the

establishment.

The company will be composed of two partners, who will bring equally several particular
fixed asset, for the implementation on the facility and acquiring a loan with the “Coorporacién
Financiera Nacional” for the acquisition of other assets required and cover the working capital,
the total required investment is $245.000,00 of which 65% will be covered by the contribution
of partners and 35% by the above mentioned loan.

Sankt Johannes shows a yield of 4.89% in its first year and a sustained growth during the first
five years, the net present value, is of -$77.629,85 and the internal rate of return is 2.63% in a
useful life of 5 years, the project will have a VAN and prosperous TIR from the ninth year of
life.

The project has considered it is viable and positive for partners, with an ROI of 3% in the first
year and a constant growth during the first 5 years of life of the project.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El nimero de establecimientos no ha tocado techo en Espafia. No obstante, hay
gue tener en cuenta que no todos los hoteles son rentables. No todo vale. A la
hora de abrir un nuevo establecimiento la clave pasa por ser innovador y
especializarse en segmentos en los que adn existen oportunidades de

crecimiento. Consiste en ser diferente. (Ramon Estalella, 2008)

Frase mencionada durante la realizacion del encuentro Inmohotel 2008, llevado a cabo en
Madrid, la misma que bien puede ser trasladada y es aplicable en varios paises y ciudades del
mundo incluyendo a Ecuador donde las oportunidades de crecimiento de la industria hotelera
es promisoria y en especial para la ciudad de Quito, ciudad con una gran relevancia artistica

conocida en el mundo por ser el primer Patrimonio Cultural de la Humanidad.

La industria hotelera en el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ) cuenta con grandes
cadenas hoteleras, reconocidas a nivel mundial y la oferta hotelera es amplia, para todo tipo de

presupuesto y para las distintas preferencias de los turistas.

Esta industria se ubica principalmente dentro de la ciudad y es escasa o limitada la que se
encuentra en sus parroquias rurales. Percibiendo esto y con informacion corroborada por el
Boletin de Ocupacidn Hotelera N°42 (BOH42), surge la idea de la creacion de una empresa

turistica dedicada al alojamiento en el Valle de Tumbaco.

El Distrito Metropolitano de Quito (DMQ) es un cantdn que cuenta con 8 administraciones
zonales, 32 parroquias urbanas, las mismas que conforman la ciudad de Quito y la cabecera
del Distrito y 33 parroquias rurales, existen 2.664 establecimientos turisticos cedulados de los
cuales el 2.393, es decir el 90,50% se encuentran en la ciudad y solamente el 9,50% en sus

parroquias, de acuerdo al Boletin de Ocupacion Hotelera N°42.



Tabla # 1

Quito 2.393 90,51%
Parroquias DMQ 251 9,49%

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°42
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

La administracién zonal de Tumbaco es una de las 8 administraciones zonales del Distrito
Metropolitano de Quito, a cargo de todo el Valle de Tumbaco que esta formada por 8
parroquias rurales que son: Cumbayéa, Checa, EI Quinche, Tababela, Tumbaco, Pifo, Puembo

y Yaruqui.t

En el Valle de Tumbaco se encuentran 115 establecimientos turisticos cedulados, de los 115
establecimientos turisticos del Valle de Tumbaco, 80 de estos establecimientos pertenecen al
grupo de restaurantes, bares y cantinas; 15 realizan actividades de agencias de viajes y en igual

numero empresas de alojamiento, segun el Boletin de Ocupacion Hotelera N°42.

Tabla# 2

Alojamiento 15 13,04%
Restaurantes, bares y cantinas 80 69,57%
Transporte terrestre 1 0,87%
Agencias de viajes 15 13,04%
Esparcimiento 4 3,48%

Fuente: Boletin de Ocupacién Hotelera N°42
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

! Quito Distrito Metropolitano. [en linea]
<http://www.quito.gov.ec/el-municipio/administraciones/administracion-tumbaco.html>
[consulta: 12 de noviembre del 2011]
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Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°42

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

El crecimiento poblacional de la parroquia Cumbayd, ha sido acelerado entre los afios 1996 y

2012, de 8.000 habitantes subieron a 33.000 habitantes, lo que representa una tasa anual de

6,9%, superior a la de Quito, que es de 2,6%.2

Segun los indicadores turisticos del Distrito Metropolitano de Quito realizados en febrero del
2010 y publicados en el Boletin de Ocupacién Hotelera N°42 (BOH42), Cumbaya es la

parroquia gue cuenta con mayor cantidad de establecimientos turisticos después de Quito, son

62 establecimientos turisticos cedulados con los que cuenta esta parroquia pero que apenas

representan un 2,3% del total de establecimientos del Distrito.

2 Cumbayé: construcciones crecen un 700% en 15 afios. [en linea] Diario Hoy. 9 de junio de 2011.
<http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/cumbaya-construcciones-crecen-un-700-en-15-anos-479774.html>
[consulta: 13 de noviembre del 2011]




Los negocios turisticos de Cumbaya al igual que el resto del Valle de Tumbaco son
principalmente establecimientos de alimentos y bebidas, esta parroquia ademas de convertirse
en una zona residencial de alta plusvalia, se ha convertido en un polo gastronémico y de bares
del Distrito Metropolitano de Quito, gran parte de estos negocios se encuentran alrededor del
parque central, la oferta gastronomica es variada en este sector y logra atraer gran cantidad de
clientes sobre todo los fines de semana.

Siendo asi, resulta motivante poner en marcha la idea del negocio, sobre todo al contar con

varias ventajas como:

a. Disponibilidad de edificio propio donde se podra ubicar el establecimiento hotelero.

b. La disponibilidad de varios equipos, herramientas y vehiculos para el funcionamiento
del establecimiento.

c. Disponibilidad de recursos econdmicos para la inversion inicial.

d. Conocimiento del area hotelera por parte de los socios.

e. Convertirse en uno de los primeros establecimiento hoteleros del sector.

Notando estas ventajas competitivas y comparativas, los socios ven la posibilidad de un

establecimiento hotelero exitoso, que se basara en un adecuado Plan de Negocios.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

= ;CoOmo ayudara un Plan de Negocios para la creacion de una nueva empresa en el sector

de alojamiento turistico?

1.3. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

= ;COmo elaborar un estudio técnico para una Hostal en San Juan de Cumbayéa?

= ;COmo realizar un analisis de mercado?

= ;CoOmo desarrollar un plan de direccionamiento estratégico?

= ;COmo determinar la estrategia de financiamiento para la puesta en marcha del

establecimiento y viabilidad del mismo?



1.4. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Plan de Negocios para la puesta en marcha de un hostal en San Juan de Cumbaya.

1.5. OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Elaborar un estudio técnico para una Hostal en San Juan de Cumbaya.

= Realizar un analisis de mercado.

= Desarrollar un plan de direccionamiento estratégico.

= Determinar la estrategia de financiamiento para la puesta en marcha del establecimiento

y viabilidad del mismo.

1.6. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Notando la escasez de establecimientos hoteleros en el Valle de Tumbaco, la ubicacion del
Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito, la construccion de la Via de Integraciéon de los
Valles, mas conocida Ruta VIVA, se plantean la creacion de un establecimiento hotelero en el
sector de San Juan de Cumbaya.

Aprovechando que se cuenta con un inmueble en el sector mencionado, el proyecto tiene
como objetivo satisfacer la necesidad de los turistas nacionales y extranjeros que busquen un
lugar de alojamiento en la ciudad de Quito, ayudar al desarrollo turistico del Valle de

Tumbaco y brindar oportunidades de trabajo a la comunidad.

El Valle de Tumbaco, ha tenido un crecimiento notable en los ultimos afios, cuenta con un
clima agradable, menos contaminacién que la ciudad y varios atractivos turisticos que brindar

a los visitantes.

Por estas razones, se ha decidido la creacion de un hostal, adaptando el inmueble con el que se
cuenta, brindando los servicios de una manera sencilla y con la mayor calidad para satisfacer

las necesidades de los huéspedes.



1.7. MARCO TEORICO

El plan de negocios busca dar respuestas adecuadas, en un momento especifico,
a las cinco grandes preguntas que todo empresario, todo inversionista, todo
financista, todo proveedor, todo comprador, desea resolver:

= (/Qué esy en qué consiste la empresa?

= :Quiénes dirigiran la empresa?

= ¢ Cuales son las causas y las razones para creer en el éxito empresarial?

= ;Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para

lograr las metas previstas?
= Qué recursos se requieren para llevar a cabo la empresa y qué estrategias

se va a usar para conseguirlos? (Varela, 2001:160)

Para el plan de negocios se utilizara los componentes de un plan de negocios de Don
Hellriegel, Susan E. Jackson y John Slocum, el mismo que menciona lo siguiente:

Las investigaciones han demostrado que, antes de aventurase en los negocios,
los emprendedores que logran buenos resultados suelen planear de manera mas
minuciosa que los que fracasan. Un recurso que los ayuda es su plan de

negocios.
Componentes de un plan de negocios:
Introduccioén y generalidades:

= Resumen ejecutivo: una de las tres paginas que resumen los puntos
principales del plan de negocios y entusiasman a quien lo lee.

= Vision y misién: componente en que se plantea la filosofia de la empresa
y la estrategia de negocios bésica.

= Producto o servicio: seccion que explica cudl es el producto o servicio y
por qué resulta Gnico. ¢(Por qué la gente deseara comprarlo? ;Cual es la

fuente de ventaja competitiva?



Detalles de los principales elementos del negocio:

= Gente (Recursos Humanos): identifica a los participantes clave (equipo
administrativo), los inversionistas activos y los directores y explica como
se contratard y conservara a los empleados.

= Marketing: parte que identifica el mercado y los consumidores meta,
explica como seran atraidos; describe las practicas de marketing y de
fijacion de precios.

= Operaciones: componente que describe las instalaciones y los recursos
materiales de trabajo del negocio (ubicacion, equipo), la calidad y los
procedimientos para el control de inventarios, las fuentes de
abastecimiento y las précticas de fijacion de precios.

= Plan financiero: seccion que establece las necesidades financieras y las
fuentes proyectadas de capital, deuda y posiciones accionarias personales.
Proporciona informacién historica; describe las expectativas para los
siguientes tres a cinco afios, para lo cual incluye un informe de los
ingresos proyectados, un informe del flujo de caja estimado, un balance
general proyectado y un andlisis de punto de equilibrio de ganancias y

flujo de caja.
Complementos

Componentes que comprenden cualquier detalle adicional que sea importante

para el plan. Suelen abarcar lo siguiente:

= Datos personales de los propietarios, los principales emprendedores y los
gerentes calificados mas importantes.

= Informacién de apoyo sobre compra de materiales, vendedores, cuotas y
precios.

= Planos del complejo, distribucién, requisitos de manufactura y
necesidades de equipo.

= [nformes de crédito, ofertas, contratos y otros documentos Utiles para los

inversionistas. (Don Hellriegel, Susan Jackson y John Slocum , 2002:145)



Generalmente la factibilidad financiera es el elemento mas importante ya que a través de él se
solventan las demas carencias de otros recursos, es lo méas dificil de conseguir y requiere de

actividades adicionales cuando no se posee.’

Los Bed & Breakfast son establecimientos que ofrecen hospedaje y desayuno a cambio de una
tarifa, es un servicio sencillo, generalmente no ofrece otras comidas, es mas personalizado, por
lo general los duefios habitan en el mismo lugar, tiene varias reas comunales por lo cual se
tiene un ambiente méas hogarefio y en su mayoria usado por personas que van a pasar poco

tiempo en el lugar.

El servicio de Bed & Breakfast surgié en Inglaterra después de la Il Guerra Mundial en la
misma los soldados estadounidenses que al no poder regresar a su pais fueron recibidos por
habitantes de los pueblos en sus casas ofreciéndoles una cama y el desayuno, alli iniciaron su
expansion por toda Europa hasta América del Norte y ahora han empezado a crecer en

América Latina.*

Este tipo de servicio no es nuevo ya que se basa en los principios de hoteleria de ofrecer
alojamiento y alimentacién a cambio de una remuneracion, en sus inicios era sencillo y las
condiciones no solian ser las mejores, con el tiempo y avances tecnoldgicos los servicios
hoteleros se fueron especializando cada vez méas hasta las grandes cadenas hoteleras que
existen hoy en dia, dejando a los Bed and Breakfast a un lado por un momento, pero por varios
motivos sobre todo por preferencias de los clientes los establecimientos de alojamiento

sencillos se han vuelto atractivos para el mercado nuevamente. °

Las leyes del pais no reconocen el servicio de Bed & Breakfast como un establecimiento
hotelero, lo mas parecido que estipula seria el hostal residencial, pero teniendo en cuenta que
los servicios que se quiere brindar en el establecimiento hotelero van més alla de los que se

permiten para este tipo de establecimiento se ha decidido que un hostal es el tipo de

% Determinacién de la Factibilidad. Recursos de los estudios de factibilidad. [en linea]

<http://www.angelfire.com/dragon2/informatica/estudio_de_factibilidad.htm> [consulta:18 de noviembre del
2011]

* Historia de los Bed & Breakfast [en linea] <http://www.argentinabnb.com/historia.htm>

[consulta: 12 de noviembre del 2011]

> ;Qué es un Bed & Breakfast? [en linea] <http://www.bedandbreakfast.eu/about_us?sub=bb&lang=es>
[consulta: 22 de octubre del 2013]


http://www.angelfire.com/dragon2/informatica/estudio_de_factibilidad.htm
http://www.bedandbreakfast.eu/about_us?sub=bb&lang=es

establecimiento que se considera es el que mas se adapta y el mas idoneo para este sector y por

los servicios que se esperan brindar a los clientes.

Los hostales basandose en la clasificacion fijada por el Ministerio de Turismo se encuentran
entre la categoria 1 a 3 estrellas, dependiendo las caracteristicas, calidad de las instalaciones y
servicios que este posean. En el caso de la Hostal propuesta, se considera que se dispondra de

los servicios e instalaciones, para darle una cualidad de 3 estrellas.

Segun el reglamento general de actividades turisticas del pais, “es hostal todo establecimiento
hotelero que, mediante precio, preste al publico en general servicios de alojamiento y

. ., . .. . . . 6
alimentacion y cuya capacidad no sea mayor de veintinueve ni menor de doce habitaciones.”

El hostal son aquellos establecimientos que ofrecen alojamiento, con o sin otros servicios de
caracter complementario, y que, tanto por la dimension del establecimiento, como por la
estructura, tipologia o caracteristicas de los servicios que ofrecen, reglamentariamente se les

exceptlian de determinados requisitos exigidos a los hoteles.”

1.8. MARCO CONCEPTUAL

Se ampliara el significado de ciertos términos ya utilizados con anterioridad, para mayor

comprensién y entendimiento de los mismos.

El Plan de Negocios es un documento formal elaborado por escrito que sigue un
proceso logico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que
se incluye en detalle las acciones futuras que habran que ejecutar tanto el duefio
como los colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos de que
disponga la organizacion, procurar el logro de determinados resultados
(objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que

permitan controlar dicho logro. (Borello, 1994:75).

® Ley N° 97. ECUADOR. Ley de Turismo. Decreto N° 3400. Reglamento General de Actividades Turisticas.
Registro Oficial No. 726. Quito, Ecuador, 17 de diciembre del 2002.

" Definicion Legan [en linea] <http://www.definicionlegal.com/1definicionde/hostal.html>

[consulta: 18 de noviembre del 2011]



Viniegra define al Plan de Negocios como “no es otra cosa que la planeacién de una empresa
0 negocio en conjunto, considerando cada una de sus partes o areas esenciales (administracion,
finanzas, mercadotecnia, operaciones, etc.) y la interaccion de cada una de estas con las
demas” (Viniegra, 2007:13).

A su vez, Hellriegel, Jackson y Slocum dicen que “un plan de negocios describe la idea
fundamental para la nueva empresa y esquematiza un proceso gradual en que se demuestra que

la idea puede convertirse en realidad” (Hellriegel, Jackson, Slocum, 2002:145).

El Reglamento General de Actividades Turisticas define como alojamientos a los
establecimientos dedicados de modo habitual, mediante precio, a proporcionar a las personas

hospedaje con o sin otros servicios complementarios.®

Humbria considera alojamiento a “todo establecimiento que presta al pablico un servicio para
hospedarse en forma temporal, que funciona en una edificacion construida acondicionada para

tal fin, ocupando la totalidad del inmueble o parte del mismo, conformando sus

independencias un todo unitario.” (Humbria, 2005:8).

1.9. DISENO DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo de este plan de negocios, sobre la puesta en marcha de un hostal en San Juan
de Cumbaya, se utilizara un tipo de investigacion descriptiva ya que se enfoca en la
descripcidn de las caracteristicas fundamentales, destacando los elementos esenciales del tema

estudiado.

También se utilizard la investigacion explicativa ya que permite explicar cierto problema,
conocer las causas por las cuales sucede y establecer relacién de causa y efecto. Esta

investigacion es la deduccion de una teorfa.’

8 Ley N°97. ECUADOR. Ley de Turismo. Decreto N° 3400. Reglamento General de Actividades Turisticas.
Registro Oficial No. 726. Quito, Ecuador, 17 de diciembre del 2002.

® VAZQUEZ, Isabel. Tipos de Estudio [en linea] <http://www.gestiopolis.com/canales5/eco/tiposestu.htm>
[consulta: 18 de noviembre del 2011]
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2. CAPITULO Il: ESTUDIO TECNICO

2.1. DISENO DEL PRODUCTO Y SERVICIO

2.1.1.Servicios

= Alojamiento

» Desayuno buffet y servicio de cafeteria (cena Unicamente)

= Almuerzo (especiales en fin de semana).

=  Box lunch bajo pedido (para excursiones, caminatas, etc.)

» Lavanderia/ Planchado

= Salacon TV por Cable

= Piscina, saunay turco

= Transfer aeropuerto — hotel — aeropuerto (bajo disponibilidad)

= Parqueadero

= Wi-Fi

= Encargo de objetos de valor

= Organizacion de tours alrededor de Quito y del Valle de Tumbaco (Mitad del
Mundo, El Teleférico, centro histérico, cabalgatas, volcan Ilal6, Ruta Ecoldgica
“El Chaquifian”, entre otras).

= Asesoria para visita de otros sitios de interés (volcan Cotopaxi, termas de
Papallacta, Mindo, otros que puedan estar al alcance)



2.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

El proyecto estard situado en el barrio de San Juan de Cumbaya perteneciente a la parroquia de
Cumbaya y la misma que forma parte del Valle de Tumbaco y que se encuentra localizada al

nororiente de Quito.

San Juan de Cumbaya, sede del proyecto, es un barrio residencial se localiza a 1% km. de la
entrada a Cumbaya y a unos 3 km. aproximadamente del Parque Central, este barrio esta

dividido en San Juan Alto y San Juan Bajo.

Gréfico # 2
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Fuente: Wikimedia Commons. 2012

Estard ubicado a una distancia aceptable de zonas turisticas como el Parque Central de
Cumbaya, mencionado anteriormente y en el cual se puede encontrar varios restaurantes y
bares en todo su alrededor, y también cercano a centros comerciales, bancos, farmacias,
supermercados, y areas para esparcimiento en la naturaleza como son la Ruta Ecologica “El
Chaquifian” y el Volcan Ilald, en las cuales se puede realizar actividades como trekking,

ciclismo, cabalgata, entre otras.
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La razén mas importante de la ubicacion escogida es que serd un punto céntrico entre el
Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito y la ciudad, con este se quiere atraer la mayor
cantidad de clientes potenciales evitandoles el desplazamiento hasta la ciudad, en tediosos
traslados principalmente por el trafico sobre todo después de los largos y agotadores viajes que

usualmente se tiene en los aeropuertos y durante los vuelos.

Grafico# 3
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El hostal estard ubicado en un punto estratégico ya que la nueva Ruta VIVA o Via de
Integracion de los Valles, uno de los nuevos proyectos viales para trasladarse al Nuevo
Aeropuerto Internacional de Quito, permitira un rapido traslado desde el establecimiento hacia
el aeropuerto y viceversa, pero a su vez cerca de la ciudad de Quito, permitiendo a los

huéspedes visitarla si asi lo desean.

El establecimiento estard situado apenas a 2km. al norte del intercambiador de Lumbisi,
ubicado en la Ruta VIVA.
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El grafico siguiente muestra la ubicacion del establecimiento, asi como también varios puntos
de interés de Cumbaya, como es el Parque de Cumbayd, la Universidad San Francisco, la
Pizzeria “La Estacion” que se encuentra al frente de la entrada a “El Chaquifian”, entre otros
sitios de interés como centros comerciales, bancos y restaurantes. El trazado de la Ruta VIVA
no se podré observar en el mismo al ubicarse al sur del establecimiento.

Gréfico # 4

Fuente: Google Maps. 2011

2.3. VENTAJAS COMPARATIVAS

Richard Resl, cientifico de la Universidad San Francisco de Quito, considera que el Valle de
Tumbaco se convertird en uno de los polos de desarrollo mas importantes del DMQ y
alcanzara las dimensiones de una ciudad y lo resalta como una de las zonas de mayor

crecimiento de América Latina.'°

19 Investigacién y desarrollo: Un puente aéreo para unir dos ciudades. Aula Magna, Afio 7(43):2-3, oct. 2011.
14



Este y entre otros puntos que se explicara a continuacion son las principales ventajas con las

que cuenta el proyecto.

Cumbayé ademas de convertirse en una zona residencial de alta plusvalia, se ha convertido en
un polo gastronémico y de bares del Distrito Metropolitano de Quito para muchas personas
que prefieren lugares mas tranquilos y evitar la aglomeracion que se pueden encontrar en

lugares tradicionales de Quito, desde el punto de vista del chef Carlos Burbano Larrea.™.

Brinda todas las facilidades urbanas con las que cuenta una gran ciudad, como hospitales,
farmacias, centros comerciales, centros educativos, bancos, el polo gastronémico, varios bares
para pasar el rato, lugares para practicar deportes y tener contacto con la naturaleza, entre
otros lugares de recreacion que convierten a Cumbaya en un lugar atractivo para el

alojamiento.*?

El clima de Cumbaya es de caracteristicas subtropicales, esto hace la estancia del viajero méas
agradable. Posee con una temperatura media de 12°C a 26°C, alcanzando los 35°C durante el
verano y 7°C en las noches mas frias durante el invierno, es una de las poblaciones méas

calientes del distrito, segtin datos del Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia.*®

Sin embargo, estd parroquia del Distrito Metropolitano de Quito no cuenta todavia con
infraestructura hotelera para recibir a turistas en gran cantidad, cuenta con muy pocos lugares
de alojamiento y no son grandes ni reconocidos, como lo reflejan los datos del Boletin de

Ocupacion Hotelera N °42 y se podra observar en las tablas siguientes.

Analizando los establecimientos hoteleros cedulados del Distrito Metropolitano se observa que
casi la tercera parte un 69,78% de establecimientos estdn conformados por el grupo de

hostales, hostales residenciales y pensiones; un 45,87% de los establecimientos son de tercera

! Cumbayé: Destino Gastronémico en Quito. Aycito.com, [en linea] 31 de julio de 2012.

< http://www.aycito.com/index.php/publireportajes/item/cumbaya-destino-gastronomico-en-quito>

[consulta: 9 de mayo del 2013]

12 Cumbayé — Placeres Urbanos y Aventura Campestre. [en linea]
<http://www.quito.com.ec/index.php/explora-y-disfruta/barrios-turisticos/cumbaya> [consulta: 22 de octubre del
2013]

3 Anuario Meteorolégico 2010. INAHMI. [en linea]
<http://www.inamhi.gob.ec/index.php/clima/anuarios-meteorologicos/204-anuario-meteorologico-2010>
[consulta: 22 de octubre del 2013]
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categoria y lo que més se puede encontrar en el Distrito son hostales residenciales de dicha

categoria, como se veré en las tablas posteriores.

Tabla # 3

Mariscal 133 29,89%
Centro Historico 40 8,99%
Centro 64 14,38%
Noroeste 14 3,15%
Noreste 84 18,88%
Sur 66 14,83%
Cercanias Norte 7 1,57%
Cercanias Noroccidente 4 0,90%
Valle de los Chillos 18 4,04%
Valle de Tumbaco 15 3,37%

Fuente: Boletin de Ocupacién Hotelera N°42
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

Tabla # 4

Hotel 15 15 5 44
Hotel Residencia 1 8 16 30
Hotel Apartamento 3 - - 3

Hostal 20 34 12 66
Hostal Residencia 11 47 110 168
Hosteria 5 7 2 14
Motel 9 19 5 33
Pensién 5 26 56 87
Apartamento Turistico 6 2 2 10

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°42
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

Segun estadisticas de la Direccién General de Aviacion Civil del Ecuador (DGAC) el antiguo
aeropuerto tuvo un movimiento de 4’°559.493 y 4°924.616 pasajeros en el afio 2009 y 2010
respectivamente, con el nuevo aeropuerto que empez6 a construirse en el 2006 y sé que
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inaugurd en febrero del presente afio, se espera que el movimiento de pasajeros siga en

aumento y con una variacion creciente.

El aeropuerto est ubicado a unos 35 km. aproximadamente de distancia de la ciudad de Quito
utilizando cualquiera de las vias existentes actualmente, tomando en cuenta la Av. Simdén
Bolivar desde el redondel de Monteolivo, la via Interoceanica desde la Av. 6 de Diciembre y
la via de los Conquistadores desde la Av. Gonzéles Suérez y alrededor de unos 25 km. de

Cumbaya por la via Interoceanica, Unica via de primer orden existente actualmente.

El principal problema que afronta la ciudad es la afluencia por las vias actuales, la falta de
capacidad para la cantidad de usuarios que ocupan las mismas, sobretodo en horas pico y en
dias con mal clima, que convierten a los tiempos de viaje extremadamente extensos para la
distancia gque se recorre. Pero hay varios proyectos viales que tienen previstos el DMQ entre
ellos ampliaciones de vias actuales y nuevas vias. El proyecto se ubicard en un punto
intermedio entre el aeropuerto y la ciudad, lo que permitird ofrecer facilidades a los clientes de

traslado y movilidad.

La construccion de la Ruta VIVA es uno de estos proyectos, esta via une a Quito con el nuevo
aeropuerto en el sector de Tababela, la misma iniciara en la Av. Simon Bolivar a la altura de
San Juan Alto y finalizard& en Puembo, las parroquias del Valle de Tumbaco seran
directamente beneficiadas con la afluencia de una gran cantidad usuarios.

Si bien la distancia desde el nuevo aeropuerto hacia la ciudad por la Ruta VIVA no variara en
mayor medida comparado con las otras vias, si permitira una mayor velocidad de circulacion
porque contara con mas carriles, intercambiadores y varias interconexiones con la via

Interoceanica permitiendo que la circulacion fluya de mejor manera.

La Ruta VIVA tendrd una longitud de 13,6 km. facilitara el descongestionamiento de
Cumbaya y se conectara de igual forma con el nuevo aeropuerto de Quito lo que permitira el
transito de 67.000 vehiculos con una velocidad promedio de 65 km/hora. Con la misma, la
carga vehicular de la via Interoceanica se reducira en un 50%, llegando a los 22.300 vehiculos

por dia.*

 Empresa Publica Metropolitana de Movilidad y Obras Publicas EPMMOP.
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En resumen de lo mencionado anteriormente la escasez de establecimientos, el crecimiento de
los ultimos afios del Valle de Tumbaco, la apertura del nuevo aeropuerto, las nuevas vias de
acceso, la ubicacion en el entorno de Cumbaya, el clima, le convierte en un mercado atractivo,
que brinda oportunidades de crecimiento y a la vez se convertiran en las principales ventajas

para el establecimiento.

2.4. TRANSPORTE, ACCESO Y SEGURIDAD

Las vias de acceso actuales para llegar al lugar del proyecto desde la ciudad de Quito son; la
Av. De Los Conquistadores que parte desde el sector de la Gonzalez Suarez exclusivo para
automoviles particulares o desde el sector de La Vicentina, se recorre por un camino sinuoso,
atravesando Guapulo uno de los barrios tradicionales de Quito y de enorme interés cultural, si
no se cuenta con vehiculo particular, se puede tomar transporte publico desde el sector de la
Floresta o la Vicentina hasta Cumbaya.

La principal via de acceso hacia Cumbaya es a través de la Interoceénica, partiendo desde la
Av. 6 de Diciembre o tomando la Av. Simén Bolivar desde distintos sectores de la ciudad
desde el redondel de Monteolivo, Zambiza y Calder6n hasta su unificacién con la via
Interoceénica sino se cuenta con transporte privado, también se encuentran varios medios de
transporte publico desde la Terminal Terrestre Interparroquial Rio Coca ubicada en la avenida

del mismo nombre, el mismo transporte sirve hasta la puerta del hostal.

La altima opcion desde Quito es por la autopista General Rumifiahui saliendo desde el sector
de La Vicentina hasta la Av. Simoén Bolivar al sur hasta la altura de San Juan Alto antes de la
interseccion con la Av. De Los Conguistadores, esta via se dirige directamente al hostal sin

pasar por Cumbaya.

A parte de las vias mencionadas se puede llegar al proyecto a traves de la Intervalles partiendo
desde el Tingo en el Valle de San Rafael, por la via a Lumbisi misma que inicia en la Av.

Trazado de la Ruta VIVA aprobada en segundo debate. [en linea] 24 de junio del 2011
<http://www.epmmop.gob.ec/epmmop/index.php?option=com_k2&view=item&id=158:trazado-de-la-ruta-viva-
aprobada-en-primer-debate&Itemid=22> [consulta: 25 de enero del 2012]
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Simoén Bolivar y finalmente desde EI Colibri en San Rafael hasta Pifo, esta ultima alternativa

se presentaria para personas provenientes del sur.

En un futuro cercano la Ruta VIVA contara con varios intercambiadores en todo su trayecto,

entre ellos uno cerca de la ubicacién del establecimiento, serd junto con la via Interoceanica

las principales rutas de acceso al establecimiento.

Grafico#5

Ruta Viva: via de integracion de Los Valles

Tramo total: Desde la Av. Simon Bolivar hasta Puembo
Longitud total: 12,9 km.

AYON
»
p- I‘e' "
Via Intq, 34 1
o= >

$ J %
€35 ® lanazarapata
&
A Puente sobre

a Primavera i San Pedso

Escalon e~ s

AI() Aeropuerto

Intercambiador
o Intercambiador A '. "\ . La Ceramica
s Lumbisi Escalon o
- Intervalles b
(=] umbaco
S FASE 1
S Longitud 5,5 km FASE 2
.§ Intercambiador Auquitas - Longitud 7,41 km
: 'Ea P:lmaLverab('Sl,?]krsl;() n La Primavera-Intercambiador Puembo (7,41 km)
< scaldn Lumbisi (1,5km) + Escalon La Cerdmica (0,6 km)

uevo

Internacional
de Quito

Ammpliacion F35 (MOP)

Elaboracién: LA HORA

Fuente: Diario La Hora. 2012

19



2.5. ESTRUCTURA FISICA

El establecimiento funcionara en lo que en la actualidad es una residencia familiar, ocupada
solamente en algunos fines de semana por los propietarios y un cuidador permanentemente,
por eso esta en optimas condiciones para ser usada como un establecimiento hotelero y no se
encuentra deteriord en la misma, cuenta con todos los servicios basicos, se ubica en una zona
residencial urbana y su tipo de zonificacion es de R2, clasificacion del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito y establecida en la Ordenanza N° 0031 que contiene el Plan de Uso y
Ocupacion del Suelo (PUOS) y que permite sin ningun problema el funcionamiento de

algunos establecimientos hoteleros entre ellos un hostal como es el caso.

Se ha realizado planos referenciales del hostal, el mismo fue realizado por el autor para mas
claridad de los lectores y detallar la estructura fisica con la que se cuenta y que esta

encontrado a continuacion.

2.5.1.Planta Baja
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Gréafico# 6
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

En esta planta en la parte exterior frontal se encontrara el ingreso principal para peatones

y automdviles, el estacionamiento, un pequefio jardin con mesas exteriores y perezosas,
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piscina, turco y sauna, ademas de un bafio exterior, vestidores y duchas para los
ocupantes de la piscina principalmente. Y en el rea exterior trasera se encuentra una
cancha multiuso para practicar tenis, voleibol, basquet, entre otros deportes y area para

parrilladas con mesa exterior.

En la zona posterior esta ubicado el ingreso para las dos suites con las que cuenta el
establecimiento, ambas cuentan con dos dormitorios, uno con cama matrimonial de tres
plazas con bafio completo y el otro con una cama de dos plazas, ademas cuentan con sala
con TV por cable y un bafio adicional completo. Una de las suites se encuentra en la

parte alta y su acceso sera por escaleras.

En esta planta en la parte interior se halla ubicado el ingreso principal y la recepcién, dos
areas de uso comun para los huéspedes como el comedor y una sala de lectura con
chimenea que dispondra de una pequefia coleccion de libros se encuentran también en
esta planta y las escaleras de acceso para el primer piso y una puerta de paso a la parte
posterior del establecimiento.

Adicionalmente en la planta baja estardn ubicadas cuatro habitaciones, dos
matrimoniales, una doble y una simple todas con su respetivo bafio completo, los cuartos
brindan interconexion entre una matrimonial con la doble y la otra matrimonial con la
simple, permitiendo asi diversificar los servicios de alojamiento bajo los requerimientos

de los huéspedes.

Igualmente en esta planta y para uso exclusivo del personal, estara localizada la cocina
junto al comedor, area de lavado y planchado con una bodega y finalmente la recepcion

ya mencionada anteriormente.
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2.5.2.Primer Piso

Gréfico# 7

Elaborado: Jaime Nolivos T. 2012

Ambos planos son vistos desde una perspectiva area, por lo cual tanto la planta baja y el
primer piso las zonas exteriores frontales y posteriores son los ya descritos

anteriormente y son las partes en negro del grafico ya mostrado.
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El primer piso cuenta con seis habitaciones distribuidas en tres simples, dos dobles y una
matrimonial, todas con su bafio completo y como las de la planta baja algunos de los
cuartos se podran interconectar, entre una matrimonial con una simple y entre una

habitacion doble con una sencilla.

En este piso se encontrara dos areas comunales, la sala de entretenimiento con TV con
cable y una mesa de billar, ademas de un balcon que sin ser exclusivo para fumadores
sera un espacio dedicado a personas que fumen al ser el Unico espacio en el primer piso

exclusivo y limitado para este fin.

2.6. INVENTARIO DE HABITACIONES

Tabla#5

Simple 4 4 Una cama de dos plazas y bafio completo
Doble 3 6 Dos camas de dos plazas y bafio completo
Matrimonial 3 6 Una cama de dos plazas y media y bafio completo

Una cama de tres plazas, una cama de dos plazas, dos
bafios completos y sala con TV con cable.

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

Suite 2 6

El establecimiento hotelero como se observa en la tabla de la parte superior contara con un

total de 12 habitaciones y una capacidad para 22 personas diarias.

2.6.1.Nomenclatura

Para la nomenclatura de las habitaciones se imitara el modelo de la cadena Roomate
Hotels, siendo asi se nombrard o asignard a cada habitacion con el nombre de una

persona, y adicional a ello se agregara una nota de bienvenida con una pequefia historia



sobre la persona ficticia duefia de la habitacion y dedicando la mejor de las suertes a los

huéspedes.

Tabla # 6

Sarah

MAT.

Hey! he estado un poco inquieta, mientras esperaba tu llegada he

salido a comer algo en la plaza, nos podemos encontrar ahi méas

tarde si quieres... Mis amigos te ayudaran a llegar

Adele

MAT.

He salido de viaje por un tiempo con mi esposo, pero ya sabes que
mi casa es tu casa, disfruta de ella es jesplendida! Te he dejado la

Ilave con unos amigos que estan a tus servicios.

Patrick

DOB.

iAmigo! Me adelante a mostrar a algunos amigos el paisaje, estas
en tu hogar. Deberias salir hacer o mismo hay unos paisajes

hermosos alrededor mis amigos estaran gustosos de acompanfiarte.

Ferdinand

SIN.

Al fin has llegado, te he dejado las llaves en recepcion, tienes una
habitacion jfabulosa! Encontrarés todo lo que buscas a ti alrededor

y mis amigos estaran para atenderte encantados.

Bergen

DOB.

Como te he contado anteriormente el Ilal6 es un volcan fabuloso,
lugar maravilloso para caminar, espero te decidas por visitarlo,
mientras tanto, mis amigos por alla estan preparados para hacerte

pasar un rato jmaravilloso!

Fatma

MAT.

Es un dia espléndido para hacer deporte he ido a recorrer “El
Chaquifian” una gran ruta muy cercana, estoy segura que hoy
descansaras muy bien y mafiana podremos ir a disfrutar de otro dia

espléndido!
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2.7.

Eldwin

SIN.

iQué alegria que hayas llegado! Tu viejo amigo Eldwin ha salido a
la ciudad a visitar a unos amigos, pero te dejo en buenas manos

estaras jencantado con tu estadial

James

SIN.

No me gusta la rutina por eso he preparado todo tipo de actividades
para tu estadia, mis amigos te asesoraran en cualquiera de ellas que
desees realizar. jDisfruta!

Louise

DOB.

Trabajar es mi obsesion he tenido que salir de urgencia, te dejo
unas personas que te haran disfrutar de unos cuantos dias de

tranquilidad, hay grandes lugares por visitar a tu alrededor.

Dagoberto

SIN.

Con este sol brillante y clima fabuloso he ido a disfrutar de una
caminata, mis amigos te estan esperando y te haran sentir como en

casa mientras tanto.

Alice

SUl.

iQué alegria que ya estés aqui! Disfruta de mi hogar mientras
regreso de mi luna de miel, mis amigos por alla te haran sentir muy

a gusto durante tu estancia.

Vera

SUL.

Yo siempre con mente previsora, he salido hacer unas compras
antes de tu llegada para que todo esté listo para ti mientras tanto

disfruta tu visita. j\Volveré pronto!

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

EQUIPAMIENTO DEL HOSTAL

2.7.1.Edificio

Se ha mencionado anteriormente que el hostal funcionara donde al presente se encuentra

una casa que ya cuenta con varios servicios y habitaciones pero que no tiene la

capacidad necesaria que se ha decidido debera tener el hostal, necesita realizarse una
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adecuacion y remodelacion que permitiran que el hostal tenga la funcionalidad

planteada.

Afortunadamente al ser una casa con amplio espacio brinda la facilidad de que las
adecuaciones sean rapidas y sencillas de realizarse, los gastos principalmente tienen que
ver en la construccion de nuevos bafios para algunas habitaciones, creacion y division de
nuevos cuartos, se ha recurrido a un arquitecto para que realice un presupuesto

aproximado de los costos de adecuacion y remodelacion.

Dentro de este presupuesto estan incluidos todos los costos de materiales, mano de obra,
cambios en la estructura, revestimiento de paredes y de pisos tanto en habitaciones y
bafios, instalacion de tuberias, piezas sanitarias (inodoros, sanitarios, griferia, etc.),

cableado eléctrico y el montaje de puertas, cambio de cerraduras y otros.

Tabla# 7

Adecuacion y remodelacién $ 28.000

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

2.7.2.Muebles y Enseres

Las habitaciones del hostal estardn equipadas todas de la misma manera, y tendran una
cama o dos en el caso de las habitaciones dobles y suites, dos almohadas por cama, un
velador en las habitaciones simples y dobles, en las matrimoniales dos veladores uno en
cada costado de la cama, las suites contaran con cuatro colocados de igual forma que en
las habitaciones matrimoniales, una lampara sobre cada velador, un teléfono, un radio
reloj y un armario por habitacion, obviamente las suites contaran con un armario en cada

una de sus habitaciones y adicional a ello un juego de sala y el televisor.

El cuarto de bafio de todas las habitaciones estaran equipadas de la misma manera
exceptuando uno de cuarto master de las suites ya que tienen tina con puertas de vidrio,
siendo la unica diferencia los demas bafios simplemente se diferenciaran por su
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capacidad, siendo asi, en la habitacién simple se colocaran cuatro toallas, para las
manos, pie de bafio, para cuerpo o de ducha y una pequefia para la cara. La diferencia
sera que en las dobles, matrimoniales, y suites se agregaran una toalla de ducha y una

pequefia de rostro.

Los espacios comunales como la sala principal contaran obviamente con su respectivo
juego de sala, un librero y mesa central, este sera el espacio ideal para leer un libro junto

a la chimenea o simplemente descansar.

La sala de TV, tendré un sofé esquinero, ademas de contar con mesa de billar, como ya
lo se lo describi6 anteriormente, el comedor tendran seis mesas con cuatro puestos cada
una, contando con algunas sillas adicionales en caso de ser necesario, sin las mismas se
tendra una capacidad para veinticuatro personas, mesa para el desayuno buffet montada
Unicamente en las mafianas y finalmente un sillon en el &rea de recepcion y un

dispensador de agua.

Una mesa de madera para el area de parrilladas con capacidad para seis personas
ubicado baja una pérgola de madera, dos mesas con parasol alrededor de la piscina y

varias perezosas, forman el equipamiento para nuestra area exterior.

Todo el equipamiento necesario para el servicio de alimentos y para la cocina también
han sido incluidos y tomados en cuenta y los mismos se detallaran en la tabla a

continuacion.
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Tabla # 8

12 Camas de dos plazas $ 115,00 $1.380,00
3 Camas de dos plazas y media $ 145,00 $ 435,00
2 Camas de tres plazas $ 210,00 $420,00
2 Cunas $ 120,00 $ 240,00
12 Colchones de dos plazas $ 225,00 $2.700,00
3 Colchones de dos plazas y media $ 270,00 $ 810,00
2 Colchones de tres plazas $ 360,00 $ 720,00
12 Protector de colchén dos plazas $ 45,00 $ 540,00
3 Protector de colchén dos plazas y media $ 50,00 $ 150,00
2 Protector de colchdn tres plazas $ 52,00 $ 104,00
36 | Juegos de sabanas de dos plazas $ 16,50 $ 594,00
9 Juegos de sabanas de dos plazas y media $ 18,00 $ 162,00
6 Juegos de sabanas de tres plazas $ 22,00 $ 132,00
24 Cobijas de afelpadas de dos plazas $ 10,00 $ 240,00
6 Cobijas de afelpadas de dos plazas y media $12,00 $72,00
4 Cobijas de afelpadas de tres plazas $ 15,00 $ 60,00
24 Cubrecamas de dos plazas $ 23,00 $ 552,00
6 Cubrecamas de dos plazas y media $ 27,50 $ 165,00
4 Cubrecamas de tres plazas $ 332,50 $1.330,00
51 Almohadas $ 3,50 $ 178,50
21 | Veladores $ 40,00 $ 840,00
14 | Armarios $ 85,00 $1.190,00
100 | Armadores $0,40 $ 40,00
21 Lamparas $12,50 $ 262,50
14 Radio reloj $ 18,00 $ 252,00
14 Teléfonos $ 15,00 $ 210,00
2 Juego de Sala de Espuma Flex $ 139,00 $ 278,00
2 TV LCD 32" $ 399,00 $ 798,00

24 Cortinas de bafio $ 14,50 $ 348,00
14 Secadoras de cabello $ 30,00 $ 420,00
65 Toallas para cara $2,00 $ 130,00
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65 | Toallas para ducha $8,50 $ 552,50
40 | Toallas para manos $3,50 $ 140,00
40 Toalla pie de bafio $ 3,50 $ 140,00

6 Mesas de comedor $ 175,00 $ 1.050,00
30 Sillas para comedor $34,50 $1.035,00
35 Platos principal $3,55 $ 124,25
35 Platos medianos $2,45 $ 85,75
35 Platos pequefios $1,90 $ 66,50
35 Platos hondos grande o sopero $3,15 $110,25
35 Platos hondos mediano $2,75 $ 96,25
35 Tazas $2,35 $ 82,25

6 Set de cuberteria 6x6 piezas $ 47,50 $ 285,00
35 Vasos de cristal $0,60 $ 21,00
35 Copas de cristal $3,00 $ 105,00

1 Set de recipientes para mezclar 8 piezas $ 25,60 $ 25,60

1 Set de escurridores 3 piezas $24,00 $24,00

1 Set de coladores 3 piezas $17,96 $17,96

1 S_et de cucharas y recipientes medidores 19 $9.05 $9.05

piezas

2 Cuchara parisian $8,99 $17,98

1 Ralladores $11,95 $11,95

1 Set de cucharones y espatulas 6 piezas $12,00 $12,00

1 Set de tablas para picar 5 piezas $9,49 $9,49

1 Termémetro digital $11,71 $11,71

1 Set de batidores de mano $ 25,97 $ 25,97

2 Abrelatas $8,26 $ 16,52

1 Balanza de cocina digital $ 25,00 $ 25,00

1 Set de peladores 3 piezas $781 $781

1 Set de cuchillos 5 piezas $47,34 $47.34

1 Sfat de ollas y moldes de acero inoxidable 17 $ 11454 $ 11454

piezas

1 Set de freidoras $ 30,00 $ 30,00

1 Wok $ 24,45 $ 24,45

1 Olla de presion $ 66,83 $ 66,83
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1 Sanduchera $ 35,96 $ 35,96
2 Tetera eléctrica $ 28,99 $57,98
1 Licuadora $ 58,68 $ 58,68
1 Exprimidor de frutas $37,22 $37,22
1 Cafetera $67,33 $67,33

1 Juego de sala $ 815,00 $ 815,00
2 Mesa central $ 115,00 $ 230,00
1 Librero $ 315,00 $ 315,00
1 Juego de sala esquinero $ 485,00 $ 485,00
1 TV LCD 32" $ 599,00 $ 599,00
1 Mesa de billar $ 450,00 $ 450,00
1 Mesa de madera $ 200,00 $ 200,00
1 Mueble de recepcion $ 230,00 $ 230,00
1 Sillén (recepcion) $ 185,00 $ 185,00
1 Dispensador de agua (caliente y fria) $ 115,00 $ 115,00

1 Mesa de jardin con seis sillas $ 350,00 $ 350,00
2 Mesas de jardin de hierro con cuatro sillas $ 375,00 $ 750,00
2 Parasoles para jardin $ 90,00 $ 180,00
5 Perezosas $ 20,00 $ 100,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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2.7.3.Maquinaria y Equipo

Tabla#9

1 Cocina con 5 quemadores y horno a gas $ 819,00 $ 819,00
1 Campana extractora de olores $ 449,00 $ 449,00
1 Microondas $ 114,83 $114,83
1 Horno tostador $59,83 $ 59,83
1 Congeladora horizontal $ 385,71 $ 385,71
1 Refrigeradora $1.685,60 $1.685,60
1 Vifiera 69lts. $ 288,99 $ 288,99
1 Lavavajillas $ 628,45 $ 628,45
1 Cafetera $ 72,00 $ 72,00
1 Lavadora automatica de 15kg. $617,88 $617,88
1 Secadora de 40 libras $ 792,00 $ 792,00
5 Calefones de agua solar 300lts. $1.500,00 $ 7.500,00
1 Sistema Hidroneumatico $ 2.500,00 $2.500,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

2.7.4.Equipo de Oficina

Tabla# 10

$ 625,00
$ 135,00

$ 625,00
$ 135,00

1 Laptop
1 Impresora multifuncion

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

32



2.7.5.Vehiculos

Tabla # 11

1 Minivan Hyundai H1 $27.000,00 $27.000,00
1 Chevrolet Vitara 3P $15.990,00 $15.990,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

2.7.6. Insumos y Suministros de Limpieza

Tabla # 12

5 |Desinfectante $ 4,00 $ 20,00
5 |Cloro $3,50 $17,50
5 |Ambientales $ 4,50 $ 22,50
2 | Gel Antibacterial $ 8,00 $ 16,00
2 | Alcohol $ 3,00 $6,00
10 |Guantes $2,50 $ 25,00
100 |Fundas de Basura $0,25 $ 25,00
50 |Papel Higiénico $ 3,00 $ 150,00
Suministros | $6750 |
5 |Escobas $ 4,00 $ 20,00
5 | Trapeadores $4,50 $ 22,50
5 |Palas de Basura $2,50 $12,50
25 | Trapos de Limpieza $0,50 $12,50

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

2.8. PROVEEDORES

El establecimiento requerira de varios proveedores para brindar el mejor servicio a sus
clientes, se necesitara proveedores de muebles, enseres, equipos, servicios basicos, alimentos,
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entre otros. Se ha seleccionado a los mejores proveedores posibles, en el Anexo #1 del
presente trabajo se podra encontrar la matriz de seleccion de los proveedores.

Para el establecimiento hotelero solo se contara con un proveedor principal y se tendra otro
que brinde servicio o producto de similar calidad a la del proveedor principal por cualquier

situacion que se pueda presentar con el mismo.

El cliente define la calidad. Cumplir las especificaciones de la empresa no es
calidad. Calidad es cumplir las especificaciones de los clientes. Se aprende a
invertir sabiamente en mejorar el servicio a traves del conocimiento permanente
de las expectativas y las percepciones de los clientes y de quienes no son
clientes (LEONARD BERRY, 2003)

Los proveedores tendran que cumplir ciertas especificaciones de lo que se considera adecuado
para el hostal, el objetivo de estas especificaciones es cumplir con las expectativas de los
clientes principalmente, es por eso que el seleccionar a los proveedores es fundamental para el

éxito del hostal.

2.9. ANALISIS FODA

FODA (en inglés SWOT), son las siglas usadas para referirse a una herramienta analitica que
permitird trabajar con toda la informacién que se posee sobre el establecimiento, y que
influyen en el mismo, es Gtil para examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas.

Este analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito del
establecimiento hotelero en este caso. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades
diferenciales internas al ser comparado de una manera objetiva y realista con la competencia y

con las oportunidades y amenazas claves que puede ofrecer el entorno.

Las matrices de evaluacion EFE, EFlI y FODA utilizadas para plantear las estrategias del

establecimiento se encuentran en el Anexo #2 del presente trabajo.
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2.9.1. Andlisis Externo

Estos son los aspectos sobre los cuales el hostal tendra minimo o ningan control sobre

los mismos.

2.9.1.1. Oportunidades

O1: Apertura del Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito.

O2: Construccion de la Ruta VIVA.

0O3: Poca competencia en el Valle de Tumbaco.

O4: Crecimiento notable y desarrollo turistico de Cumbaya.

O5: Incremento en ventas en los establecimientos de primera categoria.

0O6: Clima del sector favorable y atractivo.

2.9.1.2. Amenazas

Al: Posible entrada de nuevos competidores al sector en un futuro cercano.
A2: Posible crecimiento excesivo y mal manejado de San Juan de Cumbayad,
creando dafios al medio ambiente.

A3: Demora en la apertura de la nueva Ruta VIVA.

2.9.2. Andlisis Interno

Contrario a los anteriores estos son factores de los cuales en establecimiento podra tener

gran control o la totalidad del mismo.

2.9.2.1. Fortalezas

F1: Cercania con varios atractivos turisticos de la ciudad de Quito, el nuevo

aeropuerto y con sitios de esparcimiento en el VValle de Tumbaco.
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F2: Conocimiento del sector y sus atractivos.

F3: Inmueble propio.

F4: Enfoque para brindar pocos servicios pero todos con los mejores estandares
para los huéspedes.

F5: Administracion capacitada y profesional.

2.9.2.2. Debilidades

D1: Establecimiento hotelero nuevo.

D2: No tener contactos con los cuales se pueda brindar servicios adicionales y
tours fuera de la ciudad a los huéspedes.

D3: Presupuesto limitado.

D4: Poco conocimiento del hostal y posicionamiento.

2.9.3.Estrategias FO-FA-DO-DA

Las estrategias son los principales cursos de accion que se eligen e instrumentan para

conseguir uno o0 mas objetivos.

“Uno de los desafios mas importantes al idear estrategias es que sean Unicas en algo en
relacion con las de los competidores o que aun cuando persigan objetivos similares a los

de la competencia lo hagan de otro modo.” (Hellriegel, Jackson, Slocum, 2002:195)

Greg Joswiak vicepresidente de marketing de productos iOS en Apple Inc. compartiendo
su experiencia durante una charla en Cambridge nombro que el éxito de esta empresa
segun €l se basa en cuatro claves que son: enfoque, simplicidad, valor o coraje y querer

ser el mejor.*®

> Apple VP Greg Joswiak: Apple’s four keys to success [en linea]
<http://9to5mac.com/2011/11/18/apples-four-keys-to-success-making-complex-things-simple/>
[consulta: 3 de enero del 2012]
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El enfoque es hacer y ocuparse de pocas cosas y no ampliar a varios productos y
servicios, simplicidad se trata de conocer tus productos y servicios y a pesar de llegar al
punto que se vuelven complejos convertirlos en simples, coraje no aferrarse a ideas ni
brindar productos y servicios porque otros lo hicieron a pesar del éxito se trata de tomar
decisiones, y finalmente querer ser el mejor sino lo eres simplemente no lo hagas. En

estas cuatro claves se basaran principalmente las estrategias del establecimiento.

E1: Aprovechar el crecimiento del Valle de Tumbaco y nuestra ubicacion para atraer la
mayor cantidad de clientes.

E2: Maximizar los recursos con los que se cuenta, para que las necesidades de créditos
sean minimas y el endeudamiento no sean excesivo.

E3: Posesionarse como uno de los establecimientos hoteleros pioneros en el Valle de
Tumbaco, siempre considerados los mejores y lider del mercado, tanto para la futura
competencia como para los clientes.

E4: Aprovechar el atractivo por establecimientos de primera categoria para asi, ampliar
las relaciones con otras empresas turisticas e incentivar al huésped que visite y conozca

mas lugares de nuestro pais.
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2.10. IMPACTO AMBIENTAL

Tabla # 13
e
@ ]
o >
. > =
Acciones S o
o D (%]
E= 8 bA N
n S 2] ]
=} ) © ) < 'S
s | S| 2 || 3|3 |8
Factores = S S S 8 2 s o
‘5 5 = 5 S S £ E
=] © = S ] o @ c
< o e S i a3 i=} i)
3 =] = =3 < < o c
D < [5) D 1] (=) R <
o4 L [a) i £ £ D >
Desechos solidos v liquidos =32 | 211 | -311
Suelo
Erosion =211 | -2/1
Desechos solidos y liquidos =211 | 213 =212 | -211
Fisicos Agua
Calidad del Agua -412 | 2/4 6/2 5/3
Ruido y Vibraciones -4/6 | -5/2 | =31 | -3/2 | -2/2
Aire
Calidad de Gases =32 | -2/6 -2/1 | -2/1
Flora Cobertura Vegetal -1/1 | -21
Bittico
Fauna  |Migracion de Especies -1 -1 ) -1n
Areas de Recreacuén 412 5/3 2/1
Acceso a
Areas de [Centros Comerciales 4 | 53 | 21
Interes
Factores
. Restaurantes 4/4 6/4 2/1
Socio-
Economicos .
y Culturales Salud y Seguridad -3/3 | <211 ] 32 312 3/3
Nivel CulturallEstilo de Vida 4/3 312 5/2 4/2 3/2 2/1 2/1
Empleo 212 313 32 4/3 212 313 5/5 211

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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La matriz de Leopold evalla el impacto ambiental que puede producir un proyecto en su
entorno de un modo cuantitativo, muestra las acciones o actividades del proyecto y los
factores ambientales que pueden ser afectados por dichas acciones, creando interseccion entre

ambas en el caso de ser posible y evaluando las mismas.

Las evaluaciones se realizan por dos componentes magnitud e importancia, la primera con
valores del 1 al 10, en el que 10 corresponde a la maxima, estos pueden venir precedidos del
signo negativo o positivo, dependiendo de los efectos al medio ambiente y la segunda de igual
manera en escala del 1 al 10 y que dan el peso tanto del factor y su importancia para el
proyecto como el de las acciones. Las tablas de calificacion de la magnitud e importancia se

encuentran en el Anexo #3 del presente trabajo.

Siendo asi, los principales factores ambientales afectados por el proyecto seran los fisicos
tanto el suelo, agua y aire pero principalmente este Gltimo por el ruido, las vibraciones y por la
calidad de gases que emitird el establecimiento, en contraparte el Unico factor fisico
beneficiado del proyecto sera la calidad del agua, pero son muchos los aspectos
socioecondmicos y culturales que se veran favorecidos principalmente el empleo y el estilo de

vida por el hostal.

En lo que respecta a las acciones las mas beneficiosas seran las concernientes al uso de las
instalaciones e ingreso de usuarios al establecimiento y por el contrario las perjudiciales seran

todo lo relacionado con la adecuacion del hostal.

Todo este analisis permite al establecimiento crear una politica interna de seguridad industrial
y ambiental para garantizar que las acciones realizadas mejoren y los factores sean menos

perjudiciales para el ambiente.
La politica del establecimiento sera la siguiente:

La empresa se compromete a desarrollar sus actividades respetando el medio ambiente,
arriesgandose por la sostenibilidad y creando un espacio laboral adecuado para la realizacién

de las mismas, y garantizando que cada procedimiento brinde altos estandares de calidad.
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REQUISITOS DE FUNCIONAMIENTO

Para que el establecimiento marche se requiere primero constituir la empresa y cumplir
algunos requisitos para su funcionamiento, los mismos son obtenidos en diferentes organismos
gubernamentales del pais, estos fueron brindados por el estudio juridico Nolivos — Espinosa

Consultores Legales y se encontraran a continuacion.

2.10.1. Constitucion de la Empresa
Para la constitucion de la empresa se requiere:

a. Aprobacién del nombre o razén social de la empresa, en la Superintendencia de
Compafilas o también se lo puede hacer via internet en
http://www.supercias.gov.ec/PIFAC.htm

b. Apertura de la cuenta de integracion de capital, en cualquier banco de la ciudad,
si la constitucion es en numerario.

c. Elevar a escritura pablica, la constitucion de la empresa, en cualquier Notaria.

d. Presentacion de 3 escrituras de constitucion con oficio firmado por un abogado

en la Superintendencia de Compafiias o en las ventanillas Unicas.

La Superintendencia de Compafiias en el transcurso de 72 horas como maximo puede

responder mediante:

a. Oficio: Cuando hay algun error en la escritura o cuando se deben realizar todas
las observaciones hechas mediante oficio para continuar con el proceso de
constitucion y asi obtener la resolucion.

b. Resolucion: Para continuar con el proceso de constitucion.
Después debe presentar en la Superintendencia de Compafiias:

a. Escritura con la respectiva resoluciéon de la Superintendencia de Compaiiias
inscrita en el Registro Mercantil.

b. Periddico en el cual se publico el extracto de constitucion (1 ejemplar).
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c. Original y copias certificadas de los nombramientos inscritos en el Registro

Mercantil de representante legal y presidente.

d. Copias simples de cedula de ciudadania o pasaporte del representante legal

e. Formulario del RUC lleno y firmado por el representante legal.

f. Copia simple de pago de agua, luz y teléfono.

La Superintendencia después de verificar que todo este correcto le entrega al usuario:

© T @

Formulario del RUC.
Cumplimiento de obligaciones y existencia legal.

Datos generales.

d. NO6mina de accionistas.

2.10.2. Permisos de Funcionamiento

2.10.2.1.

2.10.2.2.

Requisitos para obtener la Patente Municipal

Escritura de constitucion de la compafiia y resolucion de la
Superintendencia de Compafiias en original y copia.

Direccion donde funciona la misma.

Copia de la cedula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada del
representante legal.

Original y copia del RUC.

Clave catastral

Requisitos para la Inscripcion en el Registro Mercantil

Tres escrituras con la respectiva resolucion de la Superintendencia de
Compaiiias ya sentadas razon por la Notaria.

Publicacion original del extracto.

Copias de ciudadania y el certificado de votacion del compareciente.
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2.10.2.3.

2.10.2.4.

2.10.2.5.

Debe inscribir los nombramientos del representante legal de la empresa,
y para ello debe presentar acta de junta general en donde se nombran al
representante legal y nombramientos generales de cada uno (por lo

menos tres ejemplares).

Requisitos para el Registro Unico De Contribuyentes (RUC)

Formulario RUC 01-A y 01-B suscritos por el representante legal
(lleno).

Original o copia certificada de la escritura de constitucién inscrita en el
Registro Mercantil.

Nombramiento del representante legal inscrito en el Registro Mercantil.
Copia de la cedula y papeleta de votacion del representante legal (En el
caso de extranjeros copia y original de pasaporte)

Original y copia de pago de agua, luz o teléfono

Requisitos Busqueda Fonética — IEPI

Formulario de Solicitud de Busqueda Fonética. Este formulario debe
contar con una firma y nimero de matricula de respaldo de un abogado.
Comprobante de pago por concepto de Busqueda Fonética.

Requisitos Informe de Regulacién Metropolitana

Formulario de solicitud para obtener el IRM.

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del

propietario o representante legal.

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial.
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2.10.2.6.

o o T @

2.10.2.7.

Requisitos Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo

Formulario de solicitud de compatibilidad de uso de suelo

Comprobante de pago por Tasas de Servicios Administrativos.

Original y copia de la Patente Municipal del afio en curso o RUC.
Informe de Regulacion Metropolitana.

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del

propietario o representante legal del establecimiento.

Requisito para el Certificado de Registro Turistico de la Empresa
Metropolitana Quito Turismo (EMQT)

Formulario de solicitud de inscripcion, lo puede obtener en las
ventanillas de la EMQT o en la pagina web (www.quito-turismo.gov.ec)
Copia certificada de la escritura de constitucion, aumento de capital o
reforma de estatutos, tratdndose de personas juridicas.

Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en la
oficina del Registro Mercantil, en el caso de personas juridicas.

Copia de la cédula de ciudadania y de la papeleta de votacién del
propietario o representante legal.

Copia del RUC.

Certificado de BUsqueda Fonética de Nombre Comercial, emitido por el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) (Se recomienda
consultar previamente en la EMQT si el Nombre Comercial no esta
registrado).

Copia de Patente Municipal.

Declaracion de activos fijos para cancelacion del uno por mil (Lo puede
obtener en la ventanilla de la EMQT o en la pagina web www.quito-
turismo.gov.ec).

Comprobante de pago por registro (este pago se lo realiza una sola vez
durante el ejercicio de la actividad economica); y, el uno por mil (estos
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2.10.2.8.

valores seran entregados por el supervisor en el momento de la
inspeccion al establecimiento).

Inventario valorado de maquinaria, muebles enseres y equipos, firmado
bajo la responsabilidad del propietario o representante legal, sobre los
valores declarados.

Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (los establecimientos

ubicados. en los centros comerciales no requieren de informe).

Requisitos para la obtencion de la Licencia Metropolitana Unica
para el Ejercicio de Actividades Econdmicas (LUAE)

Formulario de solicitud de LUAE, lo puede obtener en las ventanillas de
la EMQT o en la pagina web www.quito-turismo.gov.ec.

Copia del RUC.

Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y papeleta de votacion de las
ultimas elecciones (persona natural o representante legal).

Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcion de
agencias de viajes y transporte turistico).

Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior (para personas juridicas y personas naturales
obligadas a llevar contabilidad).

Para rotulacion la autorizacién del duefio del predio en caso de no ser
local propio. En caso de propiedad horizontal autorizacién del
administrador como representante legal. Para establecimientos
existentes fotografia de la fachada del local, y, para nuevos las
dimensiones y plano de como quedard la publicidad.

Informe Favorable de Compatibilidad de Uso de Suelo.

Haber aprobado la inspeccion previa.
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2.10.2.9. Requisitos para obtencion del Permiso Sanitario

a. Solicitud de permiso de funcionamiento, dirigida al Director Provincial
de Salud en el que conste el nombre del propietario, nombre del
establecimiento, RUC, cedula, papeleta de votacion, actividad
econdmica y ubicacion.

b. Planilla de inspeccién.

c. Solicitud de inspeccion.

d. Certificacion otorgada por la Secretaria de Ambiente.

e. Certificado ocupacional de salud (se lo adquiere en cualquier centro de
salud).

f.  Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal.

g. Escritura de constitucién legalizada en caso de ser persona juridica.

h. Copia del RUC.

i. Copia del certificado del Cuerpo de Bomberos.

j. Croquis de ubicacion del establecimiento.

k. Certificado de manipulacion de alimentos (curso On-line o presencial).

2.10.2.10. Requisitos SAYCE

a. Copiadel RUC.

b. Categoria del establecimiento otorgada por la EMQT.

2.10.2.11. Requisitos SOPROFON

a. Copiadel RUC.
b. Categorizacion del negocio.
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3. CAPITULO Ill: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. INTRODUCCION

El sector hotelero en Ecuador y especialmente en el DMQ se encuentra entre los mas
interesantes en los cuales invertir, el mismo ha tenido un crecimiento, desarrollo importante y
sostenido en los ultimos afios especialmente a partir del 2009 después de la crisis financiera
mundial que inicio a finales del 2008.

La ciudad es la principal via de entrada de extranjeros al pais, durante el afio 2011 las llegadas
de turistas no residentes a Quito a través de Aeropuerto Mariscal Sucre fueron de 487.378
turistas, y 519.561 durante el afio 2012, dentro de este grupo se encuentran ecuatorianos que
viven en el exterior, de acuerdo al Boletin de Ocupacion Hotelera N° 77-78-79 (BOH77-78-
79) de abril del 2012, gran parte de ellos en buscan un establecimiento en el cual alojarse.

Tabla # 14

2007 417.853
2008 471.499
2009 461.865
2010 474.221
2011 487.378
2012 519.561

Fuente: Boletin de Ocupacién Hotelera N° 77-78-79
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013



El alojamiento en establecimientos hoteleros, no se limita Unicamente por turistas que no

residen en nuestro pais o que ingresan por el Aeropuerto Mariscal Sucre (AMS), ademas de

ellos existen turistas residentes en nuestro pais (turismo interno), mismos que utilizan otra vias

de acceso a la ciudad ademas del AMS, como son terminales terrestres 0 que ingresa por sus

propios métodos, por esta forma también ingresa turistas no residentes.

Los indicadores hoteleros encontrados en el Boletin de Ocupacion Hotelera N°77-78-79

(BOH77-78-79), indican que la llegada de turistas residentes y no residentes a los
establecimientos hoteleros es de 815.549 en el afio 2010, 800.997 en el afio 2011 y de 855.095

durante el afio 2012, pero estos datos no abarcan a establecimientos hoteleros ubicados en el

sector del Valle de Tumbaco.

Tabla # 15

No Residentes
Afo Lujo Primera Segunda Total
2007 223.859 109.998 72.312 406.169
2008 229.036 117.323 89.160 435.519
2009 206.618 107.969 82.225 396.812
2010 203.832 117.154 73.184 394.170
2011 189.589 122.312 74.688 386.589
2012 207.122 128.563 74.801 410.486

Residentes
Afo Lujo Primera Segunda Total Total
2007 82.816 112.292 191.045 386.153 792.322
2008 92.922 117.864 227.285 438.071 873.590
2009 75.824 118.403 231.279 425.506 822.318
2010 81.227 133.284 206.868 421.379 815.549
2011 73.749 145.900 194.761 414.410 800.999
2012 83.224 159.962 201.722 444,908 855.394

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°77-78-79

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Después del afio 2008 se puede notar que la llegada de turistas a establecimientos hoteleros
decay6 hasta el afio 2011, esto debido principalmente por la crisis financiera del afio 2008, y
empieza una recuperacion en el afio 2012, mismo efecto ocurre en con las pernoctaciones que
disminuyeron desde el afio 2008 e inician una ligera recuperacion en el afio 2011 y es

finalmente en el afio 2012 que se recuperan y empiezan a subir nuevamente.

Tabla # 16

2007 564.000 708.000 1.272.000
2008 610.000 719.000 1.329.000
2009 564.000 641.000 1.205.000
2010 567.000 615.000 1.182.000
2011 578.000 608.000 1.186.000
2012 657.000 669.000 1.326.000

Fuente: Boletin de Ocupacién Hotelera N°77-78-79
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Tabla # 17

2007 349,5 | 2255 | 2519 826,9 42,3% | 27,3% | 30,5% | 100%

2008 364,3 | 2424 | 275,6 882,3 41,3% | 27,5% | 31,2% | 100%
2009 3414 | 227,2 | 269,8 838,4 40,7% | 27,1% | 32,2% | 100%
2010 289,3 | 249,8 | 240,2 779,3 37,1% | 32,1% | 30,8% | 100%
2011 2943 | 2575 | 2258 777,6 37,8% | 33,1% | 29,0% | 100%

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°63

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

Segun el Boletin de Ocupacion Hotelera N°63 (BOHG63) entre los meses de enero y agosto de

los afios 2010 y 2011 las pernoctaciones en los establecimientos de primera categoria
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aumentaron considerablemente en comparacion a afios anteriores, contrario a lo que se
observa en establecimientos de lujo en los cuales las pernoctaciones han disminuido a partir
del afio 2008.

En este punto es importante aclarar que los distintos Boletines de Ocupacion Hotelera usados
en este plan de negocios, establecen atributos para clasificar a los establecimientos hoteleros,
dentro de los establecimientos de lujo solo se toma en cuenta hoteles de cinco estrellas y en la
primera y segunda categoria cuentan los hoteles, hostales y pensiones.

Otro dato importante y que muestra el crecimiento de los ultimos afios es la tasa de ocupacion
hotelera total (TOH) en el DMQ que se conoce por el BOH77-78-79, fue de 58,6% durante el
afio 2012, para los hostales y pensiones fue 50,1% Y el de hoteles fue de 62,1% y por categoria
para el mismo afio la tasa de ocupacion para establecimientos de lujo fue de 75,4%, primera
categoria 59,5% y 44% para la segunda categoria. Todos los indicadores referentes con
ocupacion han aumentado en comparacion a afios anteriores y presentan un crecimiento

constante a partir del afio 2010.

Tabla # 18
Hoteles 55,50 57,50 62,10
Hostales y Pensiones 45,90 46,20 50,10

Segunda 40,30 39,70 44,00
Primera 53,00 55,60 59,50
Lujo 66,90 69,40 75,40

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°77-78-79
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

El mismo boletin brinda la TOH por tipo de establecimiento, observando los datos de
establecimientos hoteleros tipo hostal de primera categoria se puede ver un continuo
crecimiento de su tasa de ocupacion hotelera en los ultimos afios con un crecimiento
constante, a diferencia de otro tipo de establecimientos que no mantienen una tendencia

marcada, a excepcion de los establecimientos tipo hoteles tanto de lujo o de primera categoria
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que a partir del afio 2009 también mantiene un crecimiento constante en su TOH. Este dato
permite tener una referencia importante de la TOH para un establecimiento como el planteado.

Tabla# 19

Hotel 61,1 54,9 58,2 59,7 62,3
Hostal Residencia 52,5 47,9 54,1 61,7 60,4
Pension 55,1 58,2 63,0 59,0 57,7
Apartamento Turistico 43,6 41,7 41,2 46,1 52,9
Hostal 42,0 42,5 44,3 45,9 51,3
Hotel Apartamento 45,6 31,8 30,7 56,5 40,9

Fuente: Boletin de Ocupacion Hotelera N°77-78-79
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.2.1.Segmentacion

El tipo de cliente que se busca para este proyecto es el de turistas residentes y no
residentes que arriban a la ciudad de Quito por cualquier medio, sea terrestre o aéreo,
principalmente los que arriban a través del Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito,
mayores de 16 afios, que busque pernoctar en la ciudad por el motivo que fuese, busque
un establecimiento hotelero de pago y que prefieran los establecimientos hoteleros del

tipo hostales y similares antes que un hotel.

El Boletin de Turismo Receptor 2012 (BTR12), realizado por la Empresa Publica
Metropolitana de Gestion del Destino Turistico durante el mes de junio del 2012 y
presentado en septiembre del mismo afio, brinda informacion sobre el perfil del turista
no residente que visita el DMQ, de este estudio se pudo conocer que 58,4% de turistas

50



no residentes escogen un establecimiento hotelero de pago y que el 14.1% de los mismos
prefieren el grupo de hostales y similares al momento de escoger un establecimiento en

el cual hospedarse.

Con estos datos mismos que fueron tomados en junio del 2012 y con el nimero de
llegadas de turistas residentes y no residentes durante el mes de junio del BOH73 a
establecimientos hoteleros que fue de 72.363 personas, se establecié que ellos serén los

clientes potenciales del establecimiento.

Tomando en cuenta que los 72.363 llegadas de turistas es equivalente al 58,4% de los
turistas que visitaron la ciudad que buscaron un establecimiento hotelero de pago, el
44,3% corresponde a 54.892 turistas que prefieren hoteles y el restante 14,1% igual a
17.471 que optan por establecimientos como el planteando en este trabajo, ellos seran el

mercado meta del establecimiento.

3.2.2.Tipo de Investigacion

Se ha realizado una investigacion exploratoria ya que parte de supuestos o una hipotesis
la cual se estd buscando comprobar con esta investigacion. En este caso se busca saber
cémo ayudara el presente plan de negocios en la creacion de una empresa de alojamiento

en el sector turistico.

3.2.3. Muestreo

n= Kz*N*p*q
K2pg+N(e)?

K = nivel de confianza 95% (también conocido como z) = 1,96
N = universo (turistas que prefieren hostales y similares) = 17.471

p = probabilidad de seleccion = 0,50
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g = probabilidad de no seleccién = 0,50
e =error = 8%
Siendo asi:

n= 1,962*(17.471*0,50*0,50)
1,962*(0,50*0,50) + 17.471*(0,08)?

n= 3,84*4.367,75
3,84*0,25 + 111,8144

n= 16.779,1484
112,7748

n= 150

3.2.4. Técnicas de Recoleccion

La técnica empleada para la recoleccion de datos e informacion fue mediante encuestas,
un modelo original de la misma se encuentra en el Anexo #4 del presente trabajo y las

preguntas se las podra ver a continuacion.

Salvo excepcion de dos encuestas que fueron realizadas a través de Skype el restante
fueron efectuadas cara a cara con el encuestado, las entrevistas fueron realizadas en
distintos lugares del DMQ y un dato a tomar en cuenta por su importancia es que

personas residentes del DMQ no fueron tomadas en cuenta para la encuesta.

Con residentes es bueno aclarar que se refiere a residentes del Ecuador mas no de la
ciudad, para esto antes de iniciar la encuesta se pregunté a los posibles encuestados si

eran residentes del DMQ,

Esto indica que tanto a los turistas residentes como no residentes se los debe tomar en

cuenta como clientes potenciales del establecimiento.
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3.3.

ENCUESTA

. Género:

Masculino Femenino

. ¢Dentro del siguiente grupo de edad en cual se encuentra usted?

Entre 16 y 30 afios Entre 31 y 45 afios

Entre 46 y 60 afos Entre 61 y 75 afios

. ¢Cual es su nacionalidad?

. ¢Es usted residente del Ecuador?

Si No

. ¢Es su primera visita a la ciudad de Quito?

Si No

¢Su viaje lo realiza solo o0 en compafiia?
Solo Amigos

Colegas de Trabajo Otros

¢Cual es el tipo de alojamiento escogido durante su visita?

Hotel Hostal, Hosteria o similares
Residencia Propia Residencia Familiares
Otros

Familia

. ¢En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito esta ubicado su alojamiento?

Norte Centro-Norte Centro

Valle de los Chillos Valle de Tumbaco Sur



9. Tomando en cuenta la ubicacién del nuevo aeropuerto y en caso de una préxima visita
¢escogeria algun establecimiento ubicado en un sector diferente al mencionado
anteriormente?

Si No

En caso de si, ¢ Qué sector escogeria?

Norte Centro-Norte Centro
Valle de los Chillos Valle de Tumbaco Sur
10. Del 1 al 10, siendo 10 el de mayor prioridad y 1 el de menor. ¢(Cudles son sus

preferencias al momento de escoger un establecimiento hotelero?

Desayuno incluido Television

Servicio de alimentos y bebidas Cercania al aeropuerto
Servicio de Wi-fi Dentro de laciudad
Seguridad Piscina

Servicio de parqueadero Afueras de laciudad

3.4. ANALISIS DE RESULTADOS

Para el andlisis de los resultados que se muestra a continuacién se podra ver un comparativo,
entre las encuestas realizas para este trabajo y la informacion obtenida de los Boletines
BTR12 y BOH73 en las preguntas que sea posible.

Los resultados son muy importantes para el éxito del establecimiento hotelero, algunos de los
resultados pueden ser interpretados de muchas manera y algunas preguntas puede llevar a
varias conclusiones por eso es importante realizar un correcto andlisis de los mismos para asi

poder obtener los mayores beneficios del estudio.
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3.4.1.Género

Tabla # 20

Masculino 86
Femenino 64

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Grafico # 8
Género
0
@ Masculino
O Femenino
Elaborado por: Jaime Nolivos T.
Grafico#9

Sexo Visitantes No Residentes

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: Boletin de Turismo Receptor 2012

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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En las encuestas realizadas la mayor parte de turistas fueron del sexo masculino como se
puede observar, un 57% de personas encuestadas, esto difiere con el BTR12 en el que la
mayoria de encuestados fueron del sexo femenino, curiosamente los resultados son

inversamente proporcionales porcentualmente a los resultados obtenidos.

3.4.2.Dentro del siguiente grupo de edad ¢en cual se encuentra usted?

Tabla # 21
Entre 16 a 30 33
Entre 31 a 45 60
Entre 46 a 60 47
Entre 60 a 75 10

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Gréfico # 10

Grupos de Edad

W
Yo

@ Entre 16 a 30
WEntre 31a45
0 Entre 46 a 60
@Entre60a 75

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

La mayoria de los encuestados pertenecen al grupo de edad entre los 31 y 45 afios y el
menor es el grupo de 60 a 75 afos. Estas dos primeras preguntas brindan datos general
del perfil del turistica que visitan el DMQ, el establecimiento no se enfocara

concretamente en ningun género ni en un grupo de edad especifico.
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3.4.3.¢Cual es su nacionalidad?

Tabla # 22

| Nacionalidad |
Ecuador 67
EE.UU 36
Colombia 14
Espafia 12
Alemania 9
Cuba 5
Perd 2
Francia 2
Canada 1
Turquia 1
México 1

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Gréfico # 11

Nacionalidad

45%
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1%

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Gréfico # 12

Nacionalidad No Residentes 2011
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Fuente: Boletin de Llegadas y Salidas Quito 2012 — QuitoTurismo
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Comparando los datos obtenidos en la encuesta con los datos de las llegadas de turistas
no residentes al DMQ durante el afio 2011, se puede observar que los resultados en
cuanto a nacionalidades es similar en ambos estudios, si se toma en cuenta que el estudio
realizado para este trabajo incluyo también a residentes del pais por lo cual la
nacionalidad ecuatoriana es mayoria, omitiendo la misma el principal grupo de turistas

es de nacionalidad estadounidense seguido por la nacionalidad colombiana y espafiola.

Como aclaratoria es importante diferenciar que en el estudio de Quito Turismo se
refieren a turistas ecuatorianos no residentes en el pais, mientras que las encuestas
realizadas para el presente, con turistas ecuatorianos no residentes se refiere a turistas no
residentes del DMQ.

En las encuestas realizadas no se pudo encuestar a ningun turista de Venezuela,

Argentina y Reino Unido que el estudio de Quito Turismo se presentan como unos de
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los principales turistas que visitan la ciudad. Y en contraparte se pudo encontrar a gente
de Cuba que el estudio de Quito Turismo no incluye, pero curiosamente todos los
encuestados de dicho pais son residentes del pais y ese podria ser el motivo principal por

el cual dicha nacionalidad no se la puede ver en el estudio de Quito Turismo.

Los datos obtenidos permiten enfocar las estrategias en turistas de Estados Unidos,
Ecuador, Colombia, Alemania, Espafia y Venezuela principalmente sin dejar de lado a

otros grupos de nacionalidad importantes.

3.4.4. ;Es usted residente del Ecuador?

Tabla # 23

Si 81
No 69

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Gréfico # 13

Residentes

= Si
@ No

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Guardando relacion con la pregunta anterior en la que la mayoria de encuestados son de
nacionalidad ecuatoriana, la mayoria igualmente son residentes del pais, no todos los
encuestados de nacionalidad ecuatoriana son residentes del pais, también se pudo
encontrar otras nacionalidades que son residentes del Ecuador, entre ellos cubanos,

alemanes, colombianos y estadounidenses.

3.4.5. ¢ Es su primera visita a la ciudad de Quito?

Tabla # 24
Si 63
No 87

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Gréfico # 14

Primera Visita

@Si
ENo

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Gréfico # 15

Fidelizacion del Destino

@ Primera Visita
@ Mas de una

Fuente: Boletin de Turismo Receptor 2012
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Tanto el Boletin de Turismo Receptor como la encuesta realizada muestran resultados
muy similares en lo que se refiere a la frecuencia de visita, la mayoria de turistas han
visitado la ciudad por mas de una ocasion y no es su primera visita. Si bien en la
encuesta la mayoria de los encuestados que no realizaban su primera visita eran
residentes del Ecuador y los no residentes del pais en su mayoria realizaban su primera

visita.

Al ser los turistas residentes los que visitan el DMQ con mas frecuencia, se debe buscar
fidelizar a estos clientes con el establecimiento para que regresen y conseguir que los
turistas no residentes den buenas referencias del establecimiento a nuevas visitas y no

descartar al mismo a una nueva visita.

3.4.6.¢Su viaje lo realiza solo 0 en compafiia?

Tabla # 25

Solo 74
Amigos 27
Colegas 6
Familia 43

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
61



Gréfico # 16

Compaifia

= Solo

@ Amigos
O Colegas
@ Familia

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Segun el BTR2012 dependiendo del motivo con que el turista visita la ciudad ya sea por
negocios 0 por recreacion variara la comparfiia durante el viaje, siendo asi un 76% de
turistas que visitan la ciudad por motivos de negocios lo realizan solos y un 19% lo
realiza con familia, mientras que los turistas que visitan por motivos recreacionales solo

el 44% viaja solo, 26% con la familia y un 30% viaja con amigos.

Grafico # 17
Motivo de Viaje
76

44 m Solo
2630 @ Familia

19 .
B Amigos

Negocios Recreacionales

Fuente: Boletin Turismo Receptor 2012
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Si bien en las encuestas realizadas para el presente trabajo no se consulté el motivo de la
visita por que no es de consideracion relevante para el presente, los resultados muestran

mayor similitud con el perfil de turista que visita la ciudad por motivos recreacionales.

Independientemente del motivo de la visita, tanto en el BTR2012, como en las encuestas
realizadas la mayoria de personas que visitan el DMQ viajan sin ninguna compafiia, esta
pregunta se relaciona con la estructura del establecimiento y la distribucion de las
habitaciones.

3.4.7.;Cual es el tipo de alojamiento escogido durante su visita?

Tabla # 26
_ Alojamiento
Hotel 83
Hostal, Hosteria o Similares | 33
Residencia Propia 4
Residencia Familiar 27
Otros 3

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Grafico # 18

Tipo de Alojamiento

@ Hotel

@ Hostal, Hosteria o
Similares

O Residencia Propia

@ Residencia Familiar

O Otros

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Un poco mas de un tercio de los encuestados escogieron un establecimiento hotelero de
pago para hospedarse durante su estadia en el DMQ, esto difiere con el BTR2012 en el

cual solo el 58% de turistas no residentes prefirieron un establecimiento hotelero de

pago.

Grafico # 19

Alojamiento

@ Hotel

@ Hostal, Hosteria o
Similares

O Residencia Familiar

Fuente: Boletin de Turismo Receptor 2012
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Esta pregunta fue la que brindo los resultados mas sorpresivos, ya que el grupo de
encuestados que se hospedd en residencia de familiares o amigos es menor al del
BTR2012, al ser la mayoria de encuestados residentes del pais se pensd que el
porcentaje iba hacer mayor o por lo menos similar, y si bien esto se puede dar por
distintos factores como el lugar de recoleccion de datos, el diferente universo de ambos
estudios, no se puede conocer con certeza la razén y de todas formas no deja de ser un

dato para tomar en cuenta.

Analizando un poco mas se podria decir que en las encuestas, en comparacion de los
resultados del BTR2012, la diferencia del grupo que escogio residencia familiar o de
amigos en ambos estudios se dividio casi equitativamente entre las categorias de hoteles

y hostales, hosterias o similares, encontrando una mayor preferencia por la categoria de
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hoteles. En lo referente a otros todos los encuestados se alojaron en residencia o

departamento del lugar de trabajo.

Se puede notar que los hostales, hosterias y similares son una alternativa para la gente
que busca un alojamiento en el DMQ y que se encuentra entre las tres primeras opciones

al momento de escoger un establecimiento para alojarse.

3.4.8.¢En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito esta ubicado su alojamiento?

Tabla # 27

_ Ubicacion |
Norte 31
Centro/Norte 39
Centro 24
Sur 12
Valle de Los Chillos 2
Valle de Tumbaco 8

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Gréafico # 20

Ubicacién
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Se puede ver que el alojamiento en el Valle de Tumbaco es minima en comparacién con
otras zonas del DMQ, el mismo BOH73 no incluye al Valle de Tumbaco dentro de las
estadisticas hoteleras por sector, resulta complicado comparar los resultados de dicho
estudio con las encuestas realizadas por las distintas zonas manejadas en ambos casos, la
zonificacion del DMQ utilizada en el presente trabajo se la puede encontrar en el Anexo
#5.

Casi en su totalidad, 8 de los 9 encuestados que se encontraron hospedados en un
establecimiento hotelero ubicado en el Valle de Tumbaco fueron turistas extranjeros y

no residentes del pais, solo uno de ellos fue un turista residente del pais.

El hecho de que el BOH73 no incluya al Valle de Tumbaco en su estudio se presta para
varias interpretaciones y ninguna se la podria respaldar, se traté de comunicar con Quito

Turismo para conocer esta informacion pero la misma no pudo ser recibida.

Es importante aclarar que a partir de esta pregunta se tomaron en cuenta los datos de los
turistas que escogieron un establecimiento de pago solamente, es decir, 116 personas

encuestadas.

3.4.9. Tomando en cuenta la ubicacion del nuevo aeropuerto y en caso de una proxima
visita ¢escogeria algin establecimiento ubicado en un sector diferente al

mencionado anteriormente? En caso de si, ;Qué sector escogeria?

Tabla # 28
Si 15
No 101

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Apenas 15 personas, un 13% de los encuestados respondié que si escogeria un
establecimiento en una nueva ubicacion en caso de una futura visita al DMQ. Un tercio

de los mismos es turista no residente del pais y el restante es turista residente del pais.
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Grafico # 21

Nueva Ubicacioén

@Si
@ No

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Tabla # 29

Norte
Centro/Norte
Centro

Valle de Tumbaco

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Gréfico # 22

Sector Nueva Ubicacidén

@ Norte

& Centro/Norte
dCentro

@ Valle de Tumbaco

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Grafico # 23

Ubicaciéon Futura
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

De los 15 encuestados que dijeron que si escogeria una localizacion diferente en caso de
una futura visita, el 41% de los mismos escogeria un establecimiento ubicado en el Valle
de Tumbaco, de ellos todos fueron extranjeros no residentes del pais, y este dato es uno

de los més favorables para el hostal.

Es importante destacar que dos de los encuestados que se encontraban alojados en el
Valle de Tumbaco, también dijeron que si escogeria una nueva ubicacion en caso de una

futura visita.

Establecimientos ubicados en el Sur, el Valle de los Chillos y del Norte de Quito son los
que perderian huéspedes en caso de una futura visita a favor del Valle de Tumbaco, del

Centro/Norte y Centro de Quito.

En todos los sectores se encontrd al menos una persona de los encuestados, que decidid
en favor de una nueva ubicacion en caso de una futura visita y tomando en cuenta el
Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito, pero el Sur y el Valle de los Chillos no fueron

de la preferencia al momento de escoger una nueva ubicacion.

Esto muestra claramente que la ubicacion del aeropuerto influye en la decision de los
encuestados al momento de escoger un establecimiento, esto se muestra como un

beneficio para el negocio planteado en este plan de negocios.
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3.4.10. Del 1 al 10, siendo 10 el de mayor prioridad y 1 el de menor. ¢Cudles son sus preferencias al momento de escoger un

establecimiento hotelero?

Tabla # 30
Valores TV Desa){uno A&B Cercar_10 al Dent_ro de la Seguridad | Parqueadero Piscina Alu
Valores Ponderado Incluido Aeropierto Ciudad (
Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Frec. | Prod. | Fre
10 0,1818 0 0 34 (6,182 7 |1,273| 12 |2,182| 24 |4,364| 13 |2,364| 22 4 0 0 0 0 4
9 0,1636 2 (0,327 20 |[3,273 1,309 17 |2,782| 36 |5891| 8 |1,309| 18 |2,945| 1 |(0,164| 1 |0,164| 5
8 0,1455 0 0 17 12,473 O 0 24 (3,491 39 |5673| 7 |1,018( 29 (4,218 O 0 0 0 0
7 0,1273 0 0 16 |2,036| 4 |0509( 31 (3,945| 17 |2,164| 16 |[2,036| 27 |3,436| O 0 0 0 5
6 0,1091 8 10873 3 (0,327 9 |0,982| 32 |3,491| O 0 23 (2,509 20 (2,182 6 |0,655( 6 |[0,655| 11
5 0,0909 27 (2,455 4 ]0,364| 45 [4,091| O 0 0 0 19 (1,727 O 0 5 |0455| 5 |0,455| 17
4 0,0727 38 |2,764| 3 |[0,218| 26 |1,891| O 0 0 0 17 |1,236| 0O 0 7 |0509| 7 17
3 0,0545 37 |2,018| 5 |[0,273| 17 |0,927| O 0 0 0 4 (0,218| 0 0 18 |0,982| 18 1€
2 0,0364 4 10,145 6 |0,218| O 0 0 0 0 0 5 10,182 0 0 41 (1,491 41 21
1 0,0182 0 0 8 |0145| O 0 0 0 0 0 4 10,073] 0O 0 38 (0,691 38 2:

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

La preferencia de los turistas escogidas en las encuestas se ha ponderado en el cuadro anterior, asi la principal preferencia de los

encuestados al momento de escoger un establecimiento hotelero es que este cuente con los servicios de Wi-Fi, seguido de la

seguridad y de la cercania al aeropuerto, destaca que ninguno de estos factores recibié una importancia menor a la de 5 puntos e

incluso Wi-Fi no obtuvo puntuacién menor a 6. Por el contrario que cuente con parqueadero y piscina no es unas de las

preferencias primordiales de los encuestados al momento de escoger un establecimiento hotelero.
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Gréfico # 24

Preferencias
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

3.5. ANALISIS DE LA DEMANDA

El establecimiento estara dirigido principalmente a turistas no residentes del DMQ que lleguen
a la ciudad de Quito a través del Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito, asi como también
a turistas no residentes y residentes que ingresen al DMQ por otros medios de transporte y
busquen servicios de alojamiento, entre los mismo se encuentran a personas de distintos

grupos de edad, género, motivo de viaje y otras caracteristicas particulares de cada uno.

El hostal brindara todas las facilidades requeridas por los clientes, y si bien no se encuentra un
establecimiento con las mismas caracteristicas en el sector de San Juan, si existe dos referentes
en el sector de Tumbaco y Cununyacu, B&B Tumbaco y La Ventana, ambos son pequefios
establecimientos hoteleros que no cuenta con mas de ocho habitaciones, pero que brindan un
servicio extraordinario y mas que nada simple, “la sencillez es la méxima sofisticacion” decia
Leonardo da Vinci, ambos se convierten en un modelo de lo que se desarrollara en el hostal

propuesto.
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Ambos establecimientos mencionados ofrecen servicios adicionales para los huéspedes como
lavanderia, traslados al aeropuerto y a la ciudad, comidas adicionales, asesoria para tours,

entre otros.

Las ventas las manejan directamente por el internet principalmente, y B&B Tumbaco se
encuentra en el puesto nimero cinco de los hostales y pensiones de Quito segun el ranking del
sitio web tripadvisor.com, dicha clasificacion se basa en las criticas recibidas por sus
huéspedes, ademas fue ganador del Travellers Choice 2013 como uno de los mejores hostales

y pensiones de Quito.

En el Informe del PLAN Q 2012 se destaca a Cumbaya como un polo gastrondmico del DMQ,
a esto se le tiene que agregar la Ruta Ecoldgica “El Chaquiian”, todas las facilidades de
grandes ciudades como centros comerciales, cines, boutiques de ropa, entre otras facilidades,

como su cercanias con el volcéan 1lal6 y su clima favorable.

La distancia con la ciudad de Quito no es un limitante para el cliente, ya que para muchos es
un atractivo y esto se puede explotar con nuevos clientes, mas que nada ahora con la ubicacion

del Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito.

Un ejemplo claro de esto, es el porcentaje de personas que en las encuestas de este trabajo
dijeron que si elegirdn un nuevo establecimiento tomando en cuenta la ubicacion del Nuevo
Aeropuerto Internacional de Quito y también la opinion vertidas en el portal tripadvisor.com
de los huéspedes de B&B Tumbaco, establecimiento mencionado anteriormente, algunas se

podran ver a continuacion.

El usuario DLStrip de Los Angeles, EE.UU. dijo “Nos alojamos aqui por 2 noches, 4 dias
aparte como llegamos al nuevo aeropuerto de Quito tarde y mafiana tenia vuelos al dia
siguiente en dos ocasiones. Para aquellos que estan en una situacién similar, esto es una mejor

manera de ir de ir a Quito.”

GinaGinaBoBeena de Cuenca, Ecuador opind “Tumbaco B&B es un lugar perfecto para
encontrar paz y tranquilidad, lejos del bullicio de la ciudad. Nuevo aeropuerto situado cerca de
Quito. Cerca de las atracciones de la ciudad (30 minutos), a 10 min de las tiendas exclusivas,
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restaurantes.”, por su parte Annabelle R. de las Cataratas del Niagara, Canada lo resumen

“lugar agradable para pasar la noche entre vuelos.”.

3.5.1.Proyeccion de la Demanda

Basandose en las habitaciones ocupadas en el transcurso del afio 2012 que es de
1.125.000 habitaciones segun el BOH77-78-79, el porcentaje de turista que en las
encuestas escogieron un establecimiento hotelero ubicado en el Valle de Tumbaco y la
preferencia al escoger un establecimiento hotelero de pago del BTR12 se ha hecho una

proyeccion de la demanda.

Tabla # 31
Habitaciones ocupadas en el afio 2012 1.125.000

% de Personas que escogieron un establecimiento
Hostales y Pensiones en el BTR12

% de Personas que escogieron un establecimiento en el
Valle de Tumbaco en la pregunta #9

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

14,10% | 158.625

11% 17.449

La tasa de crecimiento turistico mundial de la Organizacion Mundial de Turismo (OMT)
que prevé un crecimiento de llegadas de turistas internacionales en entre un 3% y 4% en
para el 2013 a nivel mundial y a nivel del continente Americano,™ se realizé un
pronostico del flujo de turistas al DMQ durante los préximos 5 afios que prefieran los

hostales y similares.

En este caso del proyecto se utilizé la tasa de crecimiento del 3% que bien podria ser
considerado dentro de este rango como el escenario negativo 0 menos favorable, estos
datos seran de utilidad para los pronosticos de ventas de habitaciones del hostal ya que

los mismos conforman el mercado meta u objetivo del proyecto.

162012 International Tourism Results and Prospects for 2013 [en linea]
<http://dtxtqdw60xgpw.cloudfront.net/sites/all/files/pdf/unwto_fitur_2013_fin_2pp.pdf>
[consulta: 11 de junio del 2013]
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Tabla # 32

2012 158.625 17.449
2013 163.384 17.972
2014 168.285 18.511
2015 173.334 19.067
2016 178.534 19.639
2017 183.890 20.228

3.6. ANALISIS DE LA OFERTA

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Se analizara la competencia directa que existe en el Valle de Tumbaco, teniendo en cuenta que

no existe ningln establecimiento en el sector de San Juan de Cumbaya de iguales

caracteristicas al que ofreceré el establecimiento del presente Plan de Negocios.

Ya se ha mencionado a dos competidores, los mismo que se les considera los mas importantes,

pero no se puede descuidar la restante y la misma serd mencionada a continuacion.

En el Anexo #6 de este trabajo se podrad encontrar y observar fotografias de la competencia

mencionada anteriormente.
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3.6.1. Competidores

Tabla # 33

Desayuno
Piscina & Jacuzzi
B&B Tumbaco Tumbaco $95 __ 3 Cabanias
Wi-Fi
Prox. Aeropuerto
Desayuno 17 Habitaciones
TV Cable Simples
Hosteria Rincén de Wi-Fi Dobles
Puembo $82,50 )
Puembo Salones de Eventos Triples
Piscina Suites
Bar / Restaurante Casas Familiares
Desayuno 31 Habitaciones
Centro de Convenciones [ Simples
) Piscina Dobles
Hotel Garden San José Puembo $170 _
Restaurante Triples
DirecTV Casa de Campo
Paquetes Familiares Suite Campestre




Hosteria Mi Huasipungo

Salones de Eventos

Tababela $60

Restaurante

Cerca al NAIQ

Piscina

9 Habitaciones
Dobles
Triples

Matrimonial

Areas de Eventos

7 Habitaciones

Hosteria Su Merced Tababela $ 65 Cerca al NAIQ Matrimonial
Desayuno Dobles
Desayuno
TV Cable 3 Habitaciones
B&B Cinta Rosa Cumbayéa $105 Wi-Fi Matrimonial
Piscina Dobles

Spa / Barios Temazcal

B&B La Ventana

Desayuno

Salones de Reuniones

Cununyacu $90

Bar / Restaurante

Elaborado por: Jaime Nolivos T.

8 Habitaciones

__ Estandar
Wi-Fi )
Suites
TV Cable
Spa
2013
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3.6.2. Matriz del Perfil Competitivo

Permite identificar las fortalezas y debilidades de la competencia en el Valle de
Tumbaco y compararla con el establecimiento hotelero del presente trabajo, el rango de

calificacion es de 10 a 6, siendo 10 el mas importante.

Tabla # 34

Servicio de Wi-Fi

Calidad del Servicio
Proximidad al NAIQ
Desayuno Incluido
Seguridad

Fidelidad del Cliente

Precios Competitivos
Profesionalismo del Personal
Publicidad Online

Infraestructura
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

[EEN
o

[HEN
o

Ol N OB WIN| -

O N| N 0|0 ©|©|©

=
o

3.6.2.1. Descripcion de factores claves

a. Grupo Importancia 10
= Servicio de Wi-Fi
= Calidad del Servicio
El servicio de Wi-Fi como se ve en la tabla #30 del presente trabajo es la
principal preferencia de los encuestados al momento de escoger un
establecimiento hotelero, y lo que se refiere a la calidad del servicio se lo
considera un elemento que el establecimiento debe garantizar es por eso
que ambos han sido considerados como los factores de mayor

importancia.

b. Grupo Importancia 9
= Seguridad
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= Desayuno Incluido

= Proximidad al Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito

Después del servicio de internet inaldmbrico, la seguridad, el desayuno
incluido y la proximidad con el Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito
ocuparon los primeros lugares en las preferencias de los encuestados, es
por esto que han sido considerados como factores claves en el segundo

grupo de importancia.

Grupo Importancia 8:

= Fidelidad del Cliente

= Precios Competitivos

La satisfaccion que se le brinda al cliente en su estancia permite que el
mismo busque regresar y/o brinde buenas referencias del establecimiento,
asi como ser competitivos en precios con la competencia resultara
fundamental para el éxito del negocio, es por esto que ambos factores han
sido considerados para este grupo de importancia.

Grupo Importancia 7:

=  Profesionalismo del Personal

=  Publicidad Online

Ambos factores se los considera como fortalezas del establecimiento
planteado, contar con personal capacitado que brinde servicios de calidad
al huésped sera un prioridad y el como se publicita el establecimiento en

linea es importante para las estrategias de mercado que se veran luego.

Grupo Importancia 6:

= Infraestructura

La infraestructura en general capacidad de sus habitaciones, cuenta con
parqueaderos, areas verdes, amplias habitaciones, piscina, entre otros,
pueden influir para atraer al cliente pero sin tanta importancia ya que

depende de otros factores de mayor prioridad.
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Tabla # 35

ServicioWi-Fi | 10 | 01205 | 10 | 1205 | 10 | 1,205 9| 1,084 o| 1,084 10| 1,205| 10| 1,205/ 10| 1,205
g:r'\i/?gidode' 10 | 01205 | 10 |1,205| 10 | 1,205 7| 0,843 9| 1,084 8| 0,964 7| 0,843 7| 0,843
m’l((i?midad a9 | 01084 7 |ome| 7 | 0759 9| 0,976 9| 0,976 8| 0,867 8| 0,867 7| 0,750
ﬁ}i?ﬁ?’;:o 9 | 0108 | 10 |1,084| 10 | 1,084 8| 0867| 10| 1,084 9| 0,976 8| 0,867 8| 0,867
Seguridad 9 | 01084 | 10 | 1084 | 10 | 1,084| 10| 1084| 10| 1,084| 10| 1,084| 10| 1084| 10| 1,084
Eilcijeer']it‘iad del | g | 00064 8 |o771| 8 | 0771 6| 0578 8| 0,771 7| 0,675 9| 0,867 6| 0578
E:l:r;ir()):titivos 8 | 0,0064 8 (o771 | 7 | 0675 9| 0,867 8| 0,771 7| 0675 7| 0675 7| 0,675
Ezf:;;‘;r;a"smo 7 | 00843 9 |o0759| 8 | 0675 7| 0,590 8| 0675 7| 0,590 9| 0,759 8| 0675
gi?:::dad 7 | 00843 9 |o0759| 7 | 0590 6| 0,506 6| 0,506 8| 0,675 8| 0,675 6| 0,506
Infraestructura 6 0,0723 8 0,578 9 0,651 8| 0,578 7| 0,506 9| 0,651 10| 0,723 7| 0,506

| oo

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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La matriz de perfil competitivo permitird analizar todos estos elementos de una
manera cuantitativa, ponderado la importancia de los factores claves y el efecto
que la competencia realiza para los mismos, de esta forma se podra observara a los
mayores competidores del establecimiento y cuales son sus principales fortalezas y
debilidades.

Asi se puede observar que la mayor fortaleza de la competencia es el servicio de
Wi-Fi, el desayuno incluido y la seguridad que ofrecen todos los establecimientos
y de buena calidad principalmente la seguridad, en estos factores deberemos como
minimo igualar a la competencia y brindar un servicio similar o mejor ya que es

donde nos podrian sacar ventajas.

En general el nivel de la competencia es bueno, pero definitivamente donde se
debe y puede sacar una ventaja sobre esta es en la publicidad online, la
fidelizacion del cliente y en los precios, aqui se deberan fijar nuestras estrategias

para lograr ventaja sobre los competidores.

La matriz del perfil competitivo también permite desarrollar un ranking de
competitividad que se mostrara a continuacion, y donde se podrd ver que los
mayores competidores del establecimiento son B&B Tumbaco, B&B La Ventana
y la Hosteria Garden San José.

Tabla # 36

1 |B&B Tumbaco 8,976
2 |B&B LaVentana 8,699
3 | Garden San José 8,566
4 | Su Merced 8,542
5 |Rincén de Puembo 8,361
6 | Mi Huasipungo 7,976
7 |B&B Cinta Rosa 7,699

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Grafico # 25

Ranking de Competitividad
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

3.6.3. Cuantificacién de la Oferta

Para cuantificar la oferta se investigo los datos del nimero de habitaciones de cada uno
de los establecimientos del Valle de Tumbaco, los mismos que son la competencia del
hostal, se tiene que aclarar que esta no es su capacidad maxima ya que la capacidad de
cada habitacion varia y algunos establecimientos pueden ofrecer camas extras o cunas a

los huéspedes cuando es necesario.

Al analizarse la demanda por las habitaciones vendidas se ha considerado que es
necesario calcular la oferta bajo las mismas circunstancias y se ha investigado con

cuantas habitaciones cuenta la competencia tanto diaria como anualmente.

En la tabla se podra ver que solamente dos establecimientos de la competencia cuenta
con mas de 10 cuartos y el total de habitaciones anuales con las que cuenta la oferta
actual es de 28.470 a la misma se le ha estimado un 50% de ocupacion, que es la tasa de
ocupacion para el afio 2012 en establecimientos de hostales y pensiones, segun datos del
BOH77-78-79.
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Tabla # 37

1 B&B Tumbaco 3 1.095 548

2 B&B La Ventana 8 2.920 1.460
3 | Su Merced 7 2.555 1.278
4 Garden San José 31 11.315 5.658
5 | Rincén de Puembo 17 6.205 3.103
6 | Mi Huasipungo 9 3.285 1.643
7 B&B Cinta Rosa 3 1.095 548

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

3.6.4. Demanda Insatisfecha

Demanda insatisfecha es aquella demanda que no ha sido cubierta por el mercado, o
dicho de otra manera existe demanda insatisfecha cuando la demanda es mayor que la
oferta, para el caso del proyecto se puede ver que existe demanda insatisfecha en el
sector, si se toma en cuenta la tasa de ocupacion hotelera del 50% mencionada con
anterioridad del BOH77-78-79.

Esta demanda puede incrementarse en el paso del tiempo principalmente por la
ubicacién del Nuevo Aeropuerto de Quito, asi lo afirma Carlos Alvarado, administrador
de la Hosteria Mi Huasipungo, este establecimiento estaba dedicado principalmente a
eventos de fin de semana, en la actualidad esta en planes de ampliacion y recibe 15

personas que van a hospedarse diariamente.*’

De igual manera se estima que la oferta crecerd en un futuro, no se puede conocer un
dato exacto de cuanto incrementara la oferta en los proximos afios, pero si se conoce de

varios proyectos que empezaran a funcionar en los afios posteriores como el Holiday

7 Tababela el Nuevo Aeropuerto ha disparado los negocios y el empleo. [en linea] Diario Hoy. 4 de marzo del
2013.  <http://lwww.hoy.com.ec/noticias-ecuador/tababela-el-nuevo-aeropuerto-ha-disparado-los-negocios-y-el-
empleo-575625.html> [consulta: 22 de octubre del 2013]

81


http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/tababela-el-nuevo-aeropuerto-ha-disparado-los-negocios-y-el-empleo-575625.html
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/tababela-el-nuevo-aeropuerto-ha-disparado-los-negocios-y-el-empleo-575625.html

Express que tiene previsto iniciar funciones en el 2016 y contar con 130 habitaciones*® y
también el hotel Sheraton quienes firmaron un convenio con Quitoport concesionaria
que administra el Nuevo Aeropuerto Internacional de Quito y operara dentro del mismo
con un establecimiento de 140 habitaciones, como informé Andrew O’Brian presidente
de Quitoport®.

Tabla # 38

2012 17.449 14.235 3.214 4.380
2013 17.972 14.662 3.310 4.380
2014 18.511 15.102 3.409 4.380
2015 19.067 15.555 3.512 4.380
2016 19.639 16.022 3.617 4.380
2017 20.228 16.502 3.726 4.380

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Se ha estimado que la oferta crecera en los préximos afios en igual proporcion que la
demanda, la tabla demuestra el crecimiento de ambas, pero para la oferta solo se ha
tomado en cuenta el 50% de la tasa de ocupacion hotelera, con el paso del tiempo se

puede generar esta demanda insatisfecha y el establecimiento podra cubrirla.

'8 Holiday Inn abrira su tercer hotel en Ecuador, a un kilémetro del nuevo aeropuerto de Quito. [en linea]
ANDES Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica. 14 de mayo del 2013.
<http://www.andes.info.ec/es/economia/holiday-inn-abrira-tercer-hotel-ecuador-kilometro-nuevo-aeropuerto-
quito.htmlAndes> [consulta: 22 de agosto del 2013]

9 Nuevas frecuencias y un hotel para el aeropuerto de Tababela. [en linea] EI Comercio. 22 de agosto del 2013.
<http://www.elcomercio.com/quito/Nuevas-frecuencias-aeropuerto-Tababela-Quito_0_979102262.html.>
[consulta: 22 de agosto del 2013]
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4. CAPITULO IV: DIRECCION ESTRATEGICA

4.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

4.1.1.Nombre

El nombre serda “Sankt Johannes Hostal”, la traduccion al aleman de San Juan, que
principalmente hace referencia al pueblo del mismo nombre en el cual estard ubicada la
hosterfa, segun el modelo de la cadena hotelera Roomate Hotels®®, quienes decidieron
nombrar a cada uno de los hoteles con un nombre de persona para que asi las personas
sientan que llegaban a la casa de un amigo o compariero, al parecer esto una idea

atractiva y por la razén nombrada anteriormente se decidio finalmente por este nombre.
4.1.2.Logo

Grafico # 26

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2011

% RoomMate [en linea] <http://www.room-matehotels.com/esp/roommatehotel/descubre_filosofia.php>
[consulta: 3 de diciembre del 2011]



4.1.3.Visién

Sankt Johannes tiene una diferencia; la manera en la que se hace y se brinda la
hospitalidad, el modo de relacién con nuestros huéspedes y la sencillez con la que

interpretamos los servicios de alojamiento.?

4.1.4. Mision

La mision de Sankt Johannes es ser un hostal lider en la industria hotelera de la ciudad
de Quito, con precios competitivos, brindandonos al maximo para actuar con integridad,
simplicidad y calidad, comprometidos con el cuidado ambiental y manteniendo buenas
relaciones con nuestros empleados y clientes, creando recuerdos inolvidables para los

huéspedes.

4.1.5.Objetivos Organizacionales

Los objetivos organizacionales son los resultados que gerentes y otros participantes han
elegido y que estdn comprometidos a lograr en funcion de la supervivencia y
crecimiento a largo plazo de la empresa. Estos objetivos pueden expresarse cualitativa y

cuantitativamente, y es asi como se los ha definido para el establecimiento hotelero.

= Alcanzar una tasa de ocupacién anual del 50% durante los cinco primeros afios
de operacion.

= Captar minimo el 12% del total de habitaciones vendidas a turistas que
prefieren establecimientos hoteleros de pago del grupo hostales y similares y
que prefieren establecimientos ubicados en el Valle de Tumbaco.

= Lograr una rentabilidad promedio del 35% en ingresos por habitacion en
relacion a los costos directos (Anexo #7).

= Maximizar la participacion en las distintas redes sociales, logrando atraer la

mayor parte de clientes por medios que no necesitan mayor inversion.

21 Visi6n adaptada de la empresa Dell Computers.
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= Contribuir al desarrollo turistico del Valle de Tumbaco y del Distrito
Metropolitano de Quito.

= Conservar agua potable y energia eléctrica y educar a los empleados y clientes
en el cuidado ambiental.

= Brindar atencion personalizada y servicio de calidad al huésped, mantener su
lealtad y crear una excelente reputacion.

=  Mantener un crecimiento en ventas del 3% durante los primeros 5 afios.

=  Proveer servicios y productos que creen experiencias inolvidables y excedan las
expectativas de los huéspedes.

= Desarrollar todas las actividades hoteleras y turisticas de la manera idénea para

no afectar a nuestro entorno externo.

4.1.6.Valores Institucionales

=  Creemos que la gente es el recurso mas valioso de Sankt Johannes.

= Trabajar en equipo con gente motivada, comprometida y competente, que
compartan nuestros objetivos y alcanzarlos.

= |gualdad en las oportunidades de trabajo y promover la diversidad cultural.

= Tratamos con los huéspedes, clientes y proveedores con honestidad,
profesionalismo u justicia.

= Cumplimos con las promesas.

» Facilidades seguras y saludables para los empleados y huéspedes.

4.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO

“La marketing es un proceso mediante el cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y
desean mediante la creacion, la oferta y el libre intercambio de productos y servicios valiosos
con otros.” (Kotler, 2002:4)
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El negocio depende de la satisfaccidon que obtengan los clientes por los servicios, sin ellos que
el negocio tenga exito serd4 imposible por ende son la principal razén para lograr la

supervivencia.

Es fundamental lograr que los clientes se sientan a gusto y satisfechos por los productos y
servicios que recibiran en el establecimiento, logrando ventajas competitivas, diferenciandolos

de la competencia y alcanzando la fidelizacion de la clientela.

Para establecer las estrategias de mercado se utiliza el marketing-mix el mismo que agrupa las
4 P’s, Producto (o servicio en este caso), Precio, Plaza y Promocion de herramientas que el
hostal puede manejar y definir para el éxito del negocio.

4.2.1.Producto / Servicio:

Lo que el cliente busca principalmente es el servicio de alojamiento, brindado por
personal capacitado, a quienes busquen en el servicio una experiencia diferente con un
servicio sencillo, agil, de calidad, sin formalismos, dentro de un ambiente hogarefio,
comodo, seguro y amigable. La calidad de los servicios serd calificada por el propio
cliente basandose en la experiencia vivida durante la estancia, por cada una de las

actividades realizadas y sobre todo por el trato del personal de Sankt Johannes.

El servicio del hostal lo conforma la habitacion amoblada y decorada, bafio privado con
agua caliente, amentéis, toallas de bafio, limpieza diaria, desayuno buffet, secadora de
cabello, canchas deportivas, piscina, sauna y turco, parqueadero privado, Wi-Fi las 24
horas del dia, un té de media tarde y un pequefio detalle a los huéspedes dejado después
de la limpieza de las habitaciones. El hostal cuenta ademas con dos suites que disponen

de una pequefia sala con TV por Cable.

El desayuno buffet sera servido desde las 6am hasta las 11:00am y contar con variedad
de frutas (dependiendo de la temporada), jugos naturales, café, té, leche y yogurt, cereal
y granola, panes, mermeladas, mantequilla, miel, queso, huevo, jamén y tocino. Para la
preparacion del desayuno se tomara en cuenta la ocupacion del hostal la noche anterior

para asi evitar que la comida se desperdicie y ahorrando costos.
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Adicional a esto se contara con servicios bajo pedido de almuerzo con dos opciones de
menU diferentes a diario, ambos incluirdn sopa, plato fuerte, postre y bebida, y servicio
de almuerzo especiales los fines de semana los mismos que pueden ser sugerencias de
los huéspedes, platos tipicos de nuestro pais, parrilladas, entre otros. Box lunch que
incluird una bebida, una fruta, un sandwich, barra energética y papas chips o snack
similar. Finalmente se contara servicios de cena, basicamente un servicio de cafeteria, se
limitaran a picadas de quesos y embutidos, sdndwiches frios y calientes, ensaladas frias,
entre otros platos sencillos y variedad de bebidas; y se ofrecera una carta de vinos misma

que podran ser solicitadas por los clientes durante todo el dia.

El servicio de almuerzo podré ser requerido por los clientes hasta las 11:30am en el
establecimiento o caso contrario podran adquirirlos en distintas sucursales de la empresa

aliada sin necesidad de previo aviso.

Los servicios complementarios de Sankt Johannes incluyen transfer del aeropuerto al
hostal y del hostal al aeropuerto, servicio de alimentos (almuerzo, cena, box lunch y
almuerzos especiales en fines de semana), lavanderia, planchado, encargo de objetos de
valor, sala de TV con Cable, sala con chimenea y pequefia biblioteca, mesa de billar,
area de BBQ, asesoria para paseos cercanos al Ilald, turismo en los alrededores e incluso
organizacion de viajes con varios clientes del hostal a puntos de interés de Quito (centro
historico, teleférico, mitad del mundo, etc.), solicitud de servicio a domicilio de
restaurantes de la zona, asesoria para tours a otros lugares del pais, entre otros cualquier

necesidad del cliente que esté al alcance.

El servicio no se limitara Unicamente mientras el cliente se encuentre hospedado en el
establecimiento o cuando llegue al mismo, iniciara cuando se contacte con el
establecimiento, asesorandole en las mejores opciones dependiendo de sus necesidades
de hospedaje sin engafiarle si requiere servicios que no podran ser brindados, de igual
manera el servicio no concluira al momento del check-out, se realizara un seguimiento a

los clientes recibiendo sus criticas para implementar correcciones necesarias.

No hay que olvidar que esto es una experiencia para el cliente y cada dia se tiene que

mejorar esta experiencia haciéndola cada dia mejor.
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4.2.1.1. Servicios Adicionales

Como servicios adicionales se brindard, tours a lugares cercanos de la ciudad de
Quito y tours dentro de la ciudad de Quito los mismos se cargaran por separado al
huésped, el servicio incluird béasicamente transporte (propio o contratado
dependiendo de la cantidad de clientes), un guia, la entrada de los lugares a visitar

y podréan incluir o no alimentacion dependiendo de la decision del huésped.

Estos deberan ser solicitados por el huésped con el debido tiempo de anticipacion
para poder armar los servicios, todos los servicios seran tours de un dia, su
duracion dependerd del paquete, podran ser desde tres horas, medio dia o dia
completo y algunos durante la noche, para los tours con alojamiento fuera de la
ciudad por el momento simplemente se brindard asesoria a los huéspedes y
transporte en caso que asi lo requieran, se ofrecera a los huéspedes paquetes que
podran ser cambiados y adaptados a las necesidades de los mismos, todo esto
logrado con una permanente comunicacion con él, conociendo sus necesidades,

gustos, preferencias, entre otros.

En la siguiente tabla se podra observar una lista con las actividades o atractivos
principales de cada uno de los destinos, pero los servicios podrian ir mas alla de
los especificados, pudiendo realizar otros tours combinados, de compras, visitas a
otros museos fuera del centro histérico, parques Itchimbia, Quitumbe,
Metropolitano u otros sitios sugeridos o requeridos por los huéspedes o que por
temporada se ofrezca como eventos especiales, ferias, convecciones, congresos,

eventos deportivos, etc.

Tabla # 39
Monumento a la Mitad del Mundo
Mitad del Museo Quito en miniatura
Mundo / Planetario
Rumicucho Museo Solar Intifian
Ruinas de Rumicucho
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Observacion de flora y fauna

Reserva Caminatas, cabalgata y ciclismo
Geobotéanica Camping
Pululahua
Andinismo
Fabrica de bizcochos
Museo Solar Quitsato
Cayambe Termas Oyacachi
Reserva Ecoldgica Cayambe-Coca
Caminatas
TeleferiQo Cabalgatas
Paisajismo
Iglesias

Centro Histoérico
/ Guépulo

Arquitectura
Paseo en carretas (solo noches)

Cotopaxi / El
Boliche

Recorrido en tren

Laguna de Limpiopungo

Area de Recreacion el Boliche
Varias actividades

Otavalo

Mercado de Ponchos
Mirador Lago San Pablo
Mercado de Cotacachi
Lago Cuicocha

Mindo

Observacion de aves
Mariposario

Jardin de Orquideas
Actividades en el rio

Papallacta

Aguas termales
Reserva Ecoldgica Cayambe-Coca
Pesca deportiva

Ilalé

Caminatas
Cabalgata
Ciclismo

Andinismo

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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4.2.2.Estrategias de fijacion de precios

La fijacion de precios se basa en varias variables como cuanto estaran dispuestos a pagar
los clientes potenciales por los servicios (conocido mediante las encuestas) y percibido
por el costo-beneficio, los costos a los que se concurre tanto fijos y variables
relacionados directamente con el nivel de ocupacién de Sankt Johannes, las utilidades
esperadas y los precios de la competencia como variables principales a la hora de
establecer los mismos, y sin limitarse exclusivamente a ellos ya que hay varios factores

adicionales que pueden influir en la determinacién de precios.

Para establecer los precios en el caso del Hostal Sankt Johannes, se decidi6 por los datos
obtenidos en el BOH77-78-79 de tarifa anual por habitacién ocupada durante el afio
2012 que fue de $65,20, y también se analizo los datos obtenidos de la tarifa promedio
que maneja la competencia del establecimiento que es de $95,36; ademas el Anexo #7
muestra el porcentaje con el cual sea estimado este precio, siendo asi los precios que

manejara el hostal seran los siguientes:

Tabla # 40

Simple $50
Doble $60
Matrimonial $ 65
Suite $90

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Como se puede observar comparando la tarifa por habitacion ocupada del BOH77-78-
79, los precios estan en relacién a este promedio y seran accesibles para los clientes, el
precio es un factor determinante para elegir el hotel, segin el estudio de TripAdvisor
TripBarometer, donde se encuestaron a 15.595 consumidores a nivel mundial del cual el

81% lo declaré un elemento fundamental junto con el Wi-Fi.??

22 E| precio es el factor determinante para elegir hotel. [en linea]. Hosteltur.com. 6 de marzo del 2013.
<www.hosteltur.com/138010_precio-es-factor-determinante-elegir-hotel.htmI> [consulta: 6 de agosto del 2013]
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Si se compara con los precios obtenidos de la competencia y que se puede observar en la
Tabla #32 del presente trabajo, los precios son relativamente méas bajos a los que maneja
la competencia, es importante hacer que los precios no solo se vean diferentes sino
también que los posibles clientes lo valoren asi, ademas el reto mas importante es ser

rentables.

No se manejara precios dependiendo de los segmentos de mercado, tampoco estrategias
de descreme, es decir aprovechar alta demanda para subir los precios y peor la

discriminacion de precios, cobrando una tarifa a un comprador y otra tarifa a otro.

Se ha establecido claramente cuales son algunas de las estrategias que no seran
utilizadas porque van en contra de la filosofia de lograr la fidelizacion del cliente, se
considera que si los clientes son fieles al establecimiento, la manera de ser
correspondientes es con el precio y no establecer tarifas mas altas o diferentes cuando se

cuenta con mayor demanda.

La posibilidad de una alza de precios en un futuro es posible el mismo debe ser de
manera gradual, que los clientes no sienta esta alza y mas que nada siempre se debe
tener y mantener el servicio de alta calidad, para que los clientes no se alejen del

establecimiento sino cada dia tener mas clientes y poder seguir creciendo.

4.2.3. Estrategias de plaza y distribucion:

La estrategia de distribucién serdn directa e indirecta pero toda se la realizara a través
del internet, ;por qué simplemente por la internet?, es un lugar perfecto en donde se
encuentran la oferta y la demanda, durante todo el dia y todos los dias del afio y especial
porque cada vez mas personas realizan sus ofertas por internet, mas en paises del

exterior y es una de las maneras mas econémicas de llegar a nuestro clientes.

La forma directa de vender a través del internet serd por medio de nuestra pagina web, la
cual brindara informacién al cliente acerca de la empresa, sobre los servicios y de las
habitaciones del establecimiento, galeria de fotos del mismo, mapa de ubicacion, formas

para contactarse, un formulario para que el cliente pueda realizar reservaciones
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directamente, un espacio para que el cliente puede dejar sus comentarios sobre su estadia
y otro sobre sitios de interés alrededor e informacion para el cliente.

Como distribucion indirecta hotelera se usaran en un principio Gnicamente el portal web
de tripadvisor.com unas de las principales paginas de internet en lo que a hoteleria y
turismo se refiere, asi lo destaca Fabian Gonzales, responsable de proyectos del Instituto
Tecnoldgico Hotelero de Espafia y las cifras que maneja la pagina con 200 millones de

visitas al mes en todo el mundo lo respaldan.?®

Ya se habia explicado con anterioridad y la pagina funciona mediante criticas de
usuarios de la pagina, de este modo el establecimiento va ganando cierto prestigio y
reputacion entre los usuarios, si bien el sistema tiene sus pros y contras ya que empresas
mal intencionadas pagan para recibir buenos comentarios y ganar reputacion, en general
funciona muy bien y son més las personas honestas y los usuarios que confian en esta

pagina.

Para un establecimiento hotelero funciona de tres maneras, la primera que es registrarse
de manera gratuita, y que el hotel aparezca en el buscador sin ninguna informacion sobre
contacto con el establecimiento, ni los precios ni fechas disponibles para reservar, siendo
esta, la mas simple; la segunda forma, es que a través de la pagina se incluya
intermediarios que seran otras paginas de internet a las cuales el establecimiento les paga
una comision por cada vez que el cliente haga un reservacion y la tercera, es la que
mediante un pago unico anual basado en la ubicacién y numero de habitaciones del
establecimiento, la pagina permite incluir la informacion de contacto como direccién de
internet, la direccion de e-mail y el nimero telefonico, asi el establecimiento puede
manejar sus reservaciones directamente, es por esta ultima la cual se ha decidido
manejar en un principio, aqui se puede realizar ofertas especiales, manejar estadisticas
de las principales nacionalidades que visitan el establecimiento, tipo de viajero, duracién
media de la estadia, anticipacion de la reserva, la competencia, entre otras herramientas

utiles para el negocio .

2 TripAdvisor vs. Trivago, la mayor red social de viajeros frente al consolidador preferido por los usuarios. [en
linea] Hosteltur.com. 16 de mayo del 2013.

<http://www.hosteltur.com/151550 _tripadvisor-vs-trivago-mayor-red-social-viajeros-frente-al-consolidador-
preferido-usuarios.html> [consulta: 6 de agosto del 2013]
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4.2.4.Estrategias de promocion

Las estrategias de promocion se enfocaran en el internet, ya que cada vez méas usuarios
la utilizan como su agencia de viajes, para averiguar precios, lugares a visitar y un gran
porcentaje lo utilizan para contratar servicios o hacer reservaciones. “La tecnologia es

una herramienta, un medio para lograr la estrategia deseada.”(Berry, 2003:85).
Esto se basara en 4 puntos:

a. Posicionamiento SEO: Es también conocido como posicionamiento en
buscadores, su fin es mejorar la visibilidad de una pagina web en este caso del
hostal Sankt Johannes en los distintos buscadores buscando que la pagina web
aparezca en los primeros resultados de busqueda de manera natural y sin pagar
ningun dinero.

Su funcionamiento se basa en palabras clave o keywords que usan las personas
para encontrar distintas paginas web sobre lo que estan buscando, por ejemplo
una persona busca hospedaje en el DMQ, introducira en Google, Yahoo!, Bing
o0 cualquier otro buscador “hospedaje en Quito” y apareceran distintas paginas
con resultados sobre los hospedajes en Quito.

Se realizd un estudio en los principales buscadores de la actualidad Google,
Yahoo! y Bing, para el mismo se utilizaron palabras claves como “hostal
Cumbaya”, “hoteles Cumbaya”, “alojamiento Cumbayd”, “Bed and Breakfast
Cumbayd” y “hospedaje Cumbaya” ‘“hoteles cerca al nuevo aeropuerto de

»24 |os resultados

Quito”, “alojamiento cerca al nuevo aeropuerto de Quito
fueron los esperados es muy poca la informacion relevante que se encuentra
sobre algun establecimiento hotelero.

Esto puede sonar sencillo pero no lo es del todo los resultados de las busquedas
que las personas realizan, se basan en algoritmos aritméticos que si bien el
usuario no los nota y solo se le muestran los resultados de su bdsqueda, el

contenido que tenga la pagina web del establecimiento hotelero debe ser claro,

24 Buscadores [en linea] < http://www.google.com> < http://www.yahoo.com/> < http://www.bing.com/>
[consulta: 18 de junio del 2013]
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contener informacion de calidad, funcional, facil de acceder, buena apariencia,
entre otros para lograr posesionarse en los primeros lugares.

b. Adwords: Si bien el resultado del estudio es favorable en lo que se refiere a
posicionamiento SEO, también se usara Adwords que es el sistema de anuncios
de Google, funciona de la misma manera mediante palabras clave, pero con
palabras escogidas por el establecimiento que considere claves al momento que
la persona realiza su busqueda al momento de buscar un establecimiento
hotelero, esto garantiza que la pagina web del establecimiento aparezca en los
primeros lugares, al lado derecho y resaltados con otro color, se puede escoger
en que paises salga primero la pagina web y los costos dependen de la cantidad
de clics que hagan los usuarios y también se puede establecer costos maximos y
minimos diarios.

c. Publicidad en las redes sociales: La tercera forma de comunicacion con los
huéspedes, sera en las redes sociales tanto en Facebook y Twitter ambas tienen
millones de usuarios, permite una relacién directa, un rapido servicio al
huésped cada vez que ellos lo necesiten, expansion con cada nuevo seguidor o
fan e integrarlo con la pagina web del establecimiento.

d. Fidelizacion: Por ultimo se realizard seguimiento a los clientes, que ya han
visitado el establecimiento y con esto buscar la fidelizacion y mejorar la
relacion con los mismos mediante mail, los beneficios son atraer a los clientes
para evitar intermediarios al momento de hacer la reservas, lo cual resulta mas

econdmico y a su vez se dara un trato personalizado al cliente.

4.3. COSTO DE HABITACION

Se ha considerado varios factores para calcular los costos de las habitaciones del
establecimiento entre ellos los servicios bésicos, las amenities incluidos en la habitacion,
costos de lavado y planchado de la ropa blanca y un souvenir para los huéspedes que en este

caso sera un “toma todo” con el logo del hostal.
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El proveedor de amenities seleccionado serd la empresa Amenigraf, se incluira un kit de
amenities por habitacion, especificamente uno por bafio, las suites que cuentan con dos bafios
y obviamente contaran con un kit por cada bafio, el kit incluye cuatro productos shampoo,
acondicionador, crema y jabon. Todos con el logo del hostal a un costo de $ 25 ddlares la
centena de cada uno de los productos. El costo de cada uno de los productos serd de $ 0,25
centavos Yy el kit costara $ 1 dolar.

En lo que se refiere a servicios basicos de agua y electricidad, es importante recordar que el
establecimiento no cuenta con television en todas las habitaciones logrando un ahorro de

energia considerable.

Como politica la ropa blanca se cambiara solo a la salida de un huésped o en estancias
prolongadas cuando el cliente lo requiera (sin omitir casos estrictamente necesarios). El
servicio de lavado y planchado de todas las prendas de cama, bafio, manteleria, entre otros se
realizard con una empresa externa, en este caso la empresa LavaXpress. Los costd variaran
dependiendo de la ocupacién ya que la empresa cobra por volumen mensual de prendas, pero
la empresa ha brindado un estimado por prenda con lo cual se puede calcular los costos por

habitacion.

El hostal sera amigable con el medio ambiente por lo cual se ha optado por utilizar varios
métodos simples para el ahorro de los servicios basicos, se contara con paneles solares para el
calentamiento del agua tanto de las duchas como el de la piscina y otras técnicas econdémicas
para el ahorro de agua como retretes de Gltima tecnologia, trampas de grasa para reutilizar el

agua del lavaplatos en otras actividades como el riego de plantas, entre otros.

Para tener una idea de los costos de los dos servicios mencionados anteriormente se consulto a
un experto en el sector, Jorge Castro, Gerente General del Hotel Casino Plaza Caicedo, quien
considera y estima que un establecimiento de la capacidad mencionada, consumira

aproximadamente $250 en servicio de agua potable y $65 en el servicio de electricidad.

En el caso de los servicios de teléfono, TV cable e internet inalambrico se usoé tarifas dadas
por los proveedores ya que se aplicara diferentes planes. En el caso de los servicios telefénicos
y de TV por cable se ha escogido a la empresa TV Cable con planes de $12 délares por la linea

telefonica que permite llamadas nacionales, regionales, a celulares e internacionales, con costo
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por consumo, las habitaciones contaran con teléfono en las mismas pero con bloqueo para
llamadas salientes a cualquier destino. El servicio de TV por cable al compartir &rea comuin
pero al considerarlos servicios de bajo costo para las suites se los distribuird y se agregara

equitativamente a todas las habitaciones por igual.

El servicio de internet inalambrico, se lo ha considerado como un servicio basico para los
clientes y su costo de igual manera ha sido incluido en los costos de habitacion. Se ha
contratado un servicio de $ 65 dolares mensuales de la empresa Netlife, la misma que brinda

servicio de internet inalambrico a través de una red de fibra Optica.

Tabla # 41
Agua $ 252,00 $8,40 $0,70
Electricidad $ 65,00 $2,17 $0,18
Teléfono $12,00 $0,40 $0,03
TVCable $ 30,80 $1,03 $0,09
Gas $ 49,50 $1,65 $0,14
Wi-Fi $ 65,00 $2,17 $0,18

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Por ultimo se agregado el costo del “toma todo” que se dejara dependiendo de la capacidad de
la habitacién como obsequio a los huéspedes e incentivado a que no se use en exceso botellas
plasticas evitando la contaminacion y servira también como publicidad de nuestro hostal,
incluira el logo del hostal, informacion de contacto y datos relevantes sobre dafios ambientales
gue causan las personas. Los mismos estardn a cargo de la empresa Alfa & Omega con un

costo unitario de $3 por cada uno.

Los costos por habitacion variarian de una habitacion a otra dependiendo de la cantidad de
ropa blanca que requiere cada una de ellas, de la ocupacion y las amenities que se ocuparan en
la habitacion.
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Tabla # 42

Lavado y Secado de Toallas

Lavado y Secado de Sabanas

Planchado Juego de Sabanas

Agua $0,70| $0,70 $0,70 $0,70
Luz $0,18| $0,18 $0,18 $0,18
Teléfono $0,03| $0,03 $0,03 $0,03
TVCable $0,09| $0,09 $0,09 $0,09
Gas $0,14 $0,14 $0,14 $0,14
Wi-Fi $0,18| $0,18 $0,18 $0,18

4.4, Estructura Organizacional

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

El establecimiento contard con una estructura organizacional acorde al tamafio del negocio,

con un Gerente General / Administrador liderando a la cabeza de la misma, encargado de las

decisiones del negocios méas importantes, entre otras responsabilidades y tendra a todo el

personal del establecimiento a su cargo, incluidos los recepcionistas, cocineros, ama de llaves

y el encargado de mantenimiento, todas estas responsabilidades recaerdn sobre los

recepcionistas durante su ausencia y el igual estard a cargo del personal antes mencionado.
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4.4.1.0Organigrama General

Grafico # 27

Gerente General
[Administrador

Recepcionista

Cocineras Ama de Llaves

Mantenimiento }—

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

4.4.2.Nomina

Tabla # 43

Gerente General / Administrador

Recepcionista
Cocineras
Ama de Llaves
Mantenimiento

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

RPINININ| -

El hostal contara con servicios de seguridad y de contabilidad subcontratado, al igual
que el servicio de lavanderia y planchado ya mencionado con anterioridad, razén por lo

cual este personal no ha sido incluido en la nébmina ni organigrama de la empresa.

98



4.5. GESTION POR PROCESOS

Todos los procesos que se realizarén en el establecimiento, serdn manejados por una gestion
de procesos, siendo asi se incluird los procesos basicos en el funcionamiento del hostal y los
que se considera primordiales, con esto se busca tener y mantener la calidad del
establecimiento, mejora continua de las actividades, la optimizacién de los recursos y que el
servicio brindado sea percibido de la misma manera dentro de un rango entre un huésped y

otro.

Heras define proceso como “el conjunto de actividades secuenciales que realizan una transformacién
de una serie de inputs (material, mano de obra, capital, informacién, etc.) en los outputs deseados

(bienes y/o servicios), anadiendo valor.” (M. Heras, 1996).
Los pasos para la gestion de procesos son los siguientes:

Identificar clientes y sus necesidades
Definir productos/servicios
Desarrollar mapa de procesos
Describir procesos

Diagrama de procesos

© a0k~ 0w N E

Analisis de datos y mejora de procesos

Los dos primeros pasos de la identificacion de clientes y sus necesidades y la definicién de

productos/servicios ya han sido mencionados con anterioridad.

4.5.1.Desarrollar Mapa De Procesos
Los tres tipos de procesos con los que contara el establecimiento son:

a. Procesos Estratégicos: son los procesos que orientan y dirigen los procesos
clave y de soporte
= Planificacion y formulacion estratégica

=  Mejora continua
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b. Procesos Claves: son la razon de ser de la empresa o unidad, el objetivo
principal de actividad.
= Alojamiento Reservas

Recepcidn

Atencidn al cliente

. Limpieza habitaciones
= Facturacion
= Alimentos & Bebidas Cocina
Servicio al cliente
c. Procesos de Soporte: son los que apoyan a los procesos claves
= Compras
=  Financieros
=  Mantenimiento
= Administrativos

= Lavanderia y planchado

4.5.2.Descripcion de Procesos

El cliente es la razdén de ser de un proceso, para iniciar el proceso hace falta un
requerimiento, para poder realizarlo se necesita de recursos que pueden ser humanos o
materiales en la mayoria de casos ambos, conocer el procedimiento o el “know-how”, al
proceso se le podra realizar distintos controles para poder mejorar o corregir cualquier
falla y finalmente el mismo dara un resultado.

Para los mismos debe desarrollarse en forma clara los pasos que se van a realizar para

lograr completar dicho proceso, paso por paso todas las actividades que forman un
proceso.
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45.2.1. Proceso de Reservas

Gréfico # 28

ENTRADAS
Clientes

Requerimiento de
limpieza de habitaciones

RECURSOS

- Suministro de oficina.

- Sistema de reservas.

- Teléfono, computadora, fax.

- Personal de reservas (agente de
reservas 2).

- Recursos financieros.

PROCEDIMIENTO

Atender las necesidades de los clientes, ayudar
en todo lo necesario y aclarar cualquier duda.
Dar a conocer las tarifas y los servicios que se
van a prestar.

Realizar la reservacion una vez que el cliente
acepte las condiciones de precio y servicio
(envié de proforma en caso necesario).

Esperar confirmacion.

Ingresar al sistema la reservacion confirmada.

SALIDAS
Clientes (huéspedes del

A

Servicio de hospedaje

A

CONTROLES

- Ocupacion del hostal.

- Auditoria nocturna.

- Tarifa de las habitaciones.

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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45.2.2.  Proceso de Recepcion / Check-in / Check-out

Gréfico # 29

RECURSOS

- Sistemas informativos

- Base de datos de clientes.
- Teléfono, computadoras.
- Recepcionistas.

- Recursos financieros.

A 4

ENTRADAS
Clientes.

Requerimiento del
cliente recepcion

PROCEDIMIENTO

- Dar bienvenida y recibir huésped.

- Verificar reservas o disponibilidad (clientes walk-in).

- Registro de datos del cliente check-in.

- Entregar llave de habitacion.

- Recordar lo que incluye la tarifa y horarios de
servicios, informar servicios adicionales

- Ingresar cualquier servicio adicional por el huésped.

SALIDAS

Clientes (huéspedes del

hostal)

A

- Realizar check-out.

- Agregar todos los consumos, verificar que todo este
correcto y cerrar la cuenta del cliente.

- Cobrary facturar al cliente.

Servicio de hospedaje
facturacion.

A

CONTROLES

- Ocupacién del hotel.

- Facturacion.

- Tarifas de las habitaciones.
- Manejo de quejas.

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012

y
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45.2.3. Proceso de Limpieza de Habitaciones

Gréfico # 30

ENTRADAS
Limpieza de habitaciones

RECURSOS

- Equipos de limpieza.

- Materiales de limpieza.
- Personal de limpieza.

v
Requerimiento de limpieza
de habitaciones

PROCEDIMIENTO

Recibir la orden de habitaciones a limpiar.
Tomar todo el material desde bodega.
Solicitar al huésped permiso para limpiar la
habitacion.

Limpiar y desinfectar el bafio y cambiar ropa
blanca.

Limpiar la habitacién, cambiar ropa blanca
(casos necesarios), aspirar, remover basuras.
Reponer amenities.

Entregar ropa blanca sucia a lavanderia.

SALIDAS
Habitaciones limpias

A

Servicio de habitaciones

A

CONTROLES
- Inventario de materiales.
- Ocupacion de habitaciones.

- Documento de quejas.

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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45.2.4. Proceso de Alimento y Bebidas / Servicio de Desayuno

Gréafico # 31

ENTRADAS
Clientes

RECURSOS

- Equipos de cocina

- Materiales de cocina

- Equipos de servicio tipo buffet

- Alimentos requeridos

- Personal de cocina (2 cocineros)

A4

Requerimiento de
alimentacion

PROCEDIMIENTO

Realizar el mise en place.

Armar la mesa y los equipos de buffet.

Preparar la mesa de buffet con todos sus
alimentos.

Atender cualquier necesidad extra del huésped.
Retirar todo el equipo utilizado.

Dejar todo en orden.

SALIDAS
Clientes (huéspedes del
hostal)

A

Servicio de
alimentacion

CONTROLES

- Inventarios

- Seguridad de alimentos

- Temperaturas

- Limpieza

- Ocupacidn de habitaciones

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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45.3. Diagrama de Procesos

El diagrama de procesos sirve para la representacion grafica de los procesos, es aplicable
a cualquier proceso, permite una captacion y comprension sencilla del proceso,
recordatorio a los empleados o empleadores de los mismos, capacitar a los empleados

nuevos y también permite identificar los problemas para mejorar los procesos.

Se ha diagramado los mismos procesos que se refirié en la descripcidn de puestos, en lo
referente a reservas solo se ha incluido las reservaciones telefénicas, teniendo en cuenta
que la forma de contacto es la Unica que variara, para recepcion se realizé los procesos
tanto de check-in y check-out, el de limpieza de habitaciones mismo realizado por las

ama de llaves, y los procesos del desayuno buffet.

En el Anexo #8 del presente trabajo ademas se podran encontrar el manual de puestos

del establecimiento.
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4.5.3.1. Proceso de Reservas

Gréfico # 32
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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4.5.3.2. Proceso de Check-in

Gréfico # 33
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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4.5.3.3. Proceso de Check-out

Gréfico # 34
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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4.5.3.4. Proceso de Limpieza de Habitaciones

Gréfico # 35
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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4.5.3.5.

Gréfico # 36
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Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2012
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5. CAPITULO V: ANALISIS FINANCIERO

Para conocer la factibilidad del Hostal Sankt Johannes, se necesitara conocer que inversiones
requiere al momento de iniciar la actividad, costos a recurrir, el capital de trabajo necesario,

los ingresos estimados, monto de financiamiento, entre otros estados financieros proyectados

gue ayuden a determinar la factibilidad del establecimiento.

5.1. ACTIVOS FIJOS

Son todas las inversiones fisicas que se adquieren para el establecimiento y son utilizados en
el desarrollo de la vida atil del proyecto, son necesarios al momento de iniciar la actividad
ayudaran a establecer el presupuesto de las inversiones que debe realizar en el establecimiento.

Tabla # 44
Activos Fijos
Descripcion | Valor
Inmueble $ 108.000,00
Edificio $80.000
Adecuacién y Remodelacion $ 28.000
Vehiculos $42.990,00
Equipo de Computacion $ 760,00
Magquinaria y Equipo $ 15.913,29
Muebles y Enseres $ 25.406,12
TOTAL $193.069,41

Estos activos sufriran depreciacion, para esto se utilizé el método de depreciacion de linea

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

recta, y la misma se podra ver en la tabla a continuacion.




5.1.1. Depreciacion

Tabla # 45
Depreciacion Activos Fijos

Descripcion \SS? Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Edificio 20 | $108.000,00| $5.400,00| $5.400,00| $5.400,00| $5.400,00| $5.400,00
Maquinaria y Equipo 5 $15.91329| $3.182,66| $3.182,66| $3.182,66| $3.182,66| $3.182,66
Equipo de Computacién 3 $ 760,00 $ 253,33 $ 253,33 $ 253,33
Vehiculos 5 $42.990,00| $8.598,00| $8598,00| $8598,00| $8598,00| $8598,00
Muebles y Enseres 5 $25.406,12| $5.081,22| $5.081,22| $5.081,22| $5.081,22| $5.081,22

TOTAL $193.069,41 | $22.515,22 | $22.515,22 | $22.515,22 | $22.261,88 | $ 22.261,88

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2. COSTOS Y GASTOS

Son varios costos los que tendra que cubrir el establecimiento para poder funcionar como los

costos y gastos preoperativos, depreciaciones mostrada anteriormente, amortizacion, mano de

obra directa, mano de obra indirecta, consumo de servicios basicos, gastos de personal, gastos

en ventas y gastos financieros los cuales se veran detallados a continuacion.

5.2.1. Costos y Gastos Preoperativos

Son aquellos gastos que deberd realizar el establecimiento antes de iniciar sus

operaciones, los mismos se pueden amortizar para extinguirlos gradualmente.

5.2.2. Amortizacion

Tabla # 46
Amortizacion
Descripcion Inversion ARos % | Valor Anual
Constitucion $2.500,00 20% $ 500,00
TOTAL $2.500,00 $ 500,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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5.2.3. Mano de Obra Directa

La mano de obra directa incluye a todo el personal que esta involucrado directamente en
la prestacion de los servicios, este personal recibira el salario minimo sectorial y todos

los beneficios de ley.

Tabla # 47
Mano de Obra Directa
Sueldo A Aporte | Total Sueldo | Total Sueldo
Puesto Cant. Personal
Mensual IESS Patronal Mensual Anual

Recepcionista 2 $640,46| $59,88 $ 77,82 $ 718,28 $8.619,31
Ama de Llaves 2 $640,46| $59,88 $77,82 $ 718,28 $8.619,31
Cocineras 2 $640,46| $59,88 $77,82 $ 718,28 $8.619,31
Mantenimiento 1 $320,23| $29,94 $38,91 $ 359,14 $ 4.309,66
TOTAL 7 $2241,61($209,59|$272,36| $2.513,97|%$30.167,59

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.4. Materiales Directos

Son los materiales basicos para brindar el servicio de alojamiento, estan directamente
asociados con el mismo, entre ellos estan involucrados los insumos alimenticios para el
servicio de desayuno, los kit de amenities, los “toma todo” y los insumos de limpieza

para habitaciones.

Para presupuestar el costo de los mismos se ha tomado en cuenta la ocupacion del 50%
estimada en los objetivos organizacionales, para las amenities y los “toma todo” la
cantidad necesarios por habitacion y en caso del desayuno buffet se ha preparado una
receta standard para calcular los costos del desayuno, se lo puede observar en el Anexo
#9 del presente trabajo y se los presupuesto con la capacidad de las habitaciones.

Finalmente en relacion a los insumos y suministros de limpieza se ha presupuestado un

gasto mensual fijo para habitaciones y para las areas publicas.
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Tabla # 48

Materiales Directos

Descripcion Cant. | Costo Unitario | Valor Mensual | Valor Anual
Insumos Alimenticios

Desayuno Buffet 335 $1,53 $ 510,62 $6.127,43

Kit de Amenities 183 $1,25 $ 228,13 $ 2.737,50

Toma Todo 183 $ 3,00 $ 547,50 $ 6.570,00
Insumos de Limpieza

Habitaciones 1 $ 75,00 $ 75,00 $ 900,00

Areas Publicas 1 $ 50,00 $50,00 $ 600,00

Suministro de Limpieza 1 $5,63 $5,63 $ 67,50

TOTAL MATERIA PRIMA DIRECTA $1.964,37 | $23.572,43

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.5. Materiales Indirectos

Son los productos que no estan implicados directamente en el servicio principal que
brinda el establecimiento, se incluye los gastos de servicios adicionales en este caso para
insumos alimenticios generales para el servicio de cafeteria, de box lunch y el inventario

de vinos con los que siempre deberan contar el establecimiento para brindar un buen

servicio.
Tabla # 49
Materiales Indirectos

Descripcion Cant. | Valor Unit. | Valor Mensual | Valor Anual

Insumos Alimenticios
Alimentos Generales 1 $ 100,00 $ 200,00 $ 2.400,00
Alimentos Box Lunch 1 $1,50 $ 75,00 $ 900,00
Inventario de Vinos 1 $ 106,80 $ 106,30 $1.273,00
TOTAL MATERIALES INDIRECTOS $ 381,08 $4.573,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.6.Servicios Basicos

Se han estimado el consumo de los servicios basicos tanto en lo que se refiere a
consumo de agua potable, energia eléctrica y combustible estos costos podran variar con

forme a la ocupacion del establecimiento, los valores por los servicios de internet y
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TVCable seran fijos y en lo relacionado a servicio telefonico la base mensual sera
cubierta por el establecimiento y este de igual manera podré variar dependiendo de los

minutos usados por los clientes y el destino.

Tabla # 50
Estimado Consumo de Servicios Basicos
. Valor Total
Descripcion Consumo Unit. Mensual Total Anual
Agua(m3) 350 $0,72 $252,00/ $3.024,00
Energia Eléctrica (kW) 600 $0,11 $ 65,00 $ 780,00
Internet (dia) 30 $2,17 $ 65,00 $ 780,00
Teléfono (min) 181 $0,07 $ 12,00 $ 144,00
TVCable 30 $1,03 $ 30,80 $ 369,60
Combustible (gas/kg) 3 $ 16,50 $ 49,50 $ 594,00
TOTAL SERVICIOS BASICOS $424,80 | $5.691,60

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.7.Personal Administrativo

El personal administrativo lo conforma solamente el Gerente General/Administrador y

en la tabla se podra observar su salario con los respectivos beneficios de ley.

Tabla # 51
Personal Administrativo
Puesto | cant.| 06190 | 2P0 | Aporte | GBR | o
IESS Mensual Anual
Gerente General 1 $600,00| $56,10 $72,90 $672,90| $8.074,80
TOTAL $600,00| $56,10 | $72,90 | $672,90 |$8.074,80

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.8.Provision Rol de Pagos

Son los beneficios sociales que recibe el trabajador, esta provision es importarte para

que en el mes de pago de cada uno de estos beneficios los gastos no se eleven demasiado

y se dificulte su pago.
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Tabla # 52

Provisiones Rol De Pagos
Puesto Décimo Tercer | Décimo Cuarto \/acaciones Tc_>t_a|

Sueldo Sueldo Provisiones
Gerente General $ 600,00 $ 318,00 $ 300,00 $1.218,00
Recepcionistas $ 640,46 $ 318,00 $320,23| $1.278,69
Cocineras $ 640,46 $ 318,00 $ 320,23 $1.278,69
Amas de Llaves $ 640,46 $ 318,00 $ 320,23 $1.278,69
Mantenimiento $ 320,23 $ 318,00 $160,12 $ 798,35

TOTAL $2.841,61 $1.590,00 |$1.420,81| $5.852,42

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.9. Gastos Administrativos

Gastos que estan directamente relacionados con la administracion del establecimiento

como su nombre lo indica, se estimé los gastos de suministros de oficina y de transporte

y movilizacion, estos podran variar en ciertas temporadas pero se tratara principalmente

que no aumente de la cantidad presupuestada, tanto los servicios de

guardiania serdn un monto fijo mensual.

contabilidad y

Tabla # 53
Gastos Administrativos
Descripcion Total Mes | Total Anual
Suministros de oficina $ 25,00 $ 300,00
Servicio de Guardiania 24h. $ 1.250,00 $ 15.000,00
Gastos de Constitucion $ 2.500,00
TOTAL $1.275,00 | $17.800,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.10. Gastos Ventas

Son los gastos asociados con las ventas del establecimiento, como la adecuacién a

realizar en el hostal para poder operar, en lo referente al servicio de lavado se estimo su

costo basandose en la ocupacion del 50% de los objetivos organizacionales, en el caso

del Google Adwords el pago es por clic su costo podra ser menor al presupuestado a
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continuacién, y finalmente en lo concerniente al asesoramiento y perfil TripAdvisor son

cuotas fijas mensuales.

Tabla # 54
Gastos Ventas
Descripcion Total Mes | Total Anual
Google Adwords $ 250,00 $ 3.000,00
Asesoramiento SEO $ 150,00 $ 1.800,00
Perfil Plus TripAdvisor $ 40,00 $ 480,00
Servicio LavaXpress $ 675,25 $8.103,00
TOTAL $1.115,25| $ 13.383,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.2.11. Gastos Financieros

Representara los gastos de interés que tendra el establecimiento se podran observar a
continuacidn la tabla de amortizacion del crédito para el afio 1 y en el Anexo #10 se

podra ver la tabla de amortizacion completa para todos los afios de financiamiento.

Tabla # 55
Tabla de Amortizacion Crédito CFN
Ano 1
No. Saldo Interés Principal Dividendo
0 $100.000,00
1 $97.622,95 $ 870,83 $2.377,05 $3.247,89
2 $95.225,19 $ 850,13 $2.397,75 $3.247,89
3 $ 92.806,56 $ 829,25 $2.418,63 $ 3.247,89
4 $90.366,86 $ 808,19 $2.439,70 $3.247,89
5 $87.905,92 $ 786,94 $2.460,94 $3.247,89
6 $ 85.423,55 $ 765,51 $2.482,37 $3.247,89
7 $82.919,55 $ 743,90 $2.503,99 $3.247,89
8 $80.393,76 $ 722,09 $2.525,80 $ 3.247,89
9 $77.845,97 $ 700,10 $2.547,79 $3.247,89
10 $ 75.275,99 $677,91 $2.569,98 $ 3.247,89
11 $72.683,63 $ 655,53 $2.592,36 $3.247,89
12 $70.068,70 $ 632,95 $2.614,93 $ 3.247,89
TOTAL $9.043,34 | $29.931,30 | $ 38.974,65

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013




5.3. CAPITAL DE TRABAJO

Tabla # 56
Capital de Trabajo
Descripcion Valor yalor
Mensual Trimestral

Mano de Obra Directa $2.513,97 $7.514,90
Materia Prima $2.345,45 $7.036,36
Servicios Basicos $ 424,80 $1.274,40
Gastos Generales Administrativos $1.947,90 $5.843,70
Gastos Generales de Venta $1.115,25 $3.345,75
Gastos Financieros $ 740,21 $2.167,69
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO | $9.087,54 | $27.209,79

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.4. INVERSION INICIAL Y ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

La inversidn necesaria vendra en un 65% de inversion directa por parte de accionistas y el

35% restante se lo obtendra mediante crédito a la Corporacién Financiera Nacional (CFN).

Tabla # 57
Inversion Inicial
Descripcion Total
Activos Circulantes $27.720,80
Activos Fijos $ 193.069,41
Capital de Trabajo (3 meses) $ 27.209,79
TOTAL INVERSION $ 245.000,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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Tabla # 58

Estructura del Financiamiento
. Accionistas Crédito
Descripeion Valor R ionista 1 | Accionista2 | CFN
ACTIVOS CIRCULANTES | $27.720,80 $ 3.304,02 $21.416,78
Bancos $27.720,80 ‘ $3.304,02| $21.416,78
ACTIVOS FIJOS $193.069,41 $ 153.350,23 $39.719,18
Edificio $80.000,00 $80.000,00 $ 28.000,00
Vehiculos $42.990,00 $42.990,00
Equipo de Computacion $ 760,00 $ 760,00
Maquinaria y Equipo $15.913,29 $4.19411| $11.719,18
Muebles y Enseres $ 25.406,12 $ 25.406,12
CAPITAL DE TRABAJO $ 27.209,79 $3.345,75 $ 23.864,04
Mano de Obra Directa $7.541,90 $7.541,90
Materia Prima $7.036,36 $7.036,36
Servicios Basicos $1.274,40 $1.274,40
Gastos Gen. Administrativos $5.843,70 $5.843,70
Gastos Gen. de Venta $3.345,75 $3.345,75
Gastos Financieros $2.167,69 $2.167,69
TOTAL INVERSION $ 245.000,00 $ 160.000,00 $ 85.000,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Tabla # 59
Aporte Socios
Participante Aporte %
Accionista 1 $80.000,00f 50%
Accionista 2 $ 80.000,00 50%
TOTAL $160.000,00 | 100%

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.5. COSTOS DEL PROYECTO

Se refleja suma de todos los costos mencionados anteriormente para los cinco primeros afnos
de operacion del proyecto, se ha presupuestado un incremento del 5% anual que representa la
inflacion del afio 2012, segun el Banco Central del Ecuador.

Esta tasa brinda un margen de error favorable si se toma en cuenta que desde el primer

semestre del presente afio la inflacion ha decrecido de forma permanente hasta llevar a un
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2,39% en julio del 2013 y un inflacién promedio desde agosto del 2012 hasta julio del 2013

del 3,80%.%

Tabla # 60
Costos de Operacién Proyectados
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos Operativos $87.019,83 | $90.220,06 | $93.580,30 | $96.855,22 | $ 100.559,89
Mano de Obra Directa $30.167,59 $31.675,97 $33.259,77 $34.922,75 $ 36.668,89
Materia Prima $23.572,43 $24.751,05 $ 25.988,60 $27.288,03 $28.652,43
Materiales Indirectos $4.573,00 $4.801,65 $5.041,73 $5.293,82 $5.558,51
Servicios Basicos $5.691,60 $5.976,18 $6.274,99 $6.588,74 $6.918,17
Depreciacién $22.515,22 $22.515,22 $22.515,22 $22.261,88 $22.261,88
Amortizacion $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Costos Funcionales $46.944,64 | $46.407,53 | $48.343,57 | $42.689,56 | $44.824,04
Gastos Gen. Administrativos $ 25.874,80 $24.668,54 $25.901,97 $27.197,07 $ 28.556,92
Gastos Gen. de Venta $13.383,00 $14.052,15 $14.754,76 $15.492,50 $16.267,12
Gastos Financieros $ 7.686,84 $7.686,84 $7.686,84
TOTAL COSTOS | $133.964,47 | $136.627,59 |$141.923,86|%$139.544,78 | $ 145.383,93
Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
Tabla # 61
Costos de Operacién Proyectados
Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total Costos Variables $64.004,61 | $67.204,84 | $70.565,08 | $74.093,34 | $77.798,00
Mano de Obra Directa $30.167,59 $ 31.675,97 $33.259,77 $34.922,75 $ 36.668,89
Materia Prima $23.572,43 $24.751,05 $ 25.988,60 $27.288,03 $28.652,43
Materiales Indirectos $4.573,00 $4.801,65 $5.041,73 $5.293,82 $ 5.558,51
Servicios Basicos $5.691,60 $5.976,18 $6.274,99 $6.588,74 $6.918,17
Total Costos Fijos $108.399,86 | $81.574,75 | $83.908,38 | $78.418,52 | $80.991,35
Gastos Financieros $ 7.686,84 $ 7.686,84 $ 7.686,84
Gastos Gen. Administrativos $25.874,80 $ 24.668,54 $25.901,97 $27.197,07 $ 28.556,92
Gastos Gen. de Venta $13.383,00 $14.052,15 $14.754,76 $15.492,50 $16.267,12
Depreciacién $22.515,22 $22.515,22 $22515,22 $22.261,88 $22.261,88
Amortizacién $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
TOTAL COSTOS $133.964,47 | $ 136.627,59 | $ 141.923,86 | $ 139.544,78 | $ 145.383,93

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

% Banco Central del Ecuador [en linea] <http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion>
[consulta: 30 de agosto del 2013]
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5.6. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros permiten pronosticar un panorama futuro del proyecto, han sido
elaborados en base a los presupuestos estimados de los distintos rubros que intervienen en la
gjecucion y puesta en marcha del proyecto.

Estos estados financieros proporcionan informacion de la situacion financiera del
establecimiento, de este modo permitira tomar decisiones claves para el establecimiento, la

principal es si resulta favorable y rentable poner en marcha el proyecto.

5.6.1.Balance General

El primer estado financiero sera el Balance General al inicio de la actividad del
establecimiento.

Tabla # 62

Bancos $24.720,80 Préstamo por pagar $17.754,77
Caja $27.209,79 Interés por Pagar $ 7.686,84

Edificio $108.000,00 Préstamo por pagar LP | $52.859,88
Vehiculos $42.990,00 Interés por Pagar LP $6.698,51
Equipo de Computacion $ 760,00
Magquinaria y Equipo $15.913,29
Muebles y Enseres $ 25.406,12

Capital Pagado $ 160.000,00

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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5.6.2.Ingresos Estimados

Para la elaboracion de los ingresos por ventas se utilizd la tarifa promedio por
habitacion, una ocupacion del 50% y con un crecimiento anual del 3% en ventas que es
la tasa de crecimiento del turismo en la region segin la OMT, y un incremento en la

tarifa del 5% por la tasa de inflacién anual segun el Banco Central del Ecuador.

Tabla # 63
Ingresos Estimados por Ventas
Afio #_qu. #Hab. | % HESFI\Tea:::cIi?Sas Crecimiento| Tarifa Ingresos
Diarias| Anual | TOH Anual Anual Prom. Anual

1 12 4.380 | 50% 2.190 $ 66,25 | $145.087,50
2 12 4.380 | 52% 2.256 3% $69,56 | $156.912,13
3 12 4.380 | 53% 2.323 3% $73,04 | $169.700,47
4 12 4.380 | 55% 2.393 3% $ 76,69 | $183.531,06
5 12 4.380 | 56% 2.465 3% $80,53 | $198.488,84

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

5.6.3. Estado De Resultados

El estado de resultados permite al establecimiento realizar un andlisis de los costos y
gastos en los que incurre durante los primeros 5 afios de operacion y compararlos con los

afios posteriores.

Es clave para ver el desempefio que tendra el establecimiento en un periodo
determinado, y resulta fundamental al momento de tomar la decision de la factibilidad

del negocio.

Al observar los resultados presentados a continuacion, se establece que las utilidades del
establecimiento son aceptables y que las mismas incrementaran en el transcurso del

tiempo.
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Tabla # 64

A3 | Afiod | Afio5

(-) Costos de Operacion $87.019,83| $90.220,06| $93.580,30| $96.855,22| $100.559,89

(-) Gastos Administrativos $25.874,80| $24.66854| $25901,97| $27.197,07| $28.556,92
(-) Gastos de Venta $13.383,00| $14.052,15| $14.754,76| $15.49250| $16.267,12
(-) Gastos Financieros $ 7.686,84 $ 7.686,84 $ 7.686,84

(-) 15% Part. Trabajadores $1.668,45 $3.271,19 $4.624,77 $7.285,04 $8.878,14

(-) 25% Imp. Renta $2.363,64 $4.634,19 $6.551,76| $10.320,48| $12577,36

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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5.6.4.Flujo De Caja

Este estado permite conocer en detalle las diversas entradas y salidas de efectivo durante el periodo determinado de 5 afios.

Tabla # 65
Flujo de Caja Proyectado
Concepto Afio0 | Afiol | AAo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5

INGRESOS

Ingresos Operativos $145.087,50| $158.435,55| $172.755,69| $188.111,75| $204.571,53
TOTAL INGRESOS $145.087,50 | $158.435,55 | $172.755,69 | $188.111,75 | $204.571,53
EGRESOS

Gastos de Operacion $103.262,41| $105.92553| $111.221,81| $116.782,90| $122.622,04

Dep. y Amortizaciones $23.015,22| $23.01522| $23.015,22| $22.761,88| $22.761,88
TOTAL EGRESOS $126.277,63 | $128.940,75 | $ 134.237,02 | $ 139.544,78 | $ 145.383,93
UTILIDAD OPERATIVA $18.809,87 | $29.494,80 | $38.518,66 | $48.566,97 | $59.187,60

Intereses $ 7.686,84 $ 7.686,84 $ 7.686,84
UTILIDAD ANTES DE IMP. $11.123,03 | $21.807,96 | $30.831,82 | $48.566,97 | $59.187,60

Part. Trabajadores 15% $1.668,45 $3.271,19 $4.624,77 $7.285,04 $8.878,14
Total Antes Imp. Renta $9.45458| $18.536,77| $26.207,05| $41.281,92| $50.309,46

Imp. a la Renta 22% $ 2.363,64 $4.634,19 $6.551,76| $10.320,48| $12.577,36
UTILIDAD NETA $7.090,93 | $13.902,58 | $19.655,29 | $30.961,44 | $37.732,09

Dep. y Amortizaciones $23.01522| $23.01522| $23.01522| $22.761,88| $22.761,88

Inversiones -$ 245.000,00

FLUJO DE CAJA -$245.000,00 | $30.106,15 | $36.917,79 | $42.670,50 | $53.723,32 | $60.493,98

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013
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5.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el momento en el
cual los ingresos del establecimiento cubriran exactamente los costos fijos y variables, se
expresan en valores, unidades y/o porcentaje, permite saber la utilidad o pérdida del Hostal

Sankt Johannes cuando las ventas exceden o caen por debajo de este punto.

Es un punto de referencia a partir del cual un incremento en ventas generard utilidades al

establecimiento, pero también en sentido opuesto un decremento ocasionara perdidas.

Tabla # 66
Calculo del Punto de Equilibrio
Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos $145.087,50| $158.43555| $172.755,69| $188.111,75| $204.571,53
Costos Fijos Totales $69.959,86 $69.422,75 $71.358,78| $65.451,44| $67.585,92
Costos Variables Totales $64.004,61 $67.204,84( $70.565,08 $74.093,34 $77.798,00
P.E. Anual $125.184,25|$ 120.562,81 | $ 120.633,75| $ 107.984,19 | $ 109.061,85
P.E. Mensual $10.432,02| $10.046,90| $10.052,81| $8.998,68| $9.088,49
P.E. Diaria $ 342,97 $ 330,31 $ 330,50 $ 295,85 $ 298,80
P.E. % 86% 76,10% 70% 57% 53%
Tarifa Promedio Hab. $ 66,25 $ 69,56 $ 73,04 $ 76,69 $ 80,53
Habitaciones Anual 1890 1733 1652 1408 1354
Habitaciones Mensual 157 144 138 117 113
Habitaciones Diarias 5 5 5 4 4

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

El resultado obtenido se interpreta como el monto de habitaciones necesarias para que el
establecimiento hotelero funcione sin pérdidas ni ganancias, es decir, simplemente se
recuperara su inversion, si lo ingresos por ventas estan por debajo de $125.184,25 anualmente

0 $10.432,02 poseera perdidas y por encima de dichas cantidades utilidades.

También se puede decir que el 86% de las ventas totales en el afio 1 seran empleadas para

cubrir los costos fijos y variables y el 14% restante es la utilidad neta que obtiene el hostal.
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5.8. INDICADORES FINANCIEROS

Luego de proyectar los probables estados financieros, es necesario establecer si la inversion
propuesta sera econémicamente rentable o no, para esto se determinara distintos indicadores

financieros que ayudaran a analizar la factibilidad del proyecto.

5.8.1. Tasa de Descuento (Tmar)

La tasa de descuento (Tmar) de un proyecto generalmente tiene como referencia a la tasa
méaxima que ofrecen los bancos a una inversion a plazo fijo, debido a la inflacion, se
puede tomar como referencia el indice inflacionario, pero como el inversionista quiere
que su dinero crezca mas alla del indice inflacionario, hay otro factor que influye en la
Tmar y es el riesgo de inversion, en el caso del proyecto se ha utilizado el porcentaje de
riesgo pais, que es de 6,20% en promedio en el mes de agosto del 2013, segun los datos

del Banco Central del Ecuador.
i = riesgo de inversion = 6,20%
f = tasa de inflacion = 5%
Siendo asi:

Tmar =5% + 6,20% = 11,20%

5.8.2.Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto o valor presente neto determina el valor presente de los flujos de
ingresos y gastos generados en la vida util del proyecto, si la diferencia de dichos
valores es positiva 0 mayor a cero, se debe considerar la inversion como atractiva y la
misma generaria beneficios, por otra parte si es menor a cero el proyecto no es rentable y

deberia ser rechazado.
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Tabla # 67

11,20%
0 1 2 3 4 5

-$245.000,00 | $30.106,15 | $36.917,79 | $42.670,50 | $ 53.723,32 | $ 60.493,98

($ 77.629,85)

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

El valor actual neto del proyecto es de -$77.629,85, es decir menor a cero, partiendo de
lo mencionado anteriormente se deberia rechazar la inversion en el presente negocio,
pero antes de tomar esta decision se tiene que tomar en cuenta otros indicadores
financieros que permitan tener un panorama mas claro sobre la situacion de la posible

inversion.

5.8.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de descuento por la cual el valor actual neto es
igual a cero, permite medir la rentabilidad del dinero que se mantendra dentro del
negocio. Esta tasa debera ser mayor a la Tmar para considerar atractiva la inversion en el

proyecto.

En el presente proyecto, la tasa interna de retorno que arrojan los flujos proyectados es
de -2,63%, menor a la Tmar, por lo cual indicaria que el proyecto debe ser rechazado,

basandose en lo mencionado con anterioridad sobre esta tasa.
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5.8.4.0tros Indicadores

Tabla # 68
Indicadores Financieros

Indicadores Afol | Aflo2 | Alo3 | Afio4 | Afob
Rentabilidad Neta 489% | 8,77% | 11,38% | 16,46% | 18,44%
Retorno sobre la Inversion Total 2,89% | 5,67% | 8,02% | 12,64% | 15,40%
Rentabilidad del Patrimonio (ROE) 4,43% | 8,69% | 12,28% | 19,35% | 23,58%
Rentabilidad Operacional 13% 19% 22% 26% 29%
Rentabilidad Activos (ROI) 3% 6% 8% 13% 15%
Rentabilidad Activos No Corriente 3,67% | 7,20% | 10,18% | 16,04% | 19,54%

Elaborado por: Jaime Nolivos T. 2013

Existen otros indicadores financieros que ayudan a tomar la decision de invertir o no, en
el establecimiento hotelero, todos estos indicadores se presentan con cifras favorables a
partir del primer afio de operacion del proyecto.

La rentabilidad neta es una cifra de las més relevantes, para el Hostal Sankt Johannes
inicia con un 4,89% y logra alcanzar un 18,44% en el afio 5, este indice determina la
rentabilidad del establecimiento después de descontar rubros como gastos, costos,

interés, impuestos, etc.

De igual manera se puede ver cifras positivas en la rentabilidad operacional, los mismo
muestran la relacién entre los ingresos obtenidos y los gastos operacionales, es decir,
gastos relacionados directamente con esos ingresos, en los mismos se obtiene un 13% en

el afio 1 llegado hasta un 29% en el afio 5.

Finalmente las cifras sobre el rendimiento del patrimonio (ROE) y sobre rendimiento de
activos (ROI) son muy alentadoras, ambas inician con un porcentaje de 4,43% y 3%,
respectivamente, en el afio 1 y para el afio 5 el rendimiento es del 23,58% para el ROE y
15% en el caso del ROI.

En el caso del ROI indica el nivel de utilidades que genera el dinero invertido en un afio
y en el ROE representa la rentabilidad que genera el proyecto a sus propietarios o

accionistas.
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CONCLUSIONES

Este trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal disefiar un Plan de Negocios para la

puesta en marcha de un establecimiento hotelero en el sector de San Juan de Cumbaya.

Basandose en el modelo mencionando en el marco tedrico, se logré llevar a cabo cada una de
las partes esenciales para un Plan de Negocios, como son el estudio técnico, estudio de
mercado, estudio organizacional y estudio financiero. De igual manera se pudo cumplir con

los objetivos especificos planteados en el inicio de la investigacion.

Conociendo de la escasez de establecimientos hoteleros en el sector del Valle de Tumbaco, y
la llegada de turistas a la ciudad de Quito que buscan un establecimiento de alojamiento
durante su visita a la ciudad, informacion obtenida en distintos Boletines Hoteleros del

Distrito, es la informacion que sirvié como punto de partida para este proyecto.

Se buscéd explorar las necesidades y preferencias de los turistas que demandan
establecimientos de alojamiento y con base a las preguntas que fueron realizadas en las
encuestas a turistas residentes y no residentes del Distrito Metropolitano de Quito, se
encontraron varios puntos interesantes, la mas importante a destacar es una tendencia de
buscar un hospedaje en el Valle de Tumbaco y cercano al Nuevo Aeropuerto de Internacional
de Quito, asi como también otros factores que se busca en un establecimiento hotelero es que

brinde servicios de Wi-Fi, cuente con seguridad y brinde el desayuno incluido.

La investigacion demostré que existe una oportunidad muy importante de entrar en el
mercado, aprovechando varias ventajas competitivas sobre el resto de la competencia y una

demanda insatisfecha que se puede generar en el futuro y que se debe aprovechar.
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El momento de desarrollo del proyecto es ideal en estos momentos tomando en cuenta que no
se encuentra con grandes competidores, facilitando la entrada del establecimiento, esto

permitira al mismo posesionarse como pionero en el sector.

La rentabilidad neta del proyecto es del 4,89% en el afio 1 y con un crecimiento continuo en
los primeros 5 afios, y esto sumando a los datos e informacion obtenida presenta un panorama
alentador al momento de invertir en este proyecto, a pesar de todo esto el valor actual neto y la

tasa interna de retorno obtenidos no muestra cifras favorable para los inversionistas.

Con un valor actual neto de (-$77.629,85) y una tasa interna de retorno por debajo de la tasa
de descuento, y de apenas 2,63%, la inversion en Sankt Johannes no resultara rentable en un
tiempo de vida util de 5 afios con los ingresos y gastos proyectados, y si bien resulta riesgoso
prevenir que acontecera con el proyecto después del primer lustro de vida, de mantenerse las
mismas condiciones de crecimiento tanto en ingresos como en egresos el establecimiento

tendra un VAN y una TIR favorable a partir del noveno afio de vida.

Siendo asi, y teniendo en cuenta que un poco mas 95% del aporte de los socios es en activos
fijos, y que la rentabilidad sobre los mismos muestra cifras favorables no obtenidas en otros

proyectos, se considera que Hostal Sankt Johannes es un proyecto totalmente viable.
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RECOMENDACIONES

El proyecto es muy ambicioso, por lo tanto, siempre se desea una mejora continua del mismo
y se recomienda a los accionistas brindar capacitacion continua al personal y mejorar los
procesos que se realizan en el establecimiento, en caso necesario, comprobando los resultados

del trabajo.

Otra recomendacion seria ampliar el mercado, buscando otros clientes potenciales para el
establecimiento, como pueden ser estudiantes de otras provincias y/o extranjeros de la
Universidad San Francisco principalmente por su cercania con el establecimiento, brindando

hospedaje de largo plazo para los mismos.

Analizar la posible entrada de mas competidores y el crecimiento de la demanda en el futuro,
verificando que las estrategias del establecimiento sean las correctas, ante estas y otras
oportunidades y amenazas, de las cuales se pueda sacar provecho y evitar afectacion para el

establecimiento en lo mas minimo.

Aprovechar los resultados de las encuestas, especialmente la tendencia favorable por buscar
un establecimiento hotelero en el Valle de Tumbaco y cercano al Nuevo Aeropuerto

Internacional de Quito, y también las ventajas competitivas que se tiene sobre la competencia.

Revisar los costos proyectados, los estados financieros, los ingresos estimados y los
indicadores financieros del establecimiento periddicamente, mantener el equilibrio entre las

entradas y salidas de dinero y comprobar las proyecciones realizadas.
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ANEXQOS

Anexo #1

Garantia
Tiempo de Entrega
Gama de Productos
Precio

Formas de Pago
Disponibilidad
Promociones
Calidad
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Garantia
Tiempo de Entrega
Gama de Servicios
Precio

Formas de Pago
Capacidad
Descuento

Calidad
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Anexo #2

Cercania con varios atractivos turisticos de la ciudad de

mejores estandares para los huéspedes.

Quito, el nuevo aeropuerto y con sitios de espaciamiento 0,15 0,60
en el Valle de Tumbaco.

Conocimiento del sector y sus atractivos. 0,10 0,30
Inmueble propio. 0,15 0,45
Enfoque en brindar pocos servicios pero todos con los 0,08 0,32

Administracién capacitada y profesional.

Establecimiento hotelero nuevo.

No tener contactos con los cuales se pueda brindar

servicios adicionales y tours fuera de la ciudad a los 0,12 0,24
huéspedes.
Presupuesto limitado. 0,12 0,12

Poco conocimiento del hostal y posicionamiento.

Apertura del Nuevo Aeropuerto Internacional de
Quito.

primera categoria.

Construccion de la Ruta VIVA. 0,12 0,24
Poca competencia en el Valle de Tumbaco. 0,15 0,30
CreC|m|gnto notable y desarrollo turistico de 0,12 0,48
Cumbaya.

Incremento en ventas en los establecimientos de 0,10 0,30

Clima del sector favorable y atractivo.

Posible entrada de nuevos competidores al sector
en un futuro cercano.

Posible crecimiento excesivo y mal manejado de

San Juan de Cumbaya, creando dafios al medio 0,04 0,04
ambiente.
Demora en la apertura de la nueva Ruta VIVA. 0,05 0,05

Dificultad de acceso a créditos.
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Matriz FODA

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas

Debilidades

F1: Cercania con varios atractivos turisticos de la ciudad de
Quito, el nuevo aeropuerto y con sitios de espaciamiento en
el Valle de Tumbaco.

D1: Establecimiento hotelero nuevo.

F2: Conocimiento del sector y sus atractivos.

D2: No tener contactos con los cuales se pueda brindar
servicios adicionales y tours fuera de la ciudad a los
huéspedes.

F3: Inmueble propio.

D3: Presupuesto limitado.

F4: Enfoque en brindar pocos servicios pero todos con los
mejores estandares para los huéspedes.

D4: Poco conocimiento del hostal y posicionamiento.

F5: Administracion capacitada y profesional.

Oportunidades

FO

DO

OL1: Apertura del Nuevo Aeropuerto Internacional de
Quito.

02: Construccion de la Ruta VIVA.

F104: Aprovechar el crecimiento del Valle de Tumbaco y
nuestra ubicacion para atraer la mayor cantidad de clientes.

03: Poca competencia en el Valle de Tumbaco.

O4: Crecimiento notable y desarrollo turistico de
Cumbaya.

F206: Incentivar a los huespedes a visitar los atractivos del
sector, beneficiandose del conocimiento del personal y del
clima favorable de la zona.

D1010203: Beneficiarse de la poca competencia en el
Valle de Tumbaco, la apertura del Nuevo Aeropuerto
Internacional de Quito y la construccion de la ruta VIVA,
para el desarrollo del nuevo establecimiento.

O5: Incremento en ventas en los establecimientos de
primera categoria.

06: Clima del sector favorable y atractivo.

F505: Maximiazar ventas, valiendose del crecimiento de
las mismas en este tipo de establecimientos y del
profesionalismo de la administracion.

D205: Aprovechar el atractivo por establecimientos de
primera categoria para asi, ampliar las relaciones con otras
empresas turisticas e incentivar al huésped que visite y
conozca mas lugares de nuestro pais.

Amenazas

FA

DA

Al: Posible entrada de nuevos competidores al sector en
un futuro cercano.

A2: Posible crecimiento excesivo y mal manejado de San
Juan de Cumbaya, creando dafios al medio ambiente.

FAA2: Brindar servicios con los mejores estandares, no
solo para el huesped, sino evitando la contanimacion del
medio ambiente y logrando un desarrollo sustentable del
sector.

D4AL: Posesionarse como uno de los establecimientos
hoteleros pioneros en el Valle de Tumbaco, siempre
considerados los mejores y lider del mercado, tanto para la
futura competencia como para los clientes.

A3: Demora en la apertura de la nueva Ruta VIVA.

A4: Dificultad de acceso a créditos.

F3A4: Maximizar los recursos con los que se cuenta, para
que las necesidades de créditos sean minimas y el
endeudamiento no sean excesivo.

135




Anexo #3

Baja Baja -1 Temporal |Puntual 1
Baja Media -2 Media Puntual 2
Baja Alta -3 Permanente | Puntual 3
Media Baja -4 Temporal | Local 4
Media Media -5 Media Local 5
Media Alta -6 Permanente | Local 6
Alta Baja -7 Temporal |Regional 7
Alta Media -8 Media Regional 8
Alta Alta -9 Permanente | Regional 9
Muy alta | Alta -10 Permanente | Nacional 10

Baja Baja 1 Temporal |Puntual 1
Baja Media 2 Media Puntual 2
Baja Alta 3 Permanente | Puntual 3
Media Baja 4 Temporal | Local 4
Media Media 5 Media Local 5
Media Alta 6 Permanente | Local 6
Alta Baja 7 Temporal |Regional 7
Alta Media 8 Media Regional 8
Alta Alta 9 Permanente | Regional 9
Muy alta |Alta 10 Permanente | Nacional 10
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Anexo #4

ENCUESTA

Objetivo: Recolectar informacion de clientes potenciales para conocer sobre sus gustos y
preferencias.

Gracias por participar en esta encuesta, la misma nos tomara un maximo de 5 minutos, no es
necesario que brinde ninguna informacion personal y los datos recogidos seran totalmente
anonimos.

1. GENERO:
Masculino Femenino

2. Dentro del siguiente grupo de edad ¢en cudl se encuentra usted?
Entre 16 y 30 aflos Entre 31y45afios
Entre 46 y 60 aflos Entre 61y 75afios

3. ¢Cual es su nacionalidad?

4. ¢Es usted residente del Ecuador?

Si_ No
5. ¢Essu primera visita a la ciudad de Quito?
Si_ No
6. ¢Su viaje lo realiza solo o en compafiia?
Solo Amigos Familia
Colegas de Trabajo Otros
7. ¢Cual es el tipo de alojamiento escogido durante su visita?
Hotel Hostal, Hosteria o similares
Residencia Propia Residencia Familiares
Otros

8. ¢En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito esta ubicado su alojamiento?
Norte Centro-Norte Centro
Valle de los Chillos Valle de Tumbaco Sur
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10.

Tomando en cuenta la ubicacion del nuevo aeropuerto y en caso de una proxima visita
cescogeria algin establecimiento ubicado en un sector diferente al mencionado
anteriormente?

Si_ No

En caso de si, ¢ Qué sector escogeria?

Norte Centro-Norte Centro
Valle de los Chillos Valle de Tumbaco Sur

Del 1 al 10, siendo 10 el de mayor prioridad y 1 el de menor. ;{Cuales son sus

preferencias al momento de escoger un establecimiento hotelero?

Desayuno incluido Television

Servicio de alimentos y bebidas Cercania al aeropuerto
Servicio de Wi-fi Dentro de laciudad
Seguridad Piscina

Servicio de parqueadero Afueras de la ciudad
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Anexo #5

Av. Naciones

Administracion

Av. Simén

Laderas del

Unidas Zonal La Bolivar Pichincha
Delicia

Vicente Rocafuerte Av: Naciones | Av. Simo6n Lfade_ras del
Unidas Bolivar Pichincha

Av. Universitaria | Vicente Av. Simoén Laderas del

Patria Rocafuerte Bolivar Pichincha

Ladréon de Guevara

Cantén Mejia Av. Av. Simén Laderas del
Universitaria Bolivar Pichincha
Patria
Ladréon de
Guevara

Av. Interoceanica |Canton Av. Simo6n

L Cantones El .

Rur_nlnahw y Chaco y Quijos Bolivar
Mejia

Cantones Cayambe | AV. Cantones Quijos |AV. Simon

y Pedro Moncayo | Interoceanica |y Archidona Bolivar
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Anexo #6

B&B Tumbaco
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B&B La Ventana
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Anexo #7

Materiales Directos $ 2357243
Servicios Basicos $ 5.691,60
Mano de Obra Directa | $ 30.167,59
Gastos Administrativos | $ 25.874,80
Gastos en Ventas $ 13.383,00
Gastos Financieros $ 7.686,84
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Anexo #8

Manual de Puestos
Gerente General / Administrador

Representante legal de la empresa, encargado de la toma de decisiones de la empresa y de la

planeacion.

Es la persona que cumplira casi todas las tareas del establecimiento en los momentos que se lo
requiera, tendrd que tener una buena relacion con el huésped y estar en permanente
comunicacion con el mismo. Saber dirigir al personal en las tareas diarias, sera el que enfrente

las quejas de los huéspedes y el encargado de buscar soluciones.

= Controlar y dirigir correctamente el establecimiento.

= Delegar una persona que controle al personal en su ausencia.

= Encargado de fijar los objetivos, estrategias y estandares de la empresa y del
cumplimiento de los mismos.

= Supervisar que el resto del personal estén cumpliendo correctamente sus funciones.

= Encargado de aprobar las inversiones que debera realizar la empresa.

= Encargarse de la seleccion del personal.

= Manejar las relaciones publicas del hostal y formar vinculos y convenios con otras
empresas.

= Responsable que todas las operaciones del hostal se cumplan de la manera adecuada.

= Coordinar la seleccion del personal.

=  Motivar y capacitar al personal.

=  Seguimiento del desempefio de cada miembro de la organizacion.

= Encargado de seleccionar los proveedores y mantener buenas relaciones con los
mismos.

= Organizar los procedimientos que garantice el buen uso de los recursos.

=  Planificar y realizar las compras de todos los insumos y materiales necesarios para el
correcto funcionamiento del hostal.

= Encargado del e-commerce del establecimiento.
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Cumplir y ayudar en cualquier otra funcion cuando asi se lo requiera.

Ayudar al huésped en cualquier necesidad.

Recepcionistas

Personal que debera trabajar conjuntamente con el administrador, en ausencia del mismo

estardn a cargo del resto del personal, algunos casos cumpliendo funciones del mismo y

apoyando al resto del personal en cualquier tarea.

Atender las reservas (por cualquier medio, telefonicas, mail, personales, etc.)
Brindar completa asesoria al cliente al momento de reservar.

Realizar el check-in y check-out.

Promocionar los servicios del hostal para que el cliente consuma.

Brindar informacion, ayudar, asesorar y atender cualquier necesidad del huésped.
Conocer la cantidad de habitaciones, tipo de habitacion, capacidad del hostal, las
tarifas por habitacidn, todos los servicios que se cuenta y sus horarios.

Manejar las fuentes y sistemas de reservas.

Confirmar reservas y peticiones.

Coordinar la informacion con ama de llaves y cocineras.

Determinar la ocupacion del establecimiento.

Ingresar cualquier consumo adicional del huésped.

Resolver cualquier problema o queja.

Atender las llamadas y responder mails.

Cumplir las funciones del administrador y gestionar al personal en su ausencia.

Colaborar en cualquier otra funcion segun las necesidades.

Cocineras

En la ndmina y organigrama se ha incluido dos cocineras la una funcionara como cocinera

principal y otra ayudante de cocina, en el desayuno sobre todo ella serd la encargada de

146



atender cualquier requisito adicional del cliente y en las noches tomara los pedidos de los
huéspedes en esta actividad también la apoyaran, el administrador o los recepcionistas.

= Responsable del buen manejo de equipos y materiales de cocina.

= Encargada de la elaboracion de platillos.

= Realizar érdenes de compras para el administrador.

= Supervisar que se realicen bien las funciones dentro de la cocina.

= Cumplir con los controles de seguridad alimentaria.

= Realizar los inventarios de productos en la cocina.

= Limpiary lavar la vajilla y cuberteria.

= Mantener limpios los equipos y materiales de la cocina.

» Encargada de atender los pedidos de los huéspedes. (en casos necesarios)
= Pasar cualquier consumo adicional del cliente a recepcion.

=  Ayudar en otras funciones cuando se requiera.

Ama de Llaves

Bésicamente encargadas de la limpieza de habitaciones pero no limitdndose solamente a ellas,
al no tener muchas habitaciones en caso necesario deberan apoyar en limpieza del area del

comedor, y areas publicas del establecimiento.

= Responder y limpiar las habitaciones o sitios asignados.

=  Atender al cliente cuando lo solicite.

= Limpiar las habitaciones de acuerdo a los procedimientos del hostal.
»= Responsable de las llaves maestras.

= Cuidar y dar buen uso a los materiales de limpieza.

= QOrganizar al inicio de cada turno todo el material necesario.

= Comunicar cualquier dafio o averia en la zona de trabajo.

= Entregar los objetos olvidados por huéspedes en recepcion.

= Proveer los suministros necesarios de cada habitacion.

= Notificar al administrador con el debido tiempo la falta de materiales.
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» Realizar recuento periddicos de ropa blanca, comunicando al administrador cuando
sea necesario reposicion de este material.

= Encargadas del lavado, secado y planchado de las prendas entregadas por el huésped.

Encargado de Mantenimiento

El establecimiento contara con una persona para que se encargue del mantenimiento que podra
anticipar de cualquier posible falla o problema que pueda resultar perjudiciales, la misma no
se encuentran en capacidad de resolver dichos problemas si son de gravedad, por lo cual al
momento si se encuentra alguna posible falla se llamara a una persona especialista. En
ocasiones si es necesario ayudard al huésped con su equipaje o en cualquier requerimiento

adicional.

= Encargado de la limpieza pesada puede ser limpieza mas completa de la cocina, de
bodega, de lavanderia, entre otros, las mismas seran periodicas.

=  Cuidado del jardin.

= Mantenimiento y limpieza de la piscina.

» Pequefas averias o desperfectos (cambio de focos, destapar cafios, cambiar chapas,
etc.)

= Atender cualquier necesidad del huésped.

» Responsable de todo el material a su cargo.

= Reportar cualquier averia mayor encontrada.

= Realizar reportes y revisiones periddicas de la maquinaria y equipo.
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Anexo #9

Receta Standard

Nombre de la Receta: Desayuno Buffet

No. de la Preparacion: 001

No. de Porciones: 1
4 Ingredientes Cantidad Unida_d de Valores

Paquete | Por Usar Medida Unitario Total
1 |Pifa 1.250 35,00 ar. $1,35 $0,04
2 |Fresa 450 35,00 ar. $1,50 $0,12
3 |Sandia 3.000 35,00 ar. $1,50 $0,02
4 | Naranja 25 2,50 unit. $1,00 $0,10
5 |Tomate de Arbol| 450 40,00 or. $1,10 $0,10
6 |Leche 12 0,20 Its. $9,60 $0,16
7 |Té 25 1,00 unit. $1,09 $0,04
8 |[Café 450 0,75 ar. $4,50 $0,01
9 | Chocolate/Cacao 200 0,75 ar. $5,25 $0,02
10 | Yogurt 1 0,20 Its. $0,50 $0,10
11 | Cereal 500 30,00 ar. $3,50 $0,21
12 | Granola 500 10,00 ar. $2,50 $0,05
13 | Pan 12 1,00 unit. $1,35 $0,11
14 | Mermelada 295 2,50 ar. $1,90 $0,02
15 | Mantequilla 500 2,50 ar. $240 $0,01
16 | Miel 300 3,00 or. $2,20 $0,02
17 | Queso 500 10,00 gr. $3,30 $0,07
18 |Huevo 24 2,00 unit. $2,10 $0,18
19 |Jamoén 1.000 12,00 or. $6,50 $0,08
20 | Tocino 1.000 12,00 or. $7,00 $0,08
TOTAL $1,53
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Anexo #10

Tabla de Amortizacion
BENEFICIARIO
INSTIT. FINANCIERA CEN
MONTO EN USD 85.000,00
TASA DE INTERES 10,45% T. EFECTIVA 10,9653%
PLAZO 3 | afios
GRACIA 0 | afios
FECHA DE INICIO 16/09/2013
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA 30| dias
NUmero de periodos 36 | para amortizar capital
No.| VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
0 $ 85.000,00
1 16-oct-2013 $82.979,50 $740,21 $2.020,50 $ 2.760,70
2 15-nov-2013 $80.941,41 $722,61 $ 2.038,09 $ 2.760,70
3 15-dic-2013 $ 78.885,57 $ 704,86 $ 2.055,84 $ 2.760,70
4 14-ene-2014 $ 76.811,83 $ 686,96 $2.073,74 $ 2.760,70
5 13-feb-2014 $74.720,03 $ 668,90 $2.091,80 $2.760,70
6 15-mar-2014 $72.610,01 $ 650,69 $2.110,02 $2.760,70
7 14-abr-2014 $ 70.481,62 $632,31 $2.128,39 $ 2.760,70
8 14-may-2014 $ 68.334,69 $613,78 $2.146,93 $ 2.760,70
9 13-jun-2014 $ 66.169,07 $ 595,08 $2.165,62 $2.760,70
10 13-jul-2014 $ 63.984,59 $576,22 $2.184,48 $2.760,70
11 12-ago-2014 $61.781,09 $ 557,20 $2.203,50 $2.760,70
12 11-sep-2014 $ 59.558,39 $ 538,01 $ 2.222,69 $ 2.760,70
13 11-oct-2014 $57.316,34 $518,65 $ 2.242,05 $ 2.760,70
14 10-nov-2014 $ 55.054,77 $499,13 $2.261,57 $2.760,70
15 10-dic-2014 $52.773,50 $ 479,44 $2.281,27 $ 2.760,70
16 09-ene-2015 $50.472,36 $ 459,57 $2.301,13 $2.760,70
17 08-feb-2015 $48.151,19 $ 439,53 $2.321,17 $ 2.760,70
18 10-mar-2015 $ 45.809,80 $ 419,32 $2.341,39 $ 2.760,70
19 09-abr-2015 $ 43.448,02 $ 398,93 $2.361,78 $ 2.760,70
20 09-may-2015 $ 41.065,68 $378,36 $2.382,34 $2.760,70
21 08-jun-2015 $ 38.662,59 $ 357,61 $ 2.403,09 $ 2.760,70
22 08-jul-2015 $ 36.238,57 $ 336,69 $2.424,02 $2.760,70
23 07-ago-2015 $ 33.793,45 $ 315,58 $2.445,13 $ 2.760,70
24 06-sep-2015 $31.327,03 $ 294,28 $2.466,42 $2.760,70
25 06-oct-2015 $28.839,13 $272,81 $ 2.487,90 $2.760,70
26 05-nov-2015 $ 26.329,57 $ 251,14 $ 2.509,56 $ 2.760,70
27 05-dic-2015 $ 23.798,15 $ 229,29 $2.531,42 $ 2.760,70
28 04-ene-2016 $ 21.244,69 $ 207,24 $ 2.553,46 $ 2.760,70
29 03-feb-2016 $18.668,99 $185,01 $2.575,70 $2.760,70
30 04-mar-2016 $ 16.070,86 $ 162,58 $2.598,13 $2.760,70
31 03-abr-2016 $13.450,11 $ 139,95 $2.620,75 $ 2.760,70
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32 03-may-2016 $10.806,53 $117,13 $2.643,58 $2.760,70
33 02-jun-2016 $8.139,93 $94,11 $ 2.666,60 $2.760,70
34 02-jul-2016 $5.450,11 $70,89 $2.689,82 $2.760,70
35 01-ago-2016 $2.736,87 $ 47,46 $2.713,24 $2.760,70
36 31-ago-2016 $0,00 $ 23,83 $2.736,87 $2.760,70

14.385,35 85.000,00 99.385,35
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