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INTRODUCCION

El turismo en Ecuador es un factor importante para la reactivacion de la
economia. Sin lugar a duda el turismo es un eje fundamental con relacion
a la generacion de empleo, la inversion local y extranjera, éste a su vez
aporta al desarrollo de infraestructuras hoteleras, puertos y vias; es una

atractiva contribucion de divisas para la nacion.

Adicional a esto, lo que realmente hace atractivo al Ecuador es la
diversidad de paisajes, la biodiversidad en flora, fauna y las posibilidades
de realizar turismo en cualquiera de estos lugares maravillosos que posee
el pais. El sector turistico ecuatoriano se ha desarrollado en los dltimos

afos lo cual refleja algo muy positivo.

Por su parte, el sector hotelero ha tenido un gran crecimiento en los
altimos afios, esto se debe a multiples variables: la diversidad de
temporadas en el afio, el avance de la regeneracion urbana, el aumento
de la inversidén en centros de alojamiento debido a la creciente demanda,
asimismo, citar la llegada de una gran cantidad de turistas extranjeros a

nuestro pais.

Actualmente, la industria hotelera ecuatoriana muestra grandes avances
en cuanto a infraestructura y servicio. La demanda estd marcada no
solamente por la necesidad de centros de alojamiento sino también por la

calidad y vocacion al servicio que el visitante requiere en su estadia.




JUSTIFICACION

La industria hotelera ecuatoriana esta desarrollada dentro de un concepto
tradicional y citadino. El pensamiento del inversionista interesado en este
sector ha estado fundamentado en llegar a su consumidor con un
concepto de buena imagen, prestigio, modernidad de instalaciones,
amplitud en todas areas del hotel. A pesar de que nuestro pais cuenta con
una gran cantidad de atractivos turisticos, no existe una oferta de centros

de hospedaje con un concepto de ecoturismo

Es asi que nuestra idea esta enfocada en ofrecerle al visitante un servicio
que se aparte de lo habitual, brindandole un servicio completo en cuanto
a instalaciones dentro de un ambiente cémodo y en contacto con la

naturalidad de paisajes y zonas ecoldgicas.

La poca oferta de centros de hospedaje que existen actualmente en
Duran, representa para nosotros una gran oportunidad para desarrollar

nuestro hotel en esta ciudad.

Cabe indicar que gracias a la ejecucion de este proyecto se lograra
promover el desarrollo de los habitantes de Duran gracias a la generacion
de fuentes de empleo. Asimismo, se contribuira al impulso del turismo en
la isla Santay, la cual fue recientemente nombrada como zona ecolégica
protegida por el Ministerio de Ambiente y considerada como uno de los
humedales mas importantes a nivel nacional, por su riqueza en flora y

fauna.




RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal de esta tesis es demostrar la factibilidad para el
desarrollo del hotel BRISAS DE SANTAY situado en la ciudad de Duran.
Se parte de la necesidad de fortalecer la poca oferta hotelera que existe
actualmente en este canton para impulsar un servicio de calidad, de alli
que la idea de crear una ventaja competitiva servira como oportunidad
para incursionar en el mercado con un concepto innovador, ecoldgico,

social y cultural.

BRISAS DE SANTAY es un hotel de cuatro estrellas, unico en la ciudad
de Duran, se trata de un proyecto muy innovador con una propuesta
diferente puesto que el hotel cuenta con modernas instalaciones al
servicio de visitantes que se hospedan por viaje de negocios y de placer,
ademas de nuestro gran atractivo que es ofrecerles un paseo a la

maravillosa isla Santay.

Esta tesis ha sido desarrollada de acuerdo a pautas de investigacion
exploratoria, recopilacion de informacion primaria mediante encuestas a
segmentos tentativos previamente desarrollados, entrevistas con
expertos, ademas de consultoria técnica con conocedores del sector
hotelero. La determinacion del tamafio del proyecto se debe a multiples
variables, tales como analisis de demanda por temporada, localizacién,

segmentos y plan estratégico comercial.

El mercado objetivo esta claramente enfocado en 2 tipos de consumidor:
ejecutivos que laboran en la ciudad Durdn y turistas nacionales y
extranjeros. De alli surge el concepto de nuestro hotel que esta plasmado
en nuestro slogan “comodidad y clase”, donde la idea es ofrecer al
visitante un servicio de alojamiento con todas las comodidades.

Para el perfecto funcionamiento del proyecto, el hotel contara con un total
de 60 habitaciones distribuidas en 22 simples, 20 dobles, 12 triples




ademas de 3 suites simples y 3 dobles, garaje propio, un restaurante, un
bar karaoke, peluqueria y spa, gimnasio, piscina, salon multiple y salén de
ejecutivos.

En base a todo lo planificado, nuestro proyecto demanda de una inversién
inicial de $ 2, 096,731.94, se estima un nivel ocupacional de alojamiento
anual de 48%, como resultado de esto se espera que el proyecto obtenga
un VAN de 714.441,16 y una TIRF de 23.58%, con un periodo de
recuperacion estimado en 5 afios, lo cual demuestra la rentabilidad y
viabilidad del proyecto.




EXECUTIVE SUMMARY

The main objective of this thesis is to demonstrate the feasibility for the
development of BRISAS DE SANTAY hotel which is located in Duran. It
starts from the need to strengthen the low range of hotels that currently
exists in this district to promote a quality service; it is for this reason that
our idea of creating a competitive advantage will serve as an opportunity
to penetrate into the market with an innovative concept, ecological, social

and culture.

BRISAS DE SANTAY is a four star hotel, unique in Duran, it is about a
very innovative project with a different proposal due to the modern facilities
that hotel has available to visitors who travel for business and leisure, also
we have a wide appeal which is to offer a ride to the beautiful island

Santay.

This thesis has been developed according to guidelines of exploratory
research, primary data collection through surveys of previously developed
tentative segments, interviews with experts, and technical consulting with
experts in the hotel sector. Determining the size of the project is due to
many variables, such as seasonal demand analysis, location, business

segments and strategic plan.

The target market is clearly focused on two types of consumers:
executives working in Duran, and domestic and foreign tourists. For that
reason we have adopted the concept of our hotel which is reflected in our
slogan "comfort and class”, the idea is to offer the visitor a hosting service

with all amenities.

For perfect operation of the project, the hotel will have a total of 60 rooms

distributed in 22 singles, 20 doubles, 12 triples plus 3 single and 3 double




suites, garage, restaurant, karaoke bar, hair salon and spa, fithess, pool,

lounge and multiple executive lounge.

Based on all planned, our project demands an initial investment of
$ 2, 096,731.94, it is estimated an annual hosting occupational level of
48% as a result of this project it is expected to get a NPV of 714.441,16
and a FIRR of 23.58%, with an estimated recovery period of 5 years, all

this shows the profitability and sustainability of the project.




RESUME

L'objectif principal de cette these est de démontrer la faisabilité pour le
développement de I'hnétel BRISAS DE SANTAY situé dans la ville de
Duran. Il part de la nécessité de fortifier la peu d'offre hételiere qui existe
actuellement dans ce coin pour pousser un service de qualité, de la que
I'idée de créer un avantage compétitif servira comme une opportunité
pour nous positionner sur le marché avec un concept innovateur,

écologique, social et culturel.

BRISES DE SANTAY c'est un hétel de quatre étoiles, unique dans la ville
de Duran, il s'agit d'un projet tres innovateur avec une différente
proposition puisque I'nétel raconte des installations modernes au service
de visiteurs qu'ils se logent par voyage d'affaires et de plaire, en plus de
notre grand attrait qui est de leur offrir une promenade a I'lle merveilleuse

Santay.

Cette these a été développée conformément aux regles de recherche
exploratoire, un résumé d'information primaire au moyen des enquétes
aux segments tentatives préalablement développés, des entrevues avec
experts, en plus d'un cabinet-conseil technique avec connaisseurs du
secteur hotelier. La détermination de la taille du projet est due a divers
variables, tels comme analyse de demande par saison, localisation,

segments et un plan stratégique commercial.

Le marché objectif est clairement mis au point dans 2 types de
consommateur : les exécutifs qui travaillent dans la ville Duran et les

touristes nationaux et étrangers. De la il surgit, le concept de notre hétel




qui est formé dans notre slogan "commodité et classe", ou l'idée est d'offrir

au visiteur un service de logement avec toute la commodité.

Pour le fonctionnement parfait du projet, I'n6tel disposera d'un total de 60
chambres distribuées dans 22 simples, 20 doubles, 12 triples en plus de 3
suites simples et 3 suites doubles, un garage, un restaurant, un bar
karaoké, un salon de coiffure et spa, un gymnase, une piscine, un salon

multiple et un salon d'exécutifs.

Sur la base de tout le planifié, notre projet demande d'un investissement
initial de $ 2, 096,731.94, on estime un niveau professionnel de logement
annuel de 48 %, comme résultat de cela il s'attend que le projet obtient un
VAN de 714.441,16 et une TIR de 23.58 %, avec une période de
récupération estimée dans 5 ans, ce qui démontre la rentabilité et la

viabilité du projet.




CAPITULO |
1. CARACTERISTICAS DE DURAN COMO DESTINO TURISTICO
1.1 Ubicacién
El canton Duran estd situado al margen oriental del Rio Guayas, su

jurisdiccion politica administrativa comprende la zona urbana y rural con

una extension de 58,65 y 253,08 km2 respectivamente.

1.2 Limites

Norte: Rio Babahoyo
Sur: El Canton Naranjal
Este: EI Canton Yaguachi
Oeste: El Rio Babahoyo.

1.3 Poblacioén

De acuerdo al censo 2010 el canton Duran tiene 235,769 habitantes.

1.4 Transporte y acceso

Sus vias de acceso estan asfaltadas y en buen estado. Actualmente
existe un mejor acceso al cantén gracias a los puentes de la Unidad

Nacional que une a Guayaquil con Duran.




1.5 Morfologia

Goza de un clima calido — tropical y su relieve esta formado en la parte
oriental por el Rio Guayas, situandose en frente de la isla Santay. Por la
parte suroeste se encuentra una pequefia cadena de elevaciones, donde
se destaca el cerro de las cabras, con una altura de 88 metros sobre el
nivel del mar. Por la parte occidental se encuentran suelos fértiles aptos
para la agricultura y en la parte norte el suelo se caracteriza por ser bajo,

permitiendo el asentamiento del mayor porcentaje de los habitantes.

1.6 Atractivos turisticos

Parque Divino Nifo

Parque recreacional en el centro vial
Parque Cerro Redondo

Feria de Duran

Isla Santay

Malecon Alfredo Palacios

Malecén Roberto Gilbert
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CAPITULO II

LA EMPRESA
GRUPO SANTAY S.A. es una empresa constituida bajo el cuerpo legal de
Sociedad Andénima, es decir, establecida con un capital social aportado

integramente por sus accionistas y dividido en partes iguales por

acciones.

2.1 Accionistas

Tabla 1: Cantidad vy precio de acciones

_ Valor total
o # de Precio por _
Accionista C.l _ _ de acciones
acciones accion (%)
(€3]
Ing. Cristina 1
Mancheno 0926153362 400 400
Torres
Ing. Alex
Palma San 0924050388 400 1 400
Lucas

Elaborado por: Los autores
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2.2 Aportes de capital

Tabla 2: Aportaciones de capital

o Valor de la »
Accionista » % de aportacion
aportacion ($)
Ing. Cristina
50%
Mancheno Torres 426,923.41
Ing. Alex Palma San
50%
Lucas 426,923.41
Total aportaciéon de
- 100%
accionistas 853,846.8

Elaborado por: Los autores

2.3 Estudio legal

Se cumplié con los siguientes requisitos exigidos para la aprobaciéon del
proyecto ante ente el Gobierno Autonomo Municipal del Cantén Duran-
Direccion de Planeamiento Urbano.

12




2.3.1 Requisitos para linea de fabrica

1.-Copias de las escrituras registradas y catastradas.

2.-Copia de la cédula y nombramiento del gerente.

3.-Copia de los impuestos 2011.

4.-Levantamiento topografico con coordenadas geograficas, firmadas por
un profesional con su respectiva copia de credencial.

CD.

5.-Solicitud y carpeta para planeamiento urbano.

6.-Requisitos para permiso de construccion

7.- de las escrituras registradas y catastradas.

8.-Copias de los impuestos prediales al dia.

9.-Copia de la cédula o nombramiento del representante si es compafiia.
10.-Copias de la certificacion o planilla del agua potable.

11.-Solicitud y carpeta para planeamiento urbano.

13.-Planos: Arquitectonicos- Estructurales (Dos laminas cada una).
14.-Estudio Impacto Ambiental.

2.3.2 Requisitos para la obtencion de la licencia de funcionamiento

La empresa cumple con los siguientes requisitos
1.- Solicitud dirigida al Alcalde.

2.- Certificado del Registro del Ministerio.

3.- Patente Municipal.

4.- RUC.

5.-Lista de precios.

6.-Formulario de la planta.

7.- Certificado de pago.

8.- Certificado actualizado de afiliacién a la Camara de Turismo.

13




2.3.3 Requisitos para obtener la calificacion de hotel de 4 estrellas

1. Contar con un Asistente de Gerencia para atender los reclamos de los
clientes.

2. Ofrecer a los huéspedes dos 0 méas variedades de desayunos.

3. Deberan existir en estos establecimientos cajas fuertes individuales a
disposicion de los clientes que deseen utilizarlas, a razon de una por cada
veinte habitaciones, salvo que se encuentren instaladas en éstas. De los
efectos introducidos en dichas cajas fuertes, no sera responsable el
alojamiento salvo que hubiere dolo por parte de éste o de sus empleados.
4. Poseer instalaciones y maquinaria propias para el lavado y secado de
ropa.

5. Cambiar ropa de cama y toallas diariamente y revisar las habitaciones a

altima hora de la tarde a fin de que estén listas para la noche.

14



CAPITULO IlI

ESTUDIO DE MERCADO

El plan metodolégico empleado en este proyecto estuvo basado en la
recopilacion de informacion primaria, consulta con expertos, andlisis de la
industria en términos de crecimiento, demanda y nivel de satisfaccion. A
continuacion se muestra el desarrollo del proceso de validacion de

mercado.

3.1 Tamafo de mercado:

Formula tamafio de mercado

TAMARO DE MERCADO = (He + Hx)* fq * p

Elaborado por: Los autores

Donde:

He representa el nimero de habitantes del Ecuador entre las edades de
20 a 50 afos

Hx representa el total de extranjeros que ingresaron en 2010

Fqg es la frecuencia estimada

P es el precio estimado

15




Célculo:

(6°089,428 + 105,541) * 2 * $45 = $ 557°547,210

La cantidad de personas (He) se la obtuvo del total de habitantes que hay
en el pais entre 20 a 50 afios mas el niumero de turistas (Hx) que
ingresaron al pais el Ultimo afio segun cifras oficiales obtenidas de la

Direccion Nacional de Migracién al Mintur.

El nimero 2 es la frecuencia de compra anual estimada.

El valor de $45 se lo obtuvo bajo el siguiente criterio:

e Se tomO en consideracion las ciudades donde se concentra el
mayor porcentaje de alojamiento por parte de turistas nacionales y
extranjeros, estos son: Quito, Atacames, Guayaquil, Bafos y
Cuenca.

e Para estimar una media de precios se tomaron en consideracion
las tarifas de 5 hoteles de cada ciudad de las antes mencionadas.
(En el caso de Bafios solo se hallaron 3 hoteles).

e Para la eleccion de los hoteles nos basamos en 2 criterios:
cercania al aeropuerto o terminal terrestre de cada ciudad y
calificacion del hotel, de 3, 4 y 5 estrellas. Ver detalles en Anexo
A.
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3.2 Crecimiento

Formula de crecimiento

((Po —P1)/Py) * 100

Elaborado por: Los autores
Donde:
Po corresponde a las ventas registradas en el sector hotelero en el afo

2010

P1 representa las ventas registradas en el sector hotelero en el afio 2009

Célculo:

((4°139,932 - 3'970,396)/ 3'970,396) * 100 = 4.27%

Las cifras corresponden a los valores registrados en el sector hotelero en
2010 y 2009 segun datos oficiales de la Comisibn Econdmica Para
América Latina y El Caribe (CEPAL).
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3.3 Ciclo de vida

La industria hotelera esta en crecimiento segun la Federacion Hotelera del
Ecuador. El crecimiento y la variacion del mismo se basan en el nimero
de turistas que ingresan al pais afio a afio. La tasa de incremento de
habitaciones en nuestro pais esta en el 9% anual lo que evidencia una
falta de habitaciones en el futuro. Por otro lado, la actividad hotelera crece
en un 61% en los dias de feriados; el 80% de los turistas que visitan la

ciudad son nacionales, segun la Camara de Turismo.

3.4 Sustitutos

Entre los sustitutos consideramos todos los centros de hospedaje:
hostales, hosterias e incluso consideramos los hogares: departamentos y
casas (considerando que hay turistas que vienen a hospedarse en casa

de familiares y amigos)

3.5 Analisis de la competencia

Tomamos en consideracion los hoteles de Duran, actualmente existen 6;
ademas de los hoteles de Guayaquil, considerando que es la ciudad mas

cercana con mayor niamero de habitantes.
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3.6 Segmentacion
3.6.1Segmento 1: Turistas nacionales de 20 a 50 afos

3.6.1.1 Tamafio de mercado del 1 segmento

Formula del tamafio de mercado para el segmento 1

TAMANO DE MERCADOsegmento1 = He* fq *p

Elaborado por: Los autores

Donde:

He representa la cantidad de habitantes ecuatorianos entre 20 a 50 afios
provenientes de Chimborazo, Pichincha, Los Rios, Manabi y Guayas
Fqg es la frecuencia estimada

P es el precio estimado

Célculo:

3'704.694* 3 * $58.10 =$ 645’728.164,2

El nimero de personas 3°704.694 se la obtuvo de las cifras oficiales de la
poblacion nacional sefialada en el rango de edad de 20 a 50 afos,
correspondientes a las provincias de Chimborazo, Pichincha, Los Rios,
Manabi, Guayas. Se escogié estas provincias en base a la referencia del
Hotel Kimberly, el cual posee en sus registros que las personas que se

hospedan en el hotel provienen en su mayoria de estas provincias.
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El nimero 3 es la frecuencia que se estimd en base a la frecuencia de los
visitantes provenientes de Guayaquil que se hospedan en el hotel

Kimberly de Duran. (Informacién cedida por la Administracion del Hotel).

El valor de $58.10. (p) se lo obtuvo de las tarifas de los hoteles de
Guayaquil (5) y Duran (4). De igual manera el criterio para la eleccion de
los hoteles fue cercania al aeropuerto de Guayaquil y calificacion de 3,4y
5 estrellas, en el caso de Duran, los 4 hoteles antes mencionados. Ver

calculos de precios en Anexo B.

3.6.1.2 Crecimiento del segmento 1

Se registré un 4.27%. Las cifras corresponden a los valores obtenidos en

el sector hotelero en 2010 y 2009 a nivel pais.

3.6.1.3 Ciclo de vida del segmento 1

La hoteleria en el pais crece a un ritmo acelerado anualmente. Afirma que
esto se debe al rendimiento que produce el alquiler de habitaciones,

segun la Asociacion de Hoteleros del Guayas.

3.6.1.4 Sustitutos del segmento 1

Un sustituto principal son las casas de familiares o amigos y propiedades
de los turistas que las usan ocasionalmente (fines de semana,

temporadas o dias festivos).
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3.6.1.5 Andlisis de la competencia del segmento 1

Entre los competidores estan los hoteles de Guayaquil por ser la ciudad
mas cercana y por supuesto los hoteles de Duran siendo los de esta
ciudad nuestra competencia directa, actualmente estos son los mas

conocidos:

Hotel Kimberley
Hotel Soloy
Hotel Ficus
Hotel Palans
Hotel Taylor

Hotel Paris

3.6.2 Segmento 2: ejecutivos de 20 a 40 afios provenientes de
Guayaquil que trabajan en Duran

3.6.2.1 Tamafio de mercado del segmento 2

Férmula del tamafio de mercado para el segqmento 2

TAMANO DE MERCADOsegmentoz = Hej* fq * p

Elaborado por: Los autores
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Donde:

Hej representa el nimero estimado de ejecutivos que trabajan en Duran
Fqg es la frecuencia estimada

P es el precio estimado

Célculo:

1,512 * 24 * $54 = 1’959.552

Para obtener la cantidad de ejecutivos que trabajan en Duran, se realizo
un calculo basado en el numero de empresas que hay en Duran
(registradas por la Camara de Comercio de Duran). Se investigé en 7
empresas de este cantdn el numero total de personas que laboran alli
(gerentes, obreros, proveedores) y donde residen. Se obtuvo una media
de 150 personas por empresa, de los cuales una media de 35 personas
tiene un puesto ejecutivo. Adicional se nos indic6 que todos (ejecutivos)
provienen de Guayaquil, sin embargo para calcular la media total
consideramos un 10% de ejecutivos que tal vez viven en Duran. Ver

calculos y detalles en Anexo C.

El ndmero 24 es la frecuencia de compra anual estimada. (Frecuencia
estimada segun datos de la Administraciéon del Hotel Kimberly de Duran,

respecto a los ejecutivos que se hospedan alli).

El valor de $54.00 es la tarifa promedio de las habitaciones que solicitan
los ejecutivos que se hospedan en Duran. Ver calculos de la

ponderacion de precios en Anexo D.
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3.6.2.2 Crecimiento del segmento 2

De igual manera consideramos un crecimiento de 4.27%. Cabe
mencionar que ha existido un incremento de huéspedes en hoteles debido
a las obras que se han realizado en la ciudad, adicional se puede
argumentar que el indice de crecimiento permanecera constante debido a
la cantidad de empresas, fabricas y aumento de negocios que hay en
Duran, por defecto, aumento del numero de ejecutivos que viajan por

negocios.

3.6.2.3 Ciclo de vida del segmento 2

El sector empresarial se encuentra en pleno crecimiento segun datos de
la Municipalidad de Duran, la cual registra actualmente 481 empresas, en
este mes se cambiaron 26 compafiias de Guayaquil hacia este canton, y
se estima un crecimiento del nimero de empresas en esta ciudad debido
al bajo costo del terreno respecto a Guayaquil. Asimismo, el aumento de
empresas tiene por defecto el incremento de ejecutivos que viajaran de

Guayaquil a Duran.

3.6.2.4 Sustitutos del segmento 2

Un claro sustituto es el alquiler permanente de departamentos para uso
de los ejecutivos que trabajan en Duran; asimismo, la compra de casas
para uso de trabajadores y ejecutivos, considerando como factor externo

gue se muden a este canton.
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3.6.2.5 Andlisis de la competencia del segmento 2

En este segmento consideramos Unicamente los hoteles de Duran, los

cuales son:
Tabla 3: Hoteles de Duran
Hotel Nivel de reconocimiento
Hotel Kimberley Alto +
Hotel Soloy Mediano - Alto
Hotel Palans Mediano - Alto
Hotel Ficus Bajo
Hotel Taylor Medio
Hotel Paris Bajo

Elaborado por: Los autores
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3.6.3.1 Tamafio de mercado del segmento 3

Formula del tamafio de mercado para el segmento 3

TAMANO DE MERCADOsegmento3 = Hx* fq *p

Elaborado por: Los autores

Donde:
Hx representa la cantidad estimada de turistas
Fqg es la frecuencia estimada

P es el precio estimado

Célculo:

62,269* 1 * $45 = $2'802,113

La cantidad de 62,269 se la obtuvo calculando el numero total de turistas
gue ingresaron en el 2010 al Ecuador, los cuales fueron 105,541
personas segun datos del Mintur, a esto se le dedujo el porcentaje de los
3 paises de donde mas turistas provinieron, Colombia (26.68%), Peru
(15.13%) y Estados Unidos (17.23%), resultando un porcentaje total de
59.04%.
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El nimero 1 es la frecuencia de compra anual estimada para este

segmento.

Para estimar el precio de este segmento se considerd el mismo criterio de

la estimacion del precio del gran mercado. Ver Anexo A.

3.6.3.2 Crecimiento

Este segmento ha tenido un crecimiento del 10% que resulta de las cifras
registradas (segun el Mintur) en el sector turistico en 2010 ($583) y 2009
($530) proveniente de extranjeros. Calculado de enero a septiembre en

millones de doélares.

3.6.3.3 Ciclo de vida del segmento 3

El nimero de visitantes extranjeros crecié en un 9.81% en el 2010
respecto al afio anterior segun el Ministerio de Turismo, lo cual evidencia
no solo una gran expectativa respecto al crecimiento del sector hotelero
sino una necesidad de desarrollarlo debido a la creciente demanda.

3.6.3.4 Sustitutos del segmento 3

Se considera entre los sustitutos las casas de amigos y familiares de los
visitantes extranjeros, alquiler de departamentos, bajo el supuesto de que

se trate de una estadia corta-mediana.
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3.6.3.5 Andlisis de la competencia del segmento 3

En este segmento consideramos como competidores los hoteles ya
mencionados que existen el Duran: Hotel Kimberley, Hotel Palans, Hotel
Soloy, Hotel Ficus, Hotel Taylor, Hotel Paris. Sin embargo, también
incluimos como un competidor directo al sector hotelero de Guayaquil, ya
gue evidentemente el turista extranjero arriba al puerto principal, sea al
aeropuerto o a la terminal terrestre, mismos que se encuentran en
Guayaquil, de alli que la cercania se convierte en el principal factor de
eleccion, mencionamos los mas cercanos: Hotel Las Pefas, Unipark,
Hotel Plaza San Rafael, Hotel Orquidea Internacional, Hotel Real Palace.

(Entre los considerados 3y 4 estrellas).

3.7 Andlisis de resultados de la validacion de los segmentos de
mercado

De acuerdo a los resultados obtenidos se lleg6 a la conclusion de apuntar
al segmento de turistas nacionales entre 20 a 50 afios. A continuacién
resumimos los datos mas relevantes para la decision final sobre este

mercado objetivo:

v’ Tiene un tamafio de mercado bastante importante $
645'728.164,20

v Como resultado de los datos secundarios (provenientes de la
administracion del hotel Kimberly de Duran), es muy buena la
acogida de huéspedes provenientes en su gran mayoria de
Chimborazo, Pichincha, Los Rios, Manabi y Guayas.

v' La etapa de crecimiento de la oferta hotelera es de 9% anual, lo
gue evidencia una falta de centros de alojamientos en el futuro, de
alli que encontramos no solo una oportunidad sino méas bien una

necesidad.
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No obstante, no podemos desestimar el segmento nimero 2, que es el de
ejecutivos de 20 a 50 afios que trabajan en Duran, a continuacion se
muestra el razonamiento para apuntar también a este mercado que es sin

duda muy atractivo:

v El sector industrial esta creciendo en gran proporciéon en Duran,
existe una evidente notoriedad en el aumento de compafias que
estan trasladandose hacia este canton, lo que trae consigo un gran
impacto empresarial en la ciudad.

v' En base a la informacion secundaria obtenida de los hoteles de
Duran, se encontré6 que su perfil de cliente es el ejecutivo que

trabaja en este canton.

De igual manera, no descartaremos el tercer segmento que
tentativamente estuvo definido como turistas extranjeros de 30 a 60
afos, ya que siempre se registra una importante cantidad de personas

provenientes del exterior que se hospedan en hoteles.

3.8 Estudio de campo

3.8.1 Determinacién del tamafio de la muestra

Férmula de la muestra:

_ ZZxN*p+q
T [e? +(N-1)]+22 *pxq

Fuente: wikipedia/ tamafio de muestra
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Donde:

Universo N= 50000
Probabilidad de aceptacion p=0,5
Probabilidad de fracaso g=0,5
Margen de error e=0.06
Nivel de confianza Z=1.96
Calculo:

1,962%50000%0,5%0,5
[0,062 +(50000—1)]+1,962 *0,5%0,5

N= 265 encuestas

3.8.2 Descripcidén del tamafio de muestra

N: El universo representa nuestros tres segmentos: turistas nacionales
35.000, ejecutivos 1.680 vy turistas extranjeros 10.320. Dicho universo es
la cantidad total de turistas que llegan anualmente a nuestra competencia
directa, lo cual fue tomado como el mercado universo (N).

P: La probabilidad de aceptacion y Q: probabilidad de fracaso, se las
consider6 ambas en un 50% en vista de que se trata de un proyecto
nuevo.
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E: El nimero estimado para el margen de error es del 6%, valor
considerado como normal dentro de las estimaciones de muestra de
cualquier proyecto.

Z: El nivel de confianza considerado fue de 95% para que la probabilidad
de que la estimacion efectuada se ajuste a la realidad. (En la distribucion
estandar normal toma el valor de 1,96).

3.8.3 Andlisis de resultados obtenidos del proceso de encuestas

Los resultados obtenidos de las encuestas (265 personas encuestadas)
nos ayudaron a definir mejor el segmento de mercado al que nos vamos a
dirigir. Las tabulaciones muestran una tendencia importante para la
decision final sobre el segmento escogido, y pasar de un grupo objetivo
tentativo a un segmento mucho mas especifico y potencial, con una vision

mas real. Ver modelo de encuesta en Anexo E.

Producto de las respuestas obtenidas en el proceso de encuestas se

define el perfil del consumidor bajo las siguientes caracteristicas:

o Hombres y mujeres solteros de 20 a 50 afos.

o Residentes del centro y sur de la ciudad de Guayaquil.

o Ejecutivos con un ingreso mensual entre $500 a $1,000.

o Que se trasladan de 2 a 5 veces en el mes dentro de la costa.
o Que viajan en grupos de amigos.

o Que permanecen de 2 a 3 dias fuera de la ciudad y se hospedan

en hoteles.

Ver tabulaciones y graficos en Anexos F.
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3.8.4 Andlisis de resultados obtenidos del proceso de entrevistas

En esta etapa del proceso de validacion de mercado se realizo
entrevistas a 30 personas de las caracteristicas enmarcadas dentro del
perfil del consumidor definido anteriormente, el proceso incluye tres fases.

Ver informacion de entrevistados en Anexo G.

3.8.4.1 Fase 1 del proceso de entrevistas: Identificar la necesidad del
segmento

Cuando viaja fuera de Guayaquil, qué factores son para usted los
mas importantes para tener una agradable estadia? Mencione al

menos 2

Tabla 4: Factores de preferencia en hospedaje

factores de importancia cantidad
tranquilidad 7

lugar de relax 8
lugar de recreacion 3
alojamiento, reservacion 9
otros 3

Total 30

Elaborado por: Los autores

En este cuadro mostramos las respuestas que mas se repiten, y como se
ve, los factores de mayor importancia entre los entrevistados estan: llegar
a un lugar donde tengan tranquilidad, donde puedan relajarse, haya
lugares de recreacion, y ademas contar con una reservacion en un lugar

para no tener inconvenientes de alojamiento al momento de su llegada.
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Mencione 1 aspecto positivo y 1 negativo respecto al servicio de
hospedaje que ha recibido cuando se traslada a otra ciudad

Tabla 5: Experiencias positivas y negativas respecto al servicio de

hospedaje
Caracteristicas mas votadas cantidad
(+) buena atencion 21
buena comida 9
Total 30
Caracteristicas mas votadas cantidad
) Instalaciones 19
Mala atencién de empleados 11
Total 30

Elaborado por: Los autores

Esta pregunta nos ayudo6 a identificar hacia donde esta orientada la
atencién del encuestado en términos de alojamiento, es decir, en el
caso de los factores positivos, estd lo que ellos mas gustan de lo
recibido, a lo que mas valor le dan al momento de hospedarse, que en
este caso es la buena atencién, y también buena alimentacién; por
otro lado, en la respuesta negativa, sefialan un factor que les parece
malo y que es motivo de gran disgusto del lugar donde se han

hospedado, en este caso, las instalaciones.
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Donde suele hospedarse, por qué?

Tabla 6: Lugares de hospedaje preferidos

Factores cantidad
buscar privacidad y tranquilidad 6
buscar comodidad 9
No tienen familiares fuera de la
ciudad 15
Total 30

Elaborado por: Los autores

Como resultado de las tabulaciones las personas respondieron que
suelen hospedarse en hoteles, y entre las razones de porqué deciden
hacerlo estan el buscar privacidad, comodidad y tranquilidad, ademas 5
de los encuestados se hospedan en hoteles porque no tienen familiares
fuera de la ciudad.
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Qué caracteristicas necesitaria que tenga el lugar donde se va a
alojar? Mencione 2

Tabla 7: Caracteristicas del lugar de hospedaje

Servicios mas solicitados cantidad
Bar, restaurante y cafeteria 10
Piscina 6
conexion a internet 6
garaje 6
discoteca 2
Total 30

Elaborado por: Los autores

Se pudo obtener de las entrevistas que la mayoria se sentiria mas
comodos y satisfechos si el centro de alojamiento les brinda estos
servicios, los cuales estan dentro de las necesidades bésicas para tener
una estadia mas placentera. Como se ve en la tabla de resultados, los
encuestados desearian opciones de entretenimiento (bar, discoteca,
piscina e internet), buena gastronomia (restaurantes y cafeteria), ademas

de que el hotel cuente con un garaje propio.
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Qué tan importante es para usted disfrutar la biodiversidad y areas

verdes en su estadia fuera de la ciudad?

Tabla 8: Factores de importancia sobre la biodiversidad para los
entrevistados

Factores de importancia cantidad
ambiente para relajarse 10
aman las aves 2
aman los paisajes 12
les beneficia a la salud 6
Total 30

Elaborado por: Los autores

En este resultado de las tabulaciones se considera como muy
importante el disfrutar la biodiversidad, como se ve en la tabla, son
amantes de los paisajes, areas verdes y de las aves, ademas que
consideran que un ambiente como éste es beneficioso para su salud

tanto fisica como mental.
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3.8.4.2 Fase 2 del proceso de entrevistas: Presentacion del prototipo
de servicio a ofrecer a los clientes: toma de prueba de caracteristicas
y funcionalidades del servicio.

Hotel ubicado al centro sur de Duran, area de confort ubicado en plena
zona comercial, con servicio de cémodas y amplias habitaciones
simples, dobles, triples y suites con vista al Gran Rio Guayas,
disponibilidad de garaje, conexion inalambrica a internet, piscina, bar
restaurante, transporte Duran-Guayaquil, Guayaquil- Duran y con un
servicio turistico incluido que consiste en brindar a los huéspedes un
paseo a la isla Santay, zona ecoldgica con una amplia biodiversidad

ubicada a 10 minutos del hotel.

Figura 1: Prototipo del Hotel

Elaborado por: Los autores
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Le presentamos un prototipo de hotel con las caracteristicas
sugeridas por usted en la entrevista anterior. Cumple esta propuesta
con sus necesidades y expectativas?

Tabla 9: Factores gue mas les gust6 de la propuesta

Lo gue les gusto del prototipo cantidad
les gusta por el paseo a una zona ecoldgica 10
les gusta por las instalaciones 20
Total 30

Elaborado por: Los

autores

Todos los entrevistados gustaron de la propuesta que se les presento,
obviamente se incluyeron las caracteristicas y necesidades que las
personas encuestadas sefalaron en la fase anterior, resultando como
denominador comun el agrado por lo completo de las instalaciones y por

el paseo a la zona ecoldgica.
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Qué caracteristicas considera que deben tener estos servicios para
gue sean de su entero agrado al momento de hospedarse?

Tabla 10: Caracteristicas del hotel sugeridas por los entrevistados

caracteristicas sugeridas para el servicio a
ofrecer aspectos
buena sefal de
internet
tv cable
camas grandes y
limpias
respecto a las instalaciones piscina en buen
estado
variedad de bebida en
el bar
comida tipica
parqueadero seguro
paseo en lancha
respecto al paseo alaisla 2 guias turisticos

vestimenta especial

Elaborado por: Los autores

Entre las sugerencias que mas se repiten estan las mencionadas en los
cuadros de arriba, como se ve, ya se ha dividido el servicio en 2 factores:

servicio de instalaciones y paseo a la isla Santay.
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Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio diario (que
incluye el paseo a la isla Santay, el uso de las instalaciones mas un
coffee break)? Entre $50 a $60; entre $60 a $70; entre $70 a $80

Tabla 11: Propuesta de precios

rango de precios a pagar | cantidad
de $50 a $60 11
de $60 a $70 9
de $70 a $80 10
Total 30

Elaborado por: Los autores

De los 30 entrevistados existen valores muy simétricos entre las
respuestas, con una ligera preferencia por el precio que esta entre $ a50

$60 por el dia en el hotel.

Por qué otro servicio estaria usted dispuesto a pagar mas?

Tabla 12: Servicios adicionales por los que pagarian mas

Por qué pagaria mas cantidad
masajes y spa 14
bar con karaoke 11
otros 5
Total 30

Elaborado por: Los autores

Entre las sugerencias que mas se repiten estan estas 2 propuestas:

servicio de masajes y un bar con karaoke.
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3.8.4.3 Fase 3 del proceso de entrevistas: Confirmacién de precio_y
distribucion

Donde le gustaria encontrar la publicidad referente al hotel?

Tabla 13: Sitios recomendados para encontrar informacién referente

al hotel
publicidad en cantidad
tv 8
internet 10
periodicos y
revistas 7
agencias de viaje 5
Total 30

Elaborado por: Los autores

Aqui encontramos la preferencia de los entrevistados quienes han
mencionados los medios tradicionales, sin embargo, hubo quien nos hizo
una sugerencia interesante, como contar con una pequefa isla en un

centro comercial que brinde informacién y ventas del servicio del hotel.
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El costo de hospedaje (incluido el servicio turistico y el uso de todas
las instalaciones en el hotel) tendrda un precio de $50. Lo pagaria
Porqué?

El 100% de los entrevistaron aprobaron el precio, y entre sus razones
estan:

Precio bajo en comparacion con otros hoteles que no brindan todos los
servicios.

Precio accesible.

Precio acorde al servicio y paseo a la isla.

Ver transcripciéon de entrevistas en Anexo H
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CAPITULO IV

4. PLAN DE MARKETING

4.1 Misién

Brindar un servicio diferenciado y de calidad a nuestros clientes,
ofreciéndoles a los visitantes un ambiente comodo con todas las
atenciones para tener una estadia placentera; trabajando con
profesionales con verdadera vocacion al servicio para gue nuestros

huéspedes se sientan como en casa.

4.2 Vision

Llegar a ser el mejor centro de hospedaje de la ciudad de Duran con un
alto reconocimiento lo cual nos permita llegar a formar una prestigiosa

cadena de hoteles a nivel nacional en los proximos 5 afos.

4.3 Objetivo General

Posicionarnos como la mejor opcion para el turista que busca comodidad
y buena atencion de manera que podamos llenar sus expectativas y

ganarnos su reconocimiento.
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4.4 Objetivos Especificos

e Posicionarnos en el sector Hotelero en un periodo de 3 afos.

e Dar a conocer todos los servicios y comodidades que posee el
hotel a través de un buen plan de marketing en el primer afio.

e Realizar capacitaciones trimestrales a nuestro personal para
ofrecer un servicio personalizado a los huéspedes.

e Desarrollar una buena imagen del hotel para crear una marca
consolidada dentro del sector hotelero y lograr vender la franquicia
a partir del tercer afio de la ejecucion del proyecto.

e Establecer promociones constantes de paquetes turisticos en

alianzas con las agencias de viajes.

4.5 Valores Institucionales

Honestidad.- Actuar siempre con base en la verdad y en la auténtica
justicia (dando a cada uno de nuestro personal lo que le corresponde,

incluida la empresa).

Puntualidad.- Necesaria para dotar a nuestro personal de caracter, orden
y eficacia, pues al vivir este valor en plenitud estamos en condiciones de
realizar mas actividades, desempefiar mejor nuestro trabajo, ser

merecedores de confianza.

Responsabilidad.- De ella depende la estabilidad de nuestras relaciones.
Este es uno de los valores mas importantes ya que es el cumplimiento del

deber con justicia.

Comunicacion.- Entender y hacerse comprender, porque facilita la
convivencia y la armonia en todo lugar, ayuda a que haya un ambiente de
cordialidad, buscando el enriquecimiento personal y de ambas partes.
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Servicio.- Adoptar una actitud permanente de colaboracion hacia los
demas. Las personas que son serviciales estan continuamente atentas,

observando y buscando la oportunidad para ayudar a alguien.

Respeto.- Forma de reconocimiento, de aprecio y de valoracion de las
cualidades de los demas.

Lealtad.- Una obligacién que se tiene al haber obtenido algo provechoso,
compromiso a defender lo que creemos y en quien creemos. Cuando la
empresa nos ha dado algo bueno, le debemos mucho mas que

agradecimiento.
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4.6 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Figura 2. Esguema de las cinco fuerzas de Porter

Ingreso de nuevos
competidores a la Industria
Hotelera

Bajo

Proveedores

.|  Hotel Kimberly Clientes
Hotel Soloy +
Hotel Palans

Hotel Taylor
Alto Hotel Paris Alto
Hotel Ficus

Bajo

Sustitutos

Medio

Elaborado por: Los autores
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El andlisis de las cinco fuerzas de Porter permite determinar las
posibilidades de entrada en la industria hotelera, se puede observar en la
figura que el nivel de ingreso de otros competidores en la industria es
bajo, esto hace que la industria sea atractiva y se halle una oportunidad
para cubrir la poca oferta hotelera existente en el mercado local. Por otro
lado la demanda hotelera en este sector esta creciendo lo cual indica un
factor positivo para incursionar en este mercado. Para el abastecimiento e
insumos de hotel y restaurante se establece que existe un alto nivel de
proveedores pero relativamente las compras e insumos del hotel se
realizardn en créditos econdémicos, mueblerias el colineal, el bosque y

Supermaxi.

Ademas de esto se analizé que en la industria a nivel local existe un nivel
medio de sustitutos, como lo son los hostales, apartamentos, casas de
amigos y cualquier centro de hospedaje que presten el servicio de

alojamiento.

4. 7Andélisis del entorno

4.7.1 Politico

Este es uno de los factores que mas nos beneficia, ya que la Alcaldia de
Duran brinda facilidades en cuanto a permisos y legalizaciones de
terrenos a todos los proyectos de emprendimiento. Actualmente, se han

reducido los precios en la compra de terrenos.
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4.7.2 Econémico-Social

Nuestro proyecto basicamente analiza este factor desde un punto positivo
ya que la construccion de un nuevo hotel en la ciudad de Duran ayudara
al mejoramiento de la infraestructura que Duran estd tratando de
posicionar como contribucion a su buena imagen.

Con el lanzamiento de este proyecto impulsaremos el desarrollo del
Canton Duran este a través de la generacion de empleo. Se tiene como
propdsito que propios y extrafios que conozcan y valoren mas acerca del
Cantdn y sus atractivos en especial de la existencia de la riqueza en flora

y fauna que tiene la isla Santay.

4.7.3 Ecolégico

Este es uno de los aspectos mas importantes, se trata de que las
personas disfruten y se apasionen mas por la naturaleza, conociendo el

lugar turistico mas atractivo que tiene Duran como lo es la Isla Santay.
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4.8 Analisis de Impacto Ambiental

4.8.1 Fase Construccioén

Tabla 14: Andlisis de impacto ambiental-Fase construccion

Componente | Fase Construccidn Accidn Efecto Calfcacion
Acopio de caferias y colocacion
Suelo Costruccion de alcantarilas Aporte de sdlidos a cuerpos de aguay Medio
Desmonte (eneracion de material pariculado
Acopio d materiales de relleno y excavaciones
Eluso del electrigeno implicard un aumento
. Generacion de electiidad-grupos elécirogenos enas emisiones acusticas
Nedo Fisc Ruido La eecuicn e a bva modifcar emporaimente | o
Movimiento de tirra,y la condicion actual el rido
construceion de estaciones de hombeo
Eltranisto de los vehiculos s en bajo ujo,
Cldaddelhe | - | Iosm0wm|entosdet|errlalgeneraranupgumento B
Circulacion de vehiculos, movimientos de fierra | temporalde [as emisiones atmosféricas
Generacion de electricidad-grupos eléctrogenos | Generacion convolada de contaminantes al aire
- . Disminucion de cobertura vegeta
N Despele de dreas, excavaciones, 4 .
Medio Biotico Flora IFauna iieros d e Medio
VIMENGS CE Fl despee e areas no modifcad s condcones
actuales de as especies que haitan en el lugar
Contratacion de mano de obra ocal .
e (Gengra puestos de trabajo estables
edio : .
Sucoecariico Factores Socales Afectacion por s emisiones de ido Bao
Aleracon en o sitemas de vida radiconal | puest que alrededor se encuentan algunes
fabricas y una ciudadela

Elaborado por: Los autores
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4.8.2 Fase Operacion

Tabla 15: Analisis de impacto ambiental-Fase construccion

Medio Componente Accidn Efecto Calificacion
y , El desarrollo de estas actividades mejorara y
Suelo Desarrollo de actividades agricolas 9 J Positivo
[as condiciones actuales del suelo
Llegada , transporte de huéspedes y
abastecimiento de insumos del hote!
Bar- Karaoke Aumento permanente en los niveles acisticos,
Medio Fisico Ruido Gimnasio debido al uso permanente de méquinas ylo Directo
Restaurante vehiculos
Limpieza y mantenimiento del hotel
Spa Peluquerfa
. . Llegada, tranporte de huéspedes Involucra un aumento permanente de emisiones ,
Calidad del Aire : . P . pecesy P . Medio
abastecimiento de insumos del hote! en el aire
. . —_ Lailuminacion involucra el aumento de este
Luminosidad  lluminacién noctuma de las instalaciones del hotel , Alto
elemento en el ambiente
N Plantacion de areas verdes Con el desarrollo de dreas verdes aumentard a y
Medio Bidtico Flora Positivo
cobertura vegetal de la zona
. , Con la contratacion de mano de obra local
Medio . Contratacion de mano de obra local , . .
o Factores Sociales generard puestos de trabajo para la poblacion de ”
Socioeconmico D Positivo
Alteracion enlos sitemas de vida tradicional
R - . . Parte del drea verde que dispondra el y
Medio Escénico Paisaje Presencia de plantaciongs e P Positivo
hotel en sus alrededores

Elaborado por: Los autores

49




El andlisis de impacto ambiental muestra los componentes y sus efectos
en el medio ambiente durante la fase de construccién y la fase de
operacion del proyecto, en cada uno de los cuadros se analiza los
posibles dafios o causas que podrian afectar de forma positiva o negativa
al medio fisico, socioeconémico , escénico y biotico.

Conscientes de la necesidad de conservar y de no afectar mayormente el
entorno de esta zona de Duran la fase de construccion del proyecto

tendrda una duracién de 1 afo.

4.8.3 Modelo de negocio Canvas
Figura 3: Bloques del modelo de negocio

Propuesta g Canales de
de valor distribucion

Relaciéon con

Clientes i
clientes

Modelo de Negocio

Recursos

Ingresos
claves

Estructura Actividades
de costos claves

% Socios claves &

Fuente: wikipedia/modelo de negocio Canvas
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Clientes.- Turistas nacionales, ejecutivos, y turistas extranjeros.

Propuesta de Valor.- Ofrecer un servicio de alojamiento fuera de
lo tradicional y citadino, dentro del segmento de turistas nacionales
y extranjeros se define a ofrecer el servicio de ecoturismo a la isla
Santay, en el caso del segmento de ejecutivos se propone un
servicio de comodidad y conexion wifi las 24 horas.

Canales de distribucion.-Pagina web propia y crecion de paginas
de redes sociales en facebook y twitter. (hotelbrisasdesantay.com-

info@hotelbrisasdesantay.com).

Relacion con clientes.- El contacto directo que se establece con
el cliente exige ofrecer un servicio de calidad partiendo de una
buena atencion y trato amable al consumidor, bajo el concepto de
esta politica se lograra fidelizar al cliente y se asegurara su pronto

regreso.

Recursos claves. El recurso clave es la infraestructura y todas las
comodidades que promete el hotel Brisas de Santay, ademas de su
localizacion puesto que se encuentra cerca de la zona comercial

con vias de facil acceso Guayaquil-Duran.

Actividades claves.- La actividad clave para cada una de las
propuestas de valor para nuestros segmentos se basa en la
necesidad de la calidad del servicio que debe darse a cada cliente
hacer que cada uno de ellos se sienta bien puesto que el cliente
llega a hospedarse por una necesidad de descanso, de
recreacién, de dispersion, en el caso de un viaje de placer o
vacaciones, o bien por la necesidad de alojarse en otro lugar
diferente a su hogar por algin motivo laboral , por esto debe

prevalecer la calidad de servicio en todo momento.
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Socios Claves.- Para manejar este modelo de negocio, es
necesario tener una red de aliados que permita una Optima
externalizacion es asi que hemos considerado realizar alianzas
con hoteles de cuatro estrellas y agencias de viajes para que ellos

recomienden nuestro hotel.

Estructura de costos.- Dentro de esta caracteristica se puede
definir que es reducida y principalmente variable por lo que no se
requiere de alto volumen de habitaciones para poder acceder a un

nivel bueno de rentabilidad.

Ingresos.- La estructura de costes y el modelo, permite posicionar
el hotel con un nivel de precios accesibles al consumidor lo cual
aseguran una buena ocupacion. A mas del ingreso por ventas de
habitaciones tendremos ingresos por arrendamiento de los locales
de bar-karaoke, peluqueria & spa , gimnasio , salén de ejecutivos y

salén mdltiple.
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4.8.4 Analisis FODA

Tabla 16: FODA

Fortalezas
1.- Hotel Brisas de Santay es el
anico hotel de Duran que brinda un
servicio de paseo a una zona
ecologica incluida en el precio de
hospedaje.
2.- El hotel se encuentra cerca de
la zona comercial de Duran.
3.- El hotel queda ubicado en un
lugar privilegiado cerca de la zona
ecologica, por tanto, estd en un
sector libre de contaminacion.
4.- Facilidades y servicios en un
solo lugar como piscina, zona Wifi,
garaje propio, bar karaoke, entre

otros.

Oportunidades
1.- Las vias de acceso entre

Guayaquil y Duran han sido
ampliadas, lo cual contribuira a que
incremente el numero de visitantes
a esta ciudad.

2.- El costo de transportarse de
Guayaquil a Duran es bajo.

3.- Alto interés de la gente por la
biodiversidad.

4.-

operaban en Guayaquil se estan

Muchas empresas que

trasladando a Duran.

Debilidades
1.- Es un hotel nuevo. La gente no
nos conoce.
2.- Las personas tienden a elegir
un hotel en base al prestigio, y
nuestro hotel, en vista de ser
nuevo, No cuenta con una imagen

ganada dentro del sector hotelero.

Amenazas
de

competencia directa para ofrecer

1.- Creciente interés la
un servicio de ecoturismo en los
hoteles.

2.-Construccion de nuevos hoteles

en el futuro.
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Tabla 17: Estrateqgias

Fortalezas — Oportunidades
1.- Aprovechar el alto interés de las
personas que gustan por la
biodiversidad para darles a conocer el
atractivo turistico como es la isla

Santay a través del paseo que esta

incluido en nuestro servicio de
hospedaje. (F1 — O3)
2.- Aprovechar la llegada de

ejecutivos a Duran gracias al traslado
de
Duréan para ofrecerles los servicios de
nuestro hotel. (F4 — O4)

las empresas de Guayaquil a

Fortalezas — Amenazas
1.- Explotar la buena ubicacion del
hotel y servicios que brinda el hotel
para ganar una reputaciéon en el
mercado y poder contrarrestar la
llegada de nuestros competidores que
quieran adoptar el mismo concepto de

nuestra empresa.( F4 — Al)

Oportunidades — Debilidades
Aprovechar el alto interés que tiene la
gente por la biodiversidad para que
elijan visitar nuestro hotel y puedan
disfrutar del paseo a la isla Santay.
(04 — D1)

Debilidades — Amenazas
Tratar de ganarnos una buena imagen
a corto plazo para tener una ventaja
en relacion a los nuevos entrantes.
(D1-A1)
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4.9 Marketing mix

4.9.1 Producto

Nuestra oferta de servicios es brindar calidad en el servicio de hospedaje,
y asi diferenciarnos de la competencia, y esto se lograra en base a
nuestras instalaciones fisicas, personal capacitado con vocacién al
servicio. Brisas de Santay también ofrecera confort, buen gusto,

descanso, relajacion, contacto con la naturaleza.

En cuanto a las instalaciones del hotel estan:
» 22 habitaciones simples, 20 habitaciones dobles, 12 habitaciones

triples, 3 suites simples y 3 suites dobles.

4.9.1.1 Slogan
“Comodidad y clase”
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4.9.1.2 Logotipos

4.9.1.2.1 Logotipo del hotel Brisas de Santay

Figura 4: Logotipo del hotel Brisas de Santay

HOT EL

Elaborado por: Los autores

4.9.1.2.2 Logotipo del restaurante del hotel Brisas de Santay

Figura 5: Logotipo del restaurante hotel Brisas de Santay

RESTAURANT

Elaborado por: Los autores
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49.1.3

Inventario de habitaciones

Tabla 18: Inventario de habitaciones

Cantidad | Habitacion Detalle

22

Una cama de 2 % plazas, tv de 21 pulgadas, tv

cable, armario, un mueble, comoda con espejo

, aire acondicionado, caja fuerte, Wifi, Tv cable,
mini nevera, bafo equipado

Simples

20

Dos camas de 2 plazas, tv de 21 pulgadas, tv
cable, armario, dos muebles, cdmoda con
Dobles : ) . g e
espejo , aire acondicionado, caja fuerte, Wifi, Tv
cable, mini nevera ,bafio equipado

12

Tres camas de 2 plazas, tv de 21 pulgadas, tv
cable, armario, dos muebles, comoda con
espejo , aire acondicionado, caja fuerte, Wifi, Tv
cable, mini nevera, bafio equipado

Triples

Una cama de 2 Y plazas, tv de 21 pulgadas, tv

Suites cable, armario, mini sala equipada, comoda con
simples | espejo, aire acondicionado, caja fuerte, Wifi, Tv
cable, mini nevera bafo equipado con jacuzzi

Dos cama de 2 ¥z plazas, tv de 21 pulgadas, tv
Suites cable, armario, mini sala equipada, comoda con
dobles | espejo, aire acondicionado, caja fuerte, Wifi, Tv
cable, mini nevera, bafo equipado con jacuzzi

Elaborado por: Los autores

» Adicional contamos con un garaje propio y piscina, el hotel tiene

zona Wifi.

» El hotel contara ademas con un bar karaoke donde habra una gran

variedad de vinos y cocteles, un restaurante, spa & peluqueria y

gimnasio.

>

En cuanto al servicio adicional esta:

El paseo en lancha a la isla Santay con vestimenta apropiada y

guia de 1 persona conocedora del lugar.
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4.9.2 Precio

La estrategia de fijacion de precio esta sujeta a multiples variables:
e Establecer un precio en relacibn a las tarifas que tiene la
competencia directa, en este caso, los hoteles de Duran.
e Considerar el precio referencial de nuestro segmento obtenido de
las entrevistas.
e Los precios estaran relacionados con costos fijos y variables del

proceso operativo.

4.9.3 Plaza

Para distribuir nuestro servicio, se contard principalmente con las
agencias de viajes nacionales, para darnos a conocer como lugar
turistico, esta sera una de nuestras principales herramientas para llegar a

nuestros consumidores meta.

También se consider6 la posibilidad de participar de las actividades de
promocion turistica organizadas a nivel nacional, como ferias,
exposiciones, conferencias entre otros eventos.

Adicionalmente se publicara una pagina de Internet del hotel, en la cual se
describa los servicios que ofrecemos como el paseo a la isla Santay, y se
brindara las facilidades necesarias para poder realizar las reservaciones
por esta via, cotizando precios del paquete turistico y las actividades y

servicios que incluye cada uno.
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4.9.4 Publicidad

Dar a conocer nuestro servicio a través de:
e Publicidad en television y radio.
e Publicidad no pagada (reportajes en tv y revistas especializadas).
e Portal web del hotel y pagina web oficial de la isla Santay.

e Distribucion de volantes en los peajes en la via Duran Tambo.

4.9.4.1 Modelo flyer

Figura 6: Flyer para publicidad del hotel

Elaborado por: Los autores

59




4.9.4.2 Modelo de tarjeta de presentacion del hotel

Figura 7: Tarjeta de presentacion de Brisas del hotel (imagen frontal)

Telf: {593 4) 2864196 - 2864197
A 10 minutos de Guay'aqui]

wwwihotelbrisasdesantaycom

- Salon de Eventos.
- Internet WI-FI

- Piscina - Jacuzzi

- Bar - Karaoke
-GYM-SPA

Figqura 8: Tarjeta de presentacion de Brisas del hotel (imagen

posterior)

Prisas ch Santag

Iméagenes elaboradas por: Los autores
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4.10 Plan de acciéon

Tabla 19: Plan de accion de estrategias

extranjeras

. _ » Periodo de Costo
Estrategia Ejecucion L Responsable
aplicacion %)
Realizacion
de .
o Tarea se Coordinador
Dar a conocer | publicidad ) _
o _ llevara a cabo | de Marketing | 9,000
nuestro servicio | en tv, radio,
. mensualmente y Ventas
sitios web,
revistas
Negociacién
de
convenios y
alianzas Tarea prevista
o . con hoteles a realizarse Coordinador
Posicionamiento _
de semestralmente | de Marketing | 6,800
en el mercado _ ) o
reconocidas | a partir de junio y Ventas
cadenas del 2013
hoteleras
locales y

Elaborado por: Los autores
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CAPITULO V

ESTUDIO TECNICO

5.1 Ubicacién del hotel

El hotel Brisas de Santay se encuentra ubicado en el Cantén Duran, en la

parroquia Eloy Alfaro Durdn. Km 5 Via Duran- Tambo, Av. Los Rios.

Referencia: Entrada Principal: Gasolinera Primax.

5.1.1 Macrolocalizacién

Figura 9: Macrolocalizacion del hotel Brisas de Santay
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Fuente: Google map
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5.1.2 Microlocalizacién

Figura 10: Microlocalizacion del hotel Brisas de Santay

Fuente: Municipio de Durén

5.2 Tamafio de la planta

El terreno esta compuesto por 2 lotes de 10,000 metros cuadrados cada
uno. La edificacion tiene un area total de 13,275.30 metros cuadrados y

una elevaciéon de 20 metros.
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5.3 Distribucioén fisica

Tabla 20: Detalle de areas

Tipo de habitaciones Area
Habitaciones simples 15,82 m?
Habitaciones dobles 33,99 m?
Habitaciones triples 37,15 m?
Suites simples 41,84 m?
Suites dobles 41,84 m?
Bar- Karaoke 130,57 m?
Peluqueria & Spa 183,2m2
Gimnasio 285,84 m?
Estacionamiento 770,00 m?
Salén Multiple 1.142,08m?
Salén de ejecutivos 350 m?
Restaurante 41,84 m?
Zona administrativa 74,10 m?
Ingreso, recepcion, sala de
estar 614,32 m?

Elaborado por: Los autores

64



5.4 Estructura Organizacional

Figura 11: Organigrama de la empresa GRUPO SANTAY S.A.
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Elaborado por: Los autores
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5.5 Funciones del Personal del hotel

Gerente general.- El gerente general es el encargado de controlar y
dirigir correctamente todo el hotel, recibe de sus colaboradores, los
coordinadores departamentales, en una reunion mensual, los informes de

los que el sacara lo mas relevante y se lo dara al presidente.

Recibe a los huéspedes VIP del hotel, es el representante legal de la
empresa y representa al hotel en las diferentes invitaciones de las

instituciones del Cantén Duran.

En caso de que se presente algun problema grave que los coordinadores
departamentales no han podido resolver, el gerente es el encargado de
resolverlo, también de hacer cumplir las politicas y estandares de la
empresa. Supervisa directamente a los coordinadores de ventas, recursos
humanos, gerente de operaciones y al contador.

El gerente general es el Gnico autorizado para emitir documentos
financieros, revisados previamente por el departamento financiero del

hotel.

Asistente de gerencia.- El asistente de gerencia es una ayuda muy
importante del gerente general, es la persona que recibe sus llamadas,
controla su agenda, es secretaria de las reuniones de coordinadores, se
encarga de la documentacion recibida y que es archivada. También asiste
al coordinador de RRHH en las diferentes capacitaciones que se realicen

en el hotel.

Coordinador de Recursos Humanos.- El coordinador de Recursos
Humanos es un colaborador muy importante en el hotel, busca, recluta,
contrata y capacita al nuevo personal del hotel; realiza un plan de
capacitacion del personal por areas; esta pendiente de las necesidades

del personal, lidia con los problemas de los mismos, realiza los roles de
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pago, conoce los reglamentos y ley de trabajo, crea el reglamento interno,

entre otras cosas.

Gerente de operaciones.- Es el responsable del area operativa del hotel,
es el responsable del cumplimiento de todas las politicas y estandares de
su érea, supervisa al coordinador de habitaciones y junto con él analiza a
los proveedores de ropa blanca para el hotel, y amenities.

También realiza informes mensuales los mismos que son presentados al
gerente general, revisa y modifica las tarifas de las habitaciones, controla
que la base de datos del centro de cOmputos esté actualizada, asegura la
exactitud en la preparacion de los informes: forecast, ocupacion, etc.
dando especial atencion a las tendencias del mercado para prevenir
sobreventa y aprovechar la demanda. Inspecciona la facturacion de las
cuentas de los huéspedes, mantiene actualizada la capacitacion del
empleado. Dirige las funciones relacionadas con el coordinador de A & B,
el proceso de produccidén del restaurant y banquetes: elegir la materia
prima, buscar el proveedor, cuidar del proceso de elaboracion, regular la
frecuencia de compra de materia prima, existencia y disponibilidad de los
alimentos cuando sean solicitados.

También dirige al supervisor de seguridad y mantenimiento en el buen

cumplimiento de sus funciones de resguardar la seguridad del hotel.

Coordinador de habitaciones- Ama de llaves.- Es el responsable del
area de habitaciones, controla y dirige al personal como: camareras,
recepcionista, botones, auditor nocturno, operario de lavanderia y
limpieza, realizando los horarios de los mismos. Apoya al personal en
resolver problemas, coordina las reservaciones, supervisa la limpieza de
las habitaciones y el trabajo disciplinado de las camareras, revisa los
reportes, supervisa que se cumplan con los estandares y politicas de la
empresa y redacta informes semanales para el gerente de operaciones

sobre su area de trabajo. Es la encargada de delegar diferentes funciones
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a las camareras con respecto al buen manejo de limpieza, cuidado de las
habitaciones y en cuanto al servicio que se les debe dar a los huéspedes.

Es quien posee las llaves de todas las habitaciones.

Auditor nocturno / Recepcionista.- Es el encargado de la facturacion de
las habitaciones del hotel, del ingreso de vales de consumo de
restaurante y de los huéspedes, también de lavanderia y demas del hotel.
Es una de las personas mas importantes del hotel, ya que es la que tiene
contacto directo con el huésped. Es quien da la bienvenida, vende y
asigna habitaciones, da informacién turistica, y del hotel, registra al
huésped, revisa los diferentes reportes de su area, ingresa los datos al
sistema, lleva el control de llaves de habitaciones, realiza el check out y
reporta a las camareras para la verificacion de la habitacién, entre otras
tareas. Es el encargado de dar informacion de los servicios del hotel a
guienes se comunican via teléfono o web, realiza reservas e ingresa al
sistema los datos, y se asegura que todas las solicitudes de reserva sean
contestadas ese mismo dia. Realiza el cuadre de turnos del dia de las
diferentes entradas del hotel como habitaciones, banquetes, restaurante.

Remplaza al recepcionista en la noche.

Camareras.- Es la encargada de la limpieza de las habitaciones y bafios,
realiza la cobertura de las mismas, emite reportes que le permiten al jefe
de habitaciones ingresar al sistema, como los son el de estado de
habitaciones, discrepancias, mantenimiento, entre otros. Verifica la
habitacién en el momento del Check Out, y realiza servicio de compra y

mensajeria si el huésped lo requiere.

Operarias de lavanderia.- Es la persona encargada del lavado y secado
de toda la ropa enviada por el huésped, la ropa blanca del hotel,
manteleria, y uniformes del personal. Debe tener mucho cuidado con el
uso de detergentes, blanqueadores, entre otros. Es la persona encargada

del planchado, doblado, costura de la manteleria, ropa enviada por el
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huésped, ropa blanca del hotel, y uniformes del personal; realiza el
inventario de la existencia de los mismos en el hotel. Da de baja la
manteleria y ropa blanca que no sirva o si es posible la vuelve lites de
cocina. También despacha la manteleria necesaria para eventos, de

acuerdo con el instructivo, y los uniformes del personal.

Encargado de aseo y mantenimiento de areas.- Son el apoyo
importante con respecto al aseo de las areas como habitaciones, Ay B
del hotel, y exteriores del mismo como ventanales, piscina, patios,

pasillos, oficinas, salones, etc.

Cocinero.- Persona que desarrolla tareas que ayudan en la elaboracion
de los platos, pero que no es totalmente responsable del sabor final de
éstos.

Ayudante de Cocina.- Se encarga de la supervision del cocinero de area,

cumple el trabajo que el cocinero disponga segun sus necesidades.

Steward o Lavaplatos.- Es el encargado del lavado y secado de vajilla,
cuberteria, sartenes y ollas del area de cocina; también, al final de su

turno, del aseo de la misma.

Supervisor de A & B- Chef.- Es la persona que recibe a los clientes que
deseen informacién sobre los eventos que se realizan en el hotel: les
muestra la manteleria, los salones, y los servicios que incluyen en los
diferentes paquetes. Realiza cotizaciones, instructivos y concreta con el
cliente la forma de pago y el contrato del respectivo evento; actualiza la
base de datos de las cuentas del hotel en conjunto con el relacionador
publico. Es la persona encargada de supervisar y controlar los diferentes
eventos del hotel ya sea en restaurante o salones; también realiza

festivales gastrondmicos dependiendo la ocasion y las fechas festivas de
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la region. Se encarga de conseguir los proveedores, decoracién, musica,
audio, protocolo; dirige y controla a los meseros eventuales, y los capacita
dependiendo del evento. Controla el inicio y final del evento y responde
por él. Elabora menus, supervisa el correcto uso de los artefactos y
utensilios de la cocina, y prepara los platos especiales del menu y del
area VIP del restaurante. Es el responsable del sabor de los platos que se
preparan en cocina, elabora las recetas estandar y establece precios junto
con el coordinador de A & B. Realiza la lista de compras, organiza al
personal a su cargo para los diferentes banquetes, dirige y controla a los
cocineros de area, ayudantes y Steward, y es el encargado del servicio de
los desayunos a los huéspedes, también estd encargada del personal del
area de cocina, restaurante y eventos Realiza los horarios de los mismos,
prepara las reuniones semanales para el informe de novedades, organiza
a su personal para los diferentes eventos en el salon del hotel. Establece
precios, apoya al bodeguero para el control de inventarios, controla los

costos, y apoya al personal en resolver problemas.

Cajero de restaurante.- Es el encargado de la facturacién y cobro del
area que le corresponde; el cajero de restaurante envia los vales de

consumo a recepcién para el ingreso en el sistema del mismo.

Mesero.- Es la persona encargada de la atencion de los clientes de
restaurante, y de ayudarlos en todo lo posible, se encarga de el aseo y
limpieza del salon y bafios, montaje de mesas, conocer platos a la carta y
bebidas, tomar el pedido al cliente, realizar comandas, servir en la mesa

el pedido del cliente, y despedir al cliente con amabilidad y cortesia.

Supervisor de seguridad y mantenimiento.- Es la persona encargada
de controlar al personal de seguridad y mantenimiento, realizar sus
horarios y recibir informes diarios de las novedades del hotel. Realiza los
planes de emergencia del mismo es también el encargado del

mantenimiento del hotel brindando un apoyo muy importante al area de
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operaciones; es su responsabilidad el hacer los horarios de los guardias y

controlar al encargado de mantenimiento.

Operario de mantenimiento.- Se encarga de la electricidad, plomeria,
albafileria, mantenimiento de artefactos del hotel, entre otras actividades
como el cuidado de las areas verdes o jardineria y el cuidado y limpieza

de la piscina.

Guardias.- Se encargan de salvaguardar la seguridad del hotel y de los
que ingresan al mismo, cumplen un papel muy importante al ser los que
controlan el ingreso y salida del personal, ya que deben guardar fidelidad

para con la empresa.

Coordinador de ventas.-Es la persona encargada de vender el hotel con
un plan de marketing aprobado por el gerente general. Usa
adecuadamente del presupuesto asignado por el departamento financiero
para este plan, crea, publica y actualiza la pagina web del hotel; realiza
visitas a todos los posibles clientes del hotel en Tena y diferentes
ciudades del Ecuador, ofreciendo nuestros paquetes y servicios; resuelve
problemas como representante publica del hotel.

Realiza paquetes turisticos en conjunto con los servicios que ofrece el
hotel, crea promociones por fin de afio, Navidad y otras festividades, hace
lo posible por cumplir los pronosticos de ventas, realiza paquetes y
excursiones para los huéspedes que soliciten este servicio en conjunto

con el coordinador de ventas y el gerente de operaciones.

Guias turisticos.- Persona encargada del traslado de los huéspedes
desde el hotel hasta la isla Santay, ademas de ser responsables de la

seguridad de los mismos.

Chofer.- Basicamente se encarga de ir a recoger a los huéspedes al

aeropuerto y trasladarlos hasta el hotel para su debido alojamiento.
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Botones.- Se encarga de las maletas de los huéspedes que llegan al

hotel, ademas de recibirlos cordialmente.

Contador.- Es el encargado del departamento financiero y sera el
responsable, junto con el gerente general, de los asuntos econémicos del
hotel; también es la persona que sugerird al gerente general para
inversiones adecuadas al hotel y sobre todo lo alertara acerca de gastos
excesivos. Elabora registros contables, estados de cuenta, roles de pago;
también es el responsable por su firma ante las autoridades en diferentes
documentos contables, es el responsable del sistema contable de la
empresa. Supervisa directamente el trabajo realizado en la noche por el
auditor nocturno, quien realiza un informe diario para el departamento

financiero.

Asistente Contable.- Est4 bajo la supervision directa del contador, y
debe ser un excelente auxiliar de las actividades del area contable, ya que
actualiza los registros contables realizados diariamente. Mantiene en
orden las cuentas del hotel y sobre todo al dia, contabiliza los asientos
diarios y extras, y esta pendiente de las tributaciones e impuestos que se

pagan al Estado y demas obligaciones.

Encargado de bodega y compras.- Es la persona encargada de las
compras de conservas y perecibles de la cocina, y en conjunto con el
gerente de operaciones y el jefe de habitaciones, se encarga de pedir
cotizaciones de proveedores y escoger al mas conveniente para el area
de compras de manteleria, ropa blanca y amenities. Controla el proceso
de almacenaje y distribucion a las diferentes areas del hotel, incluso de
suministros de oficina. Es la persona encargada de abastecer a todo el
hotel de materia prima no perecibles, chequea condiciones de entrega del

producto, mantiene stocks, controla el inventario.
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5.6 Perfil del personal

5.6.1 Aptitudes Intelectuales

v

Nivel de estudios superiores, buen nivel de cultura general y con
predisposicion para ampliar cada vez mas sus conocimientos, para

poder atender satisfactoriamente al huésped y /o cliente.

Buena memoria para retener nombres de clientes y nombres del

menu en general.

Facilidad, conocimientos y dominio del inglés un 70%, este aspecto
es relativamente importante dentro de este campo.

Elegancia y correccion del lenguaje.

Usar a menudo el nombre del huésped y siempre usando un tono

de voz de cortesia en todo momento.

Evitar dar respuestas no adecuadas al cliente, ejemplo: “que” "no

z9

se .
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5.6.2 Aptitudes Profesionales

v

v

Responsabilidad ante el trabajo.

Ansia de superacion y perfeccionamiento, para ofrecer cada dia un

excelente servicio, demostrando profesionalismo.

Disciplina para atacar érdenes en el menor tiempo posible y de la

mejor manera.

Amplio sentido del orden y de la organizacion.

Predisposicion, amor y empefio a la profesion.

Psicologia para poder atender a cada cliente de acuerdo a su

caracter y estado de animo.

Amabilidad y simpatia para ayudar al cliente en sus decisiones.
Tener experiencia minima de un afio en las diferentes areas tanto
administrativas como en las areas de alimentos y bebidas, area de
habitaciones, areas de traslado en el caso de turistas y choferes
con licencia profesional.

Cumplimiento de las tareas asignadas a tiempo.

Llegar puntual al trabajo.
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5.7 Plan de reclutamiento, seleccion y capacitacion

5.7.1 Reclutamiento

Para el debido reclutamiento de nuestro personal se publicara en el diario
El Universo, las ofertas laborales con los requisitos que necesitaremos
para cada area tanto administrativa como para el area de alimentos y
bebidas, area de traslado y area de habitaciones. En la publicacién se
especificara los perfiles que necesitaremos para cada area de nuestro
hotel. El responsable del reclutamiento sera el coordinador de Recursos

Humanos.

5.7.2 Seleccién

El proceso de seleccidén se basara en el perfil requerido para cada una de
las areas, este proceso de seleccidn pasara por tres etapas en la primera
entrevista se conocera y analizara el perfil de los posibles seleccionados,
el segundo paso consistira en llamar a las personas seleccionadas para
una evaluacion de actitud y conocimiento, y el tercer paso sera determinar
quiénes formaran parte de nuestro Hotel segun el perfil requerido para

cada area y segun los resultados de dicha evaluacion antes mencionada.

5.7.3 Capacitaciéon

La capacitacion se efectuara trimestralmente y de manera obligatoria para
todo el personal que labore en el hotel, con el objetivo de mejorar a traves

del tiempo la atencion brindada a nuestros huéspedes.
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5.8 Procesos y macropocesos del negocio

Figura 12: Mapa de procesos

HOTEL BRISAS DE SANTAY-MAPA DE PROCESOS A NIVEL MACRO Y MICRO
Clientes Mercado
5] {

| |

|
|
|
. Palite de preods |
r [&—— Compras &e—— Reservas-Planning <ff—----—--- — Definicion de
0 »I / | Estrategias
|
v — & ‘ Entradas - Salidzs |
g |+ Contabilidad ¢ - | 2
Comen
e J'T ¥
d - OPERACION DEL NEGOCID Evaluzcion de la .-
Mantenimients &—— e Gestionde |a
o satisfaccion del idad v Medh
Alojamiento cliente e 1|f =
r Ambiente
lavanderfa  * ? .
¢ EnGEnE Recepciony Eventos
5 Ve Cliente T
— L Restaurante
L — I .
P | Definiccn de
- DiversonyQio =~ ————-——-
Informatica (HWySW) | «— Vs |
#l SEnin |
|
Recursos Humanaos ? |
|
Vin Respuzsts Atendon o Dierte [
RelacionesPublicas | = === ===
Procesos de Soporte Procesos Operativos Procesos Estratégicos

Elaborado por: Los autores

La figura anterior muestra claramente los tres tipos de procesos que
funcionan conjuntamente con la labor diaria del hotel. EI Proceso
Operativo muestra el trabajo principal del hotel donde se da la atencién
necesaria al huésped, misma que puede iniciarse con la reservacion o el

registro directo en el hotel, luego de eso, el proceso de alojamiento y

76




atencion post check-in. A su vez, el hotel mantiene su buena imagen y
logistica interna a través del Proceso de Soporte donde el funciona el
personal de mantenimiento, vigilancia, lavanderia y Recursos Humanos;
de igual manera, existe una planificacion estratégica y proyecciones de
ventas a través del grupo de mercadeo, lo cual llamamos Procesos

Estratégicos.

5.9 Sistema Informatico operativo

Se utilizara un software para la gestién de ocupacion, reservas, clientes y
facturacion de empresas de alojamiento como hoteles, hostales, casas

rurales y campings.

5.9.1 Propiedades destacadas

Planning grafico e interactivo de reservas y ocupacion, gestion de
entradas, salidas y facturacion.
+ Reservas, Check-In, Check- Out y facturacion
+ Facturacion de  mdltiple estancias y a  diferentes
destinatarios(huéspedes, agencias)
+ Gestion de tarifas por temporadas.
+ Conexion directa con aplicaciones TPV Sysme (bar, shop, stetic)

para la gestion del bar, restaurante.
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Figura 13: Sistema operativo Sysme
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CAPITULO VI
6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Plan de inversion del proyecto

Tabla 21: Plan de inversion del proyecto

Concepto Valor Total ($)
Capital de trabajo 5.000,00
Terrenos 300.000,00
Obra Civil 1.318.558,62
Gastos Pre operativos 15.937,92
Equipos y maquinaria 210.475,67
Muebles y Enseres 183.624,41
Equipos de
Computacion 6.750,00
Equipos de Oficina 1.027,00
Vehiculos 46.000,00
Suministros de Cocina 9.782,48

| Total Inversién Inicial |  $2.096.731,94 |

Elaborado por: Los autores

El desarrollo del proyecto demanda de una inversion inicial de

$2°096,791.94, valor que sera destinado para la compra de activos fijos

para la operacién asi como para gastos pre operativo. Ver detalles en

Anexos |
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6.2 Financiamiento del proyecto

Tabla 22: Cuadro de aportaciones a la inversion del proyecto

Origen de fondos Aporte % de aportacion
Recursos Propios 30.20
1'243.309,27
IFI's 69.80
853.846,83

Elaborado por: Los autores

Los recursos propios estan constituidos de la siguiente manera:

Terrenos $300,000.00
Vehiculos 16,000.00
Caja bancos para capital de trabajo 5,000.00

30% del total de la nueva inversion $ 532,846.83

En cuanto al origen de los fondos para cubrir el 59.29% de la inversion, se
realizara un préstamo a 10 afios a la Corporacién Financiera Nacional
(CEN) con una tasa constante del 10.00% con periodos capitalizables
semestralmente y con un periodo de gracia muerto de 2 afos. Ver

detalles del costo financiero en Anexo J.
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6.2.1 Cronograma de desembolso

Tabla 23: Cuadro de desembolso del crédito

Fecha del Valor a recibir ,
Destino
desembolso €))
Gastos
300,000.00 preoperativos,
2-ene-2012
Gastos de obra
civil
Compra de
300,000.00 maquinaria y
2-may-2012 . .
equipos, activos
fijos
321,654.63 Compra de
3-ago-2012 . .
activos fijos
321,654.64 Compra de
4-dic-2012 . .
activos fijos
Total a financiar
$ 1°243.309,27
(CFN)

Elaborado por: Los autores
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6.2.2 Amortizacion de la deuda

Tabla 24: Amortizacion de la deuda

BENEFICIARIO " 0
INSTIT. FINANC CORPORACION FINANCIERA NACIONAL
MONTOUSD " 1242309

TASA 10,00 T. EFECTI¥ 0

PLAZO 10 ahos

GRACIA 2 ahos

FECHA DE INICI™ 2-ene-12

MONEDA DOLARES

AMORTIZACION 180 dias

Nimero de perio 16 ara amortizar capital

No. YENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIYIDENDO C.Financ anual
0 1.243.309
1 30-jun-12 1.243.309 0 0 0
2 27-die-12 1.243.309 ] 0 0 0
3 25-jun-13 1.243.309 0 0 0
4 22-dic-13 1.243.309 ] 0 0 0
5 20-jun-14 1.165.602 71148 IR 154.855
& 17-dic-14 1.087.896 73.262 i 150.969 150410
i 15-jun-15 1.010.189 69377 IR 147.084
§ 12-dic-15 132482 65492 i 143.193 134.869
: 3-jun-16 854775 61606 IR 139.313
10 G-dic-16 7717.068 5774 i 135428 a7
1 4-jun-17 6399361 53.836 IR 131543
12 1-dic-17 621655 49.950 i 127 657 103.786
13 30-may-18 543948 46.065 T 123.372
14 26-nov-18 466241 42,180 i 119.886 §8.245
15 25-may-19 385 38294 IR 16.0M
16 21-nov-19 Ho.gz? .409 IR 216 72703
17 13-may-20 233120 30.524 IR 108.230
18 15-now-20 155414 26.638 AL 104.345 57.162
13 14-may-21 FEE T 22.753 IR 100 460
20 10-nov-21 0 18868 i 96574 .61
76812259 1.243.309 2011432 768122 59
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Como se ve en la tabla se realizardn 8 desembolsos de dividendos
decrecientes a partir del afilo 2014. Cabe resaltar que se solicitdé un
periodo de gracia muerto donde no realizaremos pagos ni de capital ni del
costo financiero en los dos primeros afos, esto con motivo de que durante

el afio pre operativo no se generardn ventas. Ver Anexo K

6.3 Premisas para calculos y estimaciones de ingresos y volumen de
ventas
Se considera 2 temporadas: Alta y Baja

La temporada alta abarca 8 meses: Marzo, abril, mayo, junio,
julio, agosto, septiembre y octubre.

La temporada baja estara compuesta de 4 meses: Noviembre,
diciembre, enero y febrero. Ver mas detalles en Anexo L

Los precios establecidos por temporada son:

Tabla 25: Precio de habitaciones por temporada alta y baja

SIBEIEEs Precio en T/A | Precioen T/B | Ponderacion
Habitaciones 55.00 44.00 32%
simples
Habitaciones 70.00 56.00 32%
dobles
Habitaciones 85.00 68.00 20%
triples
Suites simples 100.00 80.00 8%
Suites dobles 112.00 89.60 8%

Elaborado por: Los autores
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6.4 Estimacion de la demanda

6.4.1 Célculo de la demanda de alojamiento

Formulas aplicadas:

Demanda T/A = [(# Hej* DeHejBS)* Meses T/A)]+[((He* DeHeBS)}
T/IA)+((Hx* DeHxBS)* Meses T/A)]

Demanda T/B = [(# Hej* DeHejBS)* Meses T/B)]+ [((He* DeHeBS)*
Meses T/B)+((Hx* DeHxBS)* Meses T/B)]

Formulas elaboradas por: Los autores

Datos:

Tabla 26: Datos vy calculos de la demanda estimada de alojamiento

Ejegutlvos gue trabajan en Duran 1,512
(Hej) -

Dem_anda esperada de ejecutivos 45%
DeHjBS)

Meses de temporada alta (Meses 8
T/A)

Meses de temporada baja (Meses 4
T/B)

Poblacion nacional (He) 6.089.428
Demanda esperada p. nacional 0
(DeHeBS) 0,003%
Turistas extranjeros (Hx) 62.269
Demanda esperada t. extranjeros o
(DeHxBS) 0,002%

Elaborado por: Los autores
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Supuestos de las estimaciones:

o La cantidad de 1,512 resulta de la obtencion de una media
aproximada de ejecutivos que trabajan en Duran. Ver detalles de

célculos en Anexo M.

o Se consider6 un porcentaje de 45% del total de ejecutivos que
trabajan en Duran como demanda esperada para este segmento. El
porcentaje promedio de ejecutivos que recibe el hotel Kimberly es
del 47.62%, de alli que tomamos un porcentaje muy similar.

Referencia en Anexo C.

o Para estimar el porcentaje de demanda estimada con respecto a los
turistas locales y extranjeros se tomaron estimaciones muy bajas.
Cabe indicar que este criterio esta fundamentado en la entrevista
con 3 analistas de proyectos hoteleros, quienes recomendaron
estimar porcentajes muy conservadores al momento de hacer las

proyecciones. Ver informacién de analistas en Anexo G1.
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Tabla 27: Estimaciéon de la demanda por producto

2013 2014 2015 2016 2017
Cartera de productos (;:F::: :ad /A | T/8 | T/Aa | T/B [ T/A | T/B | T/A| T/B | T/A | T/B
Habitacién simple 22 2.213(1.106) 2.301|1.151| 2.324 | 1.162| 2.347 | 1.174| 2.371( 1.185
Habitacion doble 20 2.213|1.106( 2.301|1.151| 2.324| 1.162 | 2.347| 1.174| 2.371| 1.185
Habitacion triple 12 1.383| 691 (1.438| 719 |1.453| 726 |1.467| 734 |1.482] 741
Suite simple 3 553 | 277 | 575 | 288 | 581 | 291 | 587 | 293 | 593 | 296
Suite doble 3 553 | 277 | 575 | 288 | 581 | 291 | 587 | 293 | 593 | 296

Total visitantes por temporada ‘ 5.915‘ 3.457| 7.191 ‘ 3.595‘ 7.253| 3.532‘ 7.335‘ 3.553‘ 7.409| 3.705|

Elaborado por: Los autores

La tabla arriba mostrada presenta la demanda para los primeros 5 afios
del proyecto, se estima el mismo crecimiento del sector hotelero

ecuatoriano que es del 4%. Ver més detalles en Anexo M.

6.4.2 Célculo de la demanda del restaurante
Formula aplicada

Demanda restaurante = (tvBS * pms * fqtv) + (ceBS * fqce)

Elaborado por: Los autores

Donde:

TvBS: es el total de visitantes estimado que se hospedaran en Brisas de
Santay

pms: es la premisa estimada del total de visitantes de Brisas de Santay.

Fqtv: es la frecuencia con que los visitantes consumiran en el restaurante.

86



ceBS: es el total estimado de clientes externos (clientes que no son
huéspedes del hotel) , que se espera lleguen y consuman en el
restaurante.

Fqgce: es la frecuencia estimada de los clientes externos.

Tabla 28 : Calculo de la demanda del restaurante para el afio 2013

Datos T/A T/B

tBS 6,915 3,457

Pms 50% 50%
Fqtv diaria 2 2

ceBS 640 240
Fqce diaria 1 1

Total demanda 7,555 3,697

estimada

Elaborado por: Los autores

De igual manera se estima que la demanda aumente a razon de 4%
anual.

6.4.3 Célculo de la demanda del sal6n multiple y sal6n de ejecutivos
Formula aplicada

Demanda esperada = #empD * pms * fq

Elaborado por: Los autores

Donde:
#empD: es el nimero de empresas que hay en el cantén Duran
Pms: es la premisa estimada

Fq: es la frecuencia
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Tabla 29: Demanda anual salén multiple

Datos T/A T/B
#
empresas 48 48
en Duran
0,
Premisa 1.5% 1.5%
Frecuencia 32 16
anual
Dem anda 23 16
estimada

Tabla 30: Demanda anual saldén de ejecutivos

Datos T/A T/B
#
empresas 48 48
en Duran
0,
Premisa 4% 4%
Frecuencia 32 o4
anual
Dem anda 61 46
estimada

Tablas elaboradas por: Los autores

El alquiler del salon multiple al igual que el salon de ejecutivos son ambos
considerados dentro de nuestro proyecto como Otros ingresos, ya que a
pesar de que representan un rubro bastante importante, no son parte del
concepto de negocio de un hotel como lo es el alojamiento. De igual
manera, se ha considerado una tasa de crecimiento anual del 4%. Ver

informacion completa en Anexo M.
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6.5 Proyeccién de ingresos

Tabla 31: Ingresos anuales por concepto de ventas

(Expresado en délares)

Ao 2013 | Afo2014 | Afo2015 | Afio2016 | Ao 2007 | Afio2018 | Afo2019 | Aflo2020 | Afio2021 | Afio 2022

TIA | 56397360 | 586.53254 | 609.993,84 | 634.393,60 | 650.769,34 | 686.160.12 | 71360652 | 74215078 | 77183661 | 802.710,28

TIB | 24298663 | 25270609 | 26281433 | 273.32691 | 28425098 | 295.630.38 | 307.455,60 | 319.79382 | 33254398 | 345.845,73

Total | 806.960,22 | 839.238,63 | 672.808,18 | 907.720,51 | 94402933 | 98179050 | 1.021.062,12 | 1.061.904,60 | 1.104.380,79 | 1.148.556,02

Elaborado por: Los autores

Las estimaciones en términos de volumen estan consideradas bajo el 4%
de crecimiento anual, digase que es la misma tasa de crecimiento del
sector hotelero ecuatoriano. Cabe indicar ademas que existen otros
ingresos como el alquiler del espacio para gimnasio, spa & pelugueria y

bar. Ver detalles de célculos de ingresos en Anexo N.
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6.6 Estimacion de gastos y costos operativos

Tabla 32: Gastos y costos operativos anuales

Aﬂ02013‘hﬁo2ﬂ14 Aio 2015 | Ao 2016 | Ado 2017 | Ado 2018 | Ano 2019 | Aio 20 | Ado 21 | Ao 202
| (Exovesat &0 dolares)
Totd
;ZI:Y D200 6850810 | SR296574 | 600 0R54 | SIS 8| 218181 | SB51246 4034808 475001 Tt | 7508 7
opeeativos

Elaborado por: Los autores

Como se puede ver, los gastos de cada afio varian debido a la compra de
materia prima en lo concerniente al menaje de cama, el cual se lo realiza
cada 3 afios. Los costos indirectos de fabricacién al igual que los gastos
administrativos y de ventas mantienen un valor muy parecido durante los

10 afios. Ver detalles en Anexo O
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6.7 Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado

Tabla 33: Estado de Resultados proyectado

Ventas Netas
Costo de ventas (MP+ MOD+MOI+ CIF)

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de ventas

Gastos de administracion
Depreciacion

Amortizacion

UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL
Gastos financieros

Otros ingresos

UTILIDAD (PERD) ANTES PARTICIPACION
Participacion utilidades

UTIL. (PERD.) ANTES IMP.RENTA
Impuesto alarenta %

UTILIDAD (PERDIDA) NETA
Reserva Legal

Utilidad Neta disponible

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Expresado en ddlares

2.012 2013 2014 2015 2016 2017
Periodo preoperacioni  MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO
806.960,22  839.238,63  872.808,18 907.72051  944.029,33
279.73503  237.31303  237.313,03 279.735,03  237.313,03
52722519  601.92560 63549515 627.98547  706.716,29
18.970,00 18.970,00 18.970,00  18.970,00  18.970,00
71.663,50 71.663,50 7166350  71.66350  71.663,50
120.151,47  120.151,47  120.151,47 114.640,64 114.640,64
3.187,58 3.187,58 3.187,58 3.187,58 3.187,58
313.252,64  387.953,05  421522,60 419.52375  498.254,57
0,00 150.410,10  134.868,74 119.327,37  103.786,01
88.012,85 88.012,85 88.012,85  88.01285  88.012,85
401.26549 32555580  374.666,71 388.209,23  482.481,42
15% 60.189,82 48.833,37 56.200,01  58.231,38  72.372,21
34107567  276.722,43  318.466,70 329.977,85 410.109,20
25% 85.268,92 69.180,61 79.616,68 8249446  102527,30
255.806,75  207.541,82  238.850,03 247.483,38  307.581,90
10% 25.580,68 20.754,18 23.885,00  24.74834  30.758,19
230.226,08  186.787,64  214.96503 22273505 276.823,71

Elaborado por:

Los autores

El presente estado de resultados muestra datos de los cinco primeros

afos del proyecto. Los costos y gastos que incurren en el afio 2012 del

proyecto representan el 57.65% respecto a los ingresos por ventas de ese

mismo afio, de dicho porcentaje el 32.66% corresponde a costos variables

y el restante a costos fijos. El afio 2013 no registra desembolsos por

concepto de costos financieros, a partir del siguiente afo (2014) se

realizan los dos primeros pagos de los intereses, lo cual representa para

ese afio el 16.89% respecto a las ventas netas. Como se ve a partir del

tercer afo la Utilidad Neta disponible va en aumento. Ver estado P/G

proyectado a 10 afios en Anexo P.
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6.8 Flujo de caja proyectado

Tabla 34: Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
(Expresado en ddlares)

2.012
Pre. preoper. 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017
A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 806.960,22 839.238,63 872.808,18 907.720,51  944.029,33
0,00 806.960,22 839.238,63 872.808,18  907.720,51  944.029,33
B. EGRESOS OPERACIONALES
Materia prima 0,00 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94 35.637,94
MOD 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58
MOl 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02
Gastos de ventas 0,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00
Gastos de administracion 0,00 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50
Gastos de fabricacion 0,00 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50
0,00 370.368,53 327.946,53 327.946,53  370.368,53  327.946,53
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0,00 436.591,69 511.292,10 544.861,65 537.351,97  616.082,79
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos a contratarse a largo plazo 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ingresos por Aporte de Capital 537.846,83 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85
1.781.156,09 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 0,00 0,00 150.410,10 134.868,74 119.327,37  103.786,01
Pago de principal 0,00 155.413,66 15541366 15541366  155.413,66
Pago participacion de utilidades 0,00 0,00 60.189,82 48.833,37 56.200,01 58.231,38
Pago de impuestos 0,00 0,00 85.268,92 69.180,61 79.616,68 82.494,46
Adquisicion de activos fijos:
Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Edificios 1.318.558,62 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Maguinarias y equipos 210.475,67 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Muebles y enseres 183.624,41 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de computacion 6.750,00
Vehiculos 30.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de Oficina 1.027,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros de cocina 9.782,48 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activos Diferidos
Gastos Preoperativos 15.937,92
1.776.156,09 0,00 451.282,50 408.296,37  410.557,71  399.925,51
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 5.000,00 88.012,85 -363.269,65 -320.28352  -322.544,86  -311.912,66
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 5.000,00 524.604,54 148.022,45 224.578,12 214.807,11  304.170,13
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 5.000,00 529.604,54 677.626,99 902.205,11 1.117.012,23
I. SALDO FINAL DE CAJA (GHQ) 5.000,00 529.604,54 677.626,99 90220511  1.117.012,23 1.421.182,36
Elaborado por: Los autores
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En el periodo pre operativo se consideré $5,000 como saldo inicial de caja
banco para capital de trabajo. Los ingresos no operacionales
corresponden al alquiler de bar-karaoke, spa & peluqueria, gimnasio.
Como se ve desde el primer afio de produccion queda un saldo a favor en
el flujo de cada periodo. Al final del quinto afio contamos con un saldo de
caja muy favorable de $1.421.182,36. Ver flujo de caja proyectado a 10

afos en Anexos Q.

6.9 Tasa interna de retorno

Tabla 35: TIRF del proyecto

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA (TIRF)

Expresado en delaves
FLUJODE FONDOS 201 2013 20 00 016 200 20 2009 00
Invrsigndel proyecto 2006731% 000 00 000 000 00 00 00 000 000 000
Flio Operaione 000 H65OLEY SLLM0 SMABGLED STILOT GIG0ELT0 GRRBSST GG TGN TRAMX TRINA
Flujo Neto (20067319 43650169 SILA2N0  SMABGLED SBLYT 6108279 GRBAYT 6069350  7TI3ENT  TI6AMZG  TIRIETA
Periado de Recuperacicn (L096731%4) (L6ED140%5) (L1GBUB1) (GOB08650) (6663450) SA0MBZT 12030004 163308583 258194390 33643816 414256565

VAN TiML
TRF 2358

Elaborado por: Los autores

El desarrollo del proyecto arroj6 una VAN de $714,441.19 considerando
una TMAR del 15%, siendo esta la tasa minima exigida por los
inversionistas para este sector, asimismo se obtuvo una tasa de
rentabilidad del 23.58%, lo que evidencia la factibilidad financiera del
proyecto. El periodo de recuperacion se da en el quinto afio operativo del

proyecto. Ver Anexo R.
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6.10 Balance general histérico proyectado

Tabla 36: Balance General historico

BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO
Expresado en ddlares

Estado de
situacion inicial 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5.000,00 529.60454  677.626,99  902.205,11 1.117.01223 1.421.182,36
TOTAL ACTIVOS FIJOS 2.076.218,18  1.956.066,71 1.835.915,25 1.715.763,78 1.601.123,14 1.486.482,50
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO 15.937,92 12.750,33 9.562,75 6.375,17 3.187,58 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 2.097.156,09 2.498.42159 2.523.104,99 2.624.344,06 2.721.322,95 2.907.664,86
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 0,00 145.458,74  118.01398  135.816,68  140.72585  174.899,51

TOTAL DE PASIVOS ALARGO PLAZO ~ 1.243309,27 1.243.309,27 1.087.89561 932.481,95 777.06829  621.654,63
TOTAL PASIVOS 124330927 1.388.768,01 1.205.909,58 1.068.298,63 917.794,14  796.554,15

TOTAL DE PATRIMONIO 853.846,83  1.109.65358 1.317.19540 1.556.04543 1.803528:81 2.111.110,72

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 2.097.156,09 2.498.421,59 2.523.104,99 2.624.344,06 2.721.322,95 2.907.664,86

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Los autores

Ver Balance General proyectado a 10 afios en Anexo S.
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6.11 Punto de equilibrio incluyendo el servicio de la deuda

Tabla 37: P.E incluyendo el servicio de la deuda

PUNTO DE EQUILIBRIO INCLUYENDO EL SERVICIO DE LA DEUDA
Se consideran (nicamente datos de alojamiento

Costos Fijos Totales
PUNTO DE EQUILIBRIO = Precio de Costo variable
COSTO FIJO ANUAL $ 2578713 Venta vail
PRECIO DE VENTA PROMEDIO $ 71,46
COSTO VARIABLE PROMEDIO $ 2,28 _ 225787
PUNTO DE EQUILIBRIO = T %8
PE (u) PE(9
PE anual 3.264 233.234,38
PE mensual 272 | Habitaciones 19.436,20 | Dolares
PE Diario 9 647,87
| PUNTO DE EQUILIBRIO | 2013 | 004 | 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 |
| Punto de Equilibrio Habitaciones ~ Anual | 3264 | 4654 | 4500 | 4416 | 4141 | 3807 | 3851 | 3501 | 3439 | 3115 |
[ Punto de Equilibrio Habitaciones _ Mensual 212 388 375 368 345 325 321 299 287 260
| Punto de Equilibrio Habitaciones Diario 9 13 13 12 12 11 11 10 10 9

Elaborado por: Los autores

La tabla indica que se requieren vender 3,264 habitaciones en el afio

2013 para cubrir

los

costos de

la operacion ademas del

gasto

concerniente al costo financiero. Las ventas superiores a esa cantidad

empezaran a generar utilidades para la empresa. Ver Anexo T.

95




6.12 Punto de equilibrio sin incluir el servicio de la deuda

Tabla 38: P.E sin incluir el servicio de la deuda

PUNTO DE EQUILIBRIO SININCLUR EL SERVICIO DE LA DEUDA
Se consideran dnicamente datos de alojamiento

Costos Fios Toteles
PUNTODEEQULBRIO=  Preciode Costo
COTO FIJO ANUAL § 578113 Ve vaabe

PRECIODEVENTAPROMEDIO ~ § 146

COSTOVARMBLEPROEDID ~ § 228 08
PUNTO DE EQUILBRIO = TR,

PE() PE(Y)
PE angl 3264 JRAVEK
PE mensual 212 Habitaciones|  1943620)  Dilaves
PE Diaro g b8
\ PUNTO DE EQUILIBRIO \ K | a | 1 | 16 | aw | It | 1 | ] | i | m \

[ PuodeEpilbiondiaions | 3 | 2 | 106 | L8 | 1B | 0% | 0 | W | 08 | 6

Punto de Equibrio Hahitaiones m n m it no| 0 it il 2% il
Punto de Equibrio Hatitaiones ! 7 7 7 7 7 § § § !

Elaborado por: Los autores

La tabla indica que se requieren vender 3,264 habitaciones en el afio
2013 para cubrir los costos de la operaciéon. El volumen de venta superior
a esa cantidad significara que se empieza a generar utilidades. Ver
Anexo T.
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A continuacion se muestra la gréafica del punto de equilibrio.

Precio (Y)
806.960,22

233.234,38

225.787,13

Figura 14: Grafica del P.E

Grafico del Punto de Equilibrio

Ventas

g

G
o o Costo Total

Punto de Equilibrio

Costo Fijo

3.264
habitaciones

97

Unidades (X)

21.600

Elaborado por: Los autores




6.13 Analisis de Sensibilidad

Tabla 39: Analisis de escenarios

Andlisis de Sensibilidad

Escenario Optimista Escenario Pesimista
Indicadores Escenario Normal | COS10S V| demanda A A Costos THAR TemandaV
0% 15% 0% 40% 0% 0% %
TIRF (Proyecto) 2358% 24,08% 2050% | 2065% | 1166% | 2358% | 1500 | 1455%
TIRF (accionistas) 36,32% 38,69% ash | 0%% | 26M | 63% | 0% [ 201%
VAN TIALLY | 82115488 [ 125009730 | 465.35438 | 21626758 | 24302002 | 23305 | -354773%
ACEPTABLE |

DECISION

NO ACEPTABLE

Elaborado por: Los autores

Se consideraron algunos escenarios para probar hasta donde es rentable
el proyecto partiendo de supuestos pesimistas y optimistas; citamos un
aumento de costos de operacién en un 20% y en un 40% asi como una
posible disminucién de la demanda hasta del 20%, aln en el caso de
darse dichos escenarios el proyecto continuaria siendo rentable, sélo en
el caso de que la demanda cayera en un 21% el proyecto arrojaria un
VAN en negativo. Ver Anexo U.
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6.14 Indicadores Financieros

2013 2014 2015 2016 2017

CAPITAL DE TRABAJO 384.145,80 559.613,01 766.388,43 976.286,38 1.246.282,85
= Activo Corriente - Pasivo Corriente
INDICES DE LIQUIDEZ 364,09% 574,19% 664,28% 793,75% 812,57%
= Activos corrientes/Pasivos Corrientes
iNDICES DE PRUEBA DEL ACIDO 364,09% 574,19% 664,28% 793,75% 812,57%
= Cajay Bcos./Pasivos Corrientes
RETORNO SOBRE PATRIMONIO (ROE) 20,75% 14,18% 13,81% 12,35% 13,11%

= Utilidad neta/ Patrimonio
RETORNO SOBRE ACTIVOS (ROA) 9,21% 7,40% 8,19% 8,18% 9,52%
= Utilidad Neta/ Activos totales
EFICIENCIA
GASTOS DE OPERACION
Gastos de Operacion/Ventas Netas 45,90% 39,08% 37,57% 40,80% 34,74%
UTILIDAD GENERADA POR LA EMPRESA
Utilidad Operacional/Ventas netas 54,10% 60,92% 62,43% 59,20% 65,26%

APALANCAMIENTO
APALANCAMIENTO FINANCIERO 55,59% 47,79% 40,71% 33,73% 27,39%
= Pasivos/Activos

ESTRUCTURA PATRIMONIAL

= Patrimonio/Activos 44,41% 52,21% 59,29% 66,27% 72,61%
ROTACION
ROTACION DE ACTIVOS

= Ventas Netas/Activos 32,30% 33,26% 33,26% 33,36% 32,47%

Elaborado por: Los autores

La tabla superior muestra algunas razones financieras del proyecto en

términos de flujo, rotacion y gestion operativa. Ver anexo V.
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CONCLUSIONES

Brisas de Santay es un hotel con instalaciones modernas, personal de
atencion con verdadera vocacion al servicio y un concepto innovador en
cuanto a servicio de hospedaje, todo ello nos avala como un hotel de alta

categoria y reconocimiento dentro del sector local y nacional.

El estudio de mercado y las proyecciones financieras realizadas en este
informe demuestran la factibilidad y sostenibilidad del proyecto en el
tiempo. Los margenes de utilidad y periodo de recuperacién no tan

lejanos justifican plenamente la inversion en esta idea de negocio.

Cabe mencionar ademas que el proyecto es factible y responde ante
cualquier evento inesperado en el futuro, como inflacién o reduccion de
demanda, en ambos casos sigue manteniendo valores de eficiencia,

liquidez y rentabilidad.
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RECOMENDACIONES

El desarrollo del presente proyecto nos da la pauta para recomendar esta
idea al inversionista interesado en este sector. A continuacion citamos
algunas razones por las cuales se recomienda emprender en esta gran

industria:

La creacion de mas hoteles contribuye al fortalecimiento de la oferta que
existe en el sector y producto de ello aumenta el poder de eleccion del

consumidor.

La creacién de un nuevo hotel tendrd un impacto positivo el cual se vera

claramente reflejado en la imagen de la localidad donde se lo implemente.

La inversion en un hotel esta plenamente justificada por los margenes de

rentabilidad demostrados en este proyecto.

La industria hotelera mantiene un crecimiento sostenido.
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ANEXO A

War Estimacion de precio para calculo del tamano de mercado

habitacion habitacion
Hotel -
simple doble
hotel Tambo Real +s 55,00 B 62,00
Hotel Aeropuerto B 35,00 B 55,00
Hotel Embassy B 45,00 B 50,00
LQUITO Hotel Finlandia ES a0.00 [ s 58,00
AnNntinea Apart Hotel B 50,00 +H S0O,00
total 5 225,00 5 285,00
costo promedio tipo habitacion E3 45,00 E3 57,00
COSTO PRONMEDIO PONDERADO E3 51,00
habitacion habitacion
Hotel -
simple doble
Hotel El OQOuijote +H 28,00 B 39,00
Hotel Oro Verde Cuenca +H 73,00 +H 85,00
Hotel ltalia B 45,00 B 58,00
CUENCA Hotel Principe = =a.00 | S 26.00
Hotel Espana 5 18,00 B 30,00
total + 198,00 +H 258,00
costo promedio tipo habitacion ES 39,60 ES 51,60
COSTO PRONMEDIO PONDERADO ES 45,60
habitacion habitacion
Hotel -
simple doble
Hotel Club del sSol =3 55,00 3 58,00
Hotel EIl Marques +H 61,00 B 0,00
Hotel Eliseos +H 61,00 B 90,00
ATACAMES Hotel Cielo Azul ES =3,00 | = aa,00
Hotel Belamare +H 44,00 5 64,00
total +H 254,00 +H 346,00
costo promedio tipo habitacion ES 50,80 E3 69,20
COSTO PRONMEDIO PONDERADO ES S0 ,00
habitacion habitacion
Hotel -
simple doble
Hotel Sangay Spa B 47,00 B 71,00
BANOS Hotel Vvolcano s 54,00 3 61,00
total B 101,00 +H 132,00
costo promedio tipo habitacion ES 20,20 B 26,40
COSTO PRONMEDIO PONDERADO ES 23,30
habitacion habitacion
Hotel -
simple doble
Hotel Alexander s 47,00 +H 59,00
Hotel Doral +H 50,00 5 S0,00
Hotel La Torre +H 30,00 5 35,00
SUAYAQUIL Hotel Aeropuerto B 46,00 B 56,00
Hotel Rizzo s 52,00 +H 58,00
total 5 225,00 5 268,00
costo promedio tipo habitacion ES 45,00 £33 53,60
COSTO PROMEDIO PONDERADO H 49,30
PROMEDIO |costo promedio tipo habitacion B 200,60 | £33 257,80
SENERAL 1 COSTO PRONMEDIO PONDERADO | | s 45,84 |

() Se consideraron hoteles 3,4 yv 5 estrellas
() Los hoteles escogidos son los mas cercanos al aeropuerto, terminal terrestre.
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Estimacion del precio para el segmento 1

ANEXO -B

Guayaquil Duran
habitacio | habitacio habitacio [habitacion
Hotel . Hotel .

n simple | ndoble n simple doble
Hotel Alexander $ 60,00 |$ 75,00 |Hotel Kimberly $ 5500|% 70,00
Hotel Doral $ 65,00 ([$ 80,00 |Hotel Ficus $ 50,00 $ 60,00
Hotel La Torre $ 55,00 % 75,00 |Hotel Soloy $ 50,00 $ 65,00
Hotel Aeropuerto $ 46,00 | $ 56,00 |Hotel Taylor $ 4500 % 58,00
Hotel Rizzo $ 52,00 [$ 58,00 |Hotel Palans $ 4500(|$% 60,00
total $ 278,00 | $ 344,00 |Hotel Paris $ 40,00 ($ 50,00
costo promedio tipo habitacion | $ 55,60 | $ 68,80 |total $ 285,00 [ $ 363,00
COSTO PROMEDIO PONDERADO $ 62,20 |costo promedio tipo habitacion|$ 47,50 | $ 60,50
COSTO PROMEDIO PONDERADO $ 54,00
Costo promedio tipo habitacic')n| $ 103,10 [ $ 129,30

COSTO PROMEDIO PONDERADO

$ 58,10




ANEXO - C

Empresas afiliadas a la Camara de Comercio de Duran

Numero
Sector de
empresas
Lubricantes 1
Aditivos para la construccion
Agroindustria
Alimenticios
Almacenera y bodegaje
Astilleros navales
Convertidora de carton
Elaboracion de alimentos balanceados
Productos de panificacion
Adoquines y hormigén
Fabricaciéon de pinturas
Productos farmacolégicos
Acuacultura
Industria arrocera
Cartonera
Café y cacao
Plasticos
Industria grafica
Industria metaldrgica
Industria tabacalera
Industria de madera
Insumo para hogares
Quimicos y agroquimicos
Textiles

Altos ejecutivos cantidad
Gerente General
Foordinador de compra:
Accionistas
Gerente de Produccion|
Foordinador de la plant
auditores externos
administradores

SNEEAEE

=y
o

total |

NN NNAAN NN RN R NNE

| Total

IN
0

Fuente: Camara de comercio de Duran
Calculo estimado:

media aproximada de obreros por empresa 110
2dia aproximada de empleados administrativos por empre: 15
iedia aproximada de altos ejecutivos(accionistas, gerentes 10
auditores, administradores) por empresa
Proveedores 10
Media de ejecutivos por empresa 35 Datos histéricos del hotel Kimberly

900 ersonas que recibe al mes el Hotel Kimberly de Dura
Total estimado de ejecutivos que trabajan en Duran 1.680
Media de ejecutivos por empresa que viven en Guayaquil 32 720 * cantidad de ejecutivos que recibe el Hotel (80%0)

Total estimado de ejecutivos provenientes de 47,62% * Demanda mensual de ejecutivos que tiene el Hotel

Guayaquil que trabajan en Duran 1512




HOT EL

ANEXO -D

Estimacion del precio para el segmento 2

Duran
habitacio |habitacion
Hotel :

n simple| doble
Hotel Kimberly $ 5500[|$% 70,00
Hotel Ficus $ 50,00 ($ 60,00
Hotel Soloy $ 50,00 $ 65,00
Hotel Taylor $ 4500 (9% 58,00
Hotel Palans $ 4500 (% 60,00
Hotel Paris $ 40,00 ($ 50,00
total $ 285,00 [ $ 363,00
costo promedio tipo habitacion | $ 4750 |$ 60,50
~OSTO PROMEDIO PONDERADO $ 54,00

Elaborado por: Los autores




V. ANEXO - E

HDT EL Modelo de Encuesta

1.-Sexo

Masculino Femenino

2.- Edad

Entre 20 a 29 afnos Entre 30 a39 afos Entre 40 a 49 afos Entre 50 a 60 afnos

3.- Estado civil

Soltero Casado otro

4.- Donde vive?

Guayaquil Duran OoOtro

5.- Sector donde vive

Norte Centro Sur

6.-Ocupacion

Estudiante Dependiente en una compafhia Propietario de un negocio

7.- Nivel de ingresos

Menos de $500 Entre $500 a $1,000 Mas de $1,000

8.- Con qué frecuencia se traslada fuera de la ciudad donde reside?

1 vez al mes De 2 a 5 veces al mes Mas de 5 veces al mes

9.- Cual es el lugar que mas frecuenta cuando se traslada fuera de la ciudad donde vive~?

Costa Sierra Region insular y amazonia Otro pais

10.- Mencione larazén por la cual viaja

Viaje de placer Viaje de negocios Otros

11.-Suele viajar

Solo En pareja En grupo de familiares En grupo de amigos

12.- Cuando viaja, donde suele quedarse?

Hoteles Casa de parientes Otros

13.- De cuantos dias suele ser su estadia?

1 dia 2 dias 3 dias Mas de 3 dias

Por favor escriba su numero telefonico si desea ser contactado para una proxima encuesta.
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\/ ANEXO - F

HDT EL
Raull acio s s ancusotans
Sexo
- A wlino WV sunieninn
11— Sexzxy
MaBcUENOD 162
FaenerninD 103
Totall 285
Edad
2 — Exieci
Entre 20 a 29 alloe 119
Entre 30 a2 39 alloe 78
Entre 40 2 49 alloe 568
Entre 50 2 60 afloe 13 - ntee 20 & 20 st
ot ees B o 20 ahio
Totall 285 Eaitemw 49 4 A4 ang
Ertew S0 u €0 who
Estado Civil
I - Entexio chul |
y 8
Samero 141 e ‘
Casarin 101 Uevdan Litare 10
Divorctacin &
Unon Lwe 10 Divanciada 5
WViurio a8 e ! ) 101
Totas 265 i . .




Guayaqui 154
Diursan 13
Babshoyo 23
Quito 3
Oftro pais 10
Cuenca 3
Daule 3
b=Ta 3
Libertad 3
Pedro Carbo 3
Porfoviejo 3
Riobamba 10
Salire 3
Samborondon 5
Total 2635

Donde vive?

m Guayalguil
mDurdn

m Babahoyo
- i
mOtro polbs
m Cuenca

m Doauke
mbarra

= Libertad

5_- Seaale e sector dosde reside

Sector donde reside

Nocke
Cenfro 88
Samr b <
Total 265 H
Norte Centro Sur
Ocupacion
Enrelacidon dedependancia
6_- Ocwpacibm m Estudiante
Enlehu'énded dencis 141 m Propletariode un negocio
Estudants 33
Propietano de un negocio 91

Total 265




7 — Nl de mxpresos

Menos de $500
Entre $3500 a $1.000
Entre $1.000 a $2,000

LY

Total

Nivel de ingresos

Entre 5500

T
Menos 8o
2 L5500
wEToow

Entre
° 51,000 a
“ 33,

£ - Con quaf frecurncia se frasiada fees de ba

— - E T AT

1 vez sl mes a3
De2 a5 wve:
Méfo de 5 ve

Tot

Frecuencia de traslado
fuera de su ciudad de
residencia

‘, m 1 vez al mes

9 - Cuil e el hagar quee mias recuenta cuonddo
S ek Coanchacl chcunches Nina=?

Costa 179
Sesra 58
Repbin Amazbnica 13
O&o pais 18

Total 265

Lugar mas frecuentado
cuando viaja

179
: -l 18

Amazonica Qtro.paf




Motivo del viaje

Wiaje de pL.’lnl
10— oy PO B Cussll ulngo e
Vianje de aegpoios
Vinge e pincer 127 et
7n
ot 2
i P > CoHmo suele viajar
sSdo 50 - e i
En proerein 3 O N O T AR En grupa de wamigo
mmmm =3 mEograpo e Landlieee
En grup-o o enmligpoes =21
En grupo ofe Meanlll ewrees [ =222
ot 2RE
DOonde suele alojarse
A2 Oussracio winges, coracies Sasnies
L onssoeeo? 00000000 Otron P
Hotclcs 139
Crran e pratentes =3
- Comnm o paciontes un
ot e
ot les
Dias de estadia
A — D custrsbon i cusnlies e s exobraciin - o1
1 i = L din 2
2 ciiees 1068 2 clima >
= ofoes 141 Masde 2
Rars oS 3 ciievn 1= inn
Wearkea 265 L din 2 dins 3 i M“""_:'_" =
-mGerieal - 100 141 a2




HOoT

El

ANEXO -G

Informacién de Entrevistados

Ciudad
coédigo Nombre de encuestado Edad donde sector Ocupacion Nivel de ingresos contacto
reside

E1l Ericka Guillén 20 Guayaquil Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 080840006

E2 Christian Torres 24 Guayaquil Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 091119802

E3 Alberto Cruz 25 Duran Centro Dependiente en una compafia Mas de $1,000 095616186

E4 lvonne Arreaga 28 Guayaquil Norte Dependiente en una compafia Entre $500 a $1,000 097179247

E5 Miriam Vallejo 29 Guayaquil Sur Propietario de un negocio Mas de $1,000 085431573

E6 Jorge Villao 29 Guayaquil Sur Dependiente en una compaiiia Mas de $1,000 094756390

E7 Adriana Hoyos 26 Duran Centro Dependiente en una compaiia Entre $500 a $1,000 087327259

E8 Alejandro Dominguez 24 Duran Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 090554123

E9 Karym Solérzano 28 Guayaquil Sur Dependiente en una compaifia Mas de $1,000 082948424

E10 Jenny Salazar 24 Guayaquil Centro Dependiente en una compafia Entre $500 a $1,000 099407661

El11l Alvaro Cedefio 28 Quito Centro Dependiente en una compafia Entre $500 a $1,000 plvaro _beau77@hotmail.com
E12 Carmen Torres 27 Guayaquil Norte Propietario de un negocio Mas de $1,000 carmita384@hotmail.com
E13 Ligia Fienco 24 Guayaquil Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 087219634

E14 lvanova Pefia 23 Guayaquil Centro Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 087314880

E15 Guadalupe Torres 29 Guayaquil Sur Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 084562033

E16 Alejandro Zambrano 24 Quito Norte Propietario de un negocio Entre $500 a $1,000 088164399

E17 Juan Rodas 33 Quito Norte Dependiente en una compafia Mas de $1,000 099413797

E18 Alcivar Campos 35 Riobamba Centro Dependiente en una compafia Mas de $1,000 032940177

E19 Eduardo Romero 35 Guayaquil Sur Propietario de un negocio Mas de $1,000 069496393

E20 Mario Lépez 30 Riobamba Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 084355631

E21 Ariana Peralta 26 Portoviejo Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 098693775

E22 Hector Regalado 35 Guayaquil Centro Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 099339618

E23 Diego Jiménez 25 Quito Norte Dependiente en una compafia Entre $500 a $1,000 093447038

E24 Evelyn Pilligua 25 Guayaquil Sur Dependiente en una compafia Entre $500 a $1,000 088848169

E25 Evelyn Montenegro 42 Guayaquil Sur Dependiente en una compaiiia | Entre $500 a $1,000 085901561

E26 Fanny Herrera 39 Cuenca Sur Dependiente en una compaiiia Entre $500 a $1,000 042368009

E27 Zoila Heredia 45 Cuenca Norte Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 093353032

E28 Fernando Quizphe 38 Duran Centro Dependiente en una compaifia Entre $500 a $1,000 098277157

E29 Abraham Torres 50 Londres Norte Propietario de un negocio Mas de $1,000 jo.torres@hotmail.co.uk
E30 Paquita Guillén 37 Cali Norte Propietario de un negocio Mas de $1,000 paquitatres@yahoo.com




ANEXO G1
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Datos de analistas proyectos hoteleros

Nombre Profesion Edad Teléfono
Johanna Moncada San Lucas Arquitecto 29 089554884
Alberto Saltos Analista de proyectos 45 092130294
Venustiano Carrillo Mafay Economista 59 087289466




ANEXO -H

HOoT EL Transcripcion de entrevistas

Fase 1: Identificar la necesidad del segmento

Cuando viaja fuera de Guayaquil, qué factores son para usted los mas importantes para tener una agradable estadia? Mencione al menos 2
E1: Que haya tranquilidad y que sea un lugar para relajarse.

E2: Que quede cerca de Guayaquil y cerca del trabajo.

E3: Lugar tranquilo. Ambiente agradable.

E4: Viajar con amigos. Ir a un lugar donde pueda relacionarse con otras personas.

E5: Ir a un lugar donde pueda recrearse. Un lugar alejado de la ciudad donde pueda quitarse el stress (relax).
E6: Estar en un lugar donde pueda divertirse, relajarse. Un lugar donde pueda encontrar nuevas cosas.
E7: Encontrar un lugar donde haya tranquilidad. Que sea un lugar donde pueda descansar (relax).
E8: Tener reservado el lugar donde va a llegar. Tener dinero para disfrutar tranquilamente.

E9: Llevar lo necesario para disfrutar del viaje. Tener reservado un lugar con anticipacién.

E10: Buscar un lugar turistico cerca de la ciudad. Tener reservacion en un lugar.

E11: Un hotel acogedor, buena comida. Un lugar econémico.

E12: Un lugar tranquilo dénde hospedarse. Un hotel que tenga todas las instalaciones.

E13: Ubicacion, un lugar que no sea peligroso. Que haya buenos precios.

E14: Tener dinero para disfrutar. Saber dénde va a llegar.

E15: Ir a un lugar limpio sin contaminacién. Un lugar para relacionarse con personas.

E16: Un lugar alejado de la ciudad donde pueda quitarse el stress (relax).

E17: Lugar con zonas de entretenimiento.

E18: Tener un lugar donde llegar, comodo.

E19: relax

E20: Relajarse

E21: Lugar tranquilo.

E22: Que haya playa.

E23: Contar con una reservacion en un hotel confortable.

E23: Un lugar comodo para alojarse.

E24: Comodidad en el alojamiento.

E26: Lugar tranquilo. Buen ambiente

E27: Sitio tranquilo y cémodo para alojarse.

E28: Lugar para quitarse el stress y relajarse

E29: Lugar tranquilo. Ambiente acogedor

E30: Casinos, discotecas



Mencione 1 aspecto positivo y 1 negativo respecto al servicio de hospedaje que harecibido cuando se traslada a otra ciudad
E1: La comida fue muy buena (+). Atencidn fue regular (-).

E2: La atencion fue buena (en un hotel) (+). Las instalaciones estaban deterioradas (-).

E3: Tuvo una buena atencion en el hotel donde se hospedd (+). Las instalaciones no contaban con todos los servicios hasicos (-).
E4: Recibié una buena atencion en el hotel donde se alojé (+). El precio fue muy alto (-)

E5: La atencion del personal fue cordial (+). Las instalaciones del hotel donde se hospedd no brindaban comodidad ni cubrian sus expectativas.
E6: La comida fue muy buena (+). El hotel no cubria las expectativas en cuanto a precio del servicio (-).

E7: La atencion en cuanto al servicio de hospedaje fue buena (+). No habia garaje (-).

E8: La habitacion tenia buena vista (+). El hotel no tenia garaje propio (-).

E9: Lo recibieron con amabilidad (+). La habitacidn no tenia buena vista (-).

E10: Fue atendido con agilidad (+). La habitacién no tenfa aire acondicionado (-).

E11: Que quedaba cerca de todo y econdmico (+). Las camas eran muy viejas (-).

E12: Que lo reciban con una sonrisa al llegar y recojan las maletas (+). Demorarse al servicio al dormitorio (-)

E13: Lugar limpio y ordenado (+). Que los empleados eran groseros y no sabian tratar al cliente (-).

E14: Ha recibido buen servicio en comida (+). No tuvo garantia cuando se le perdieron unas joyas, el hotel no se hizo responsable (-).
E15: El hotel en que se hospedd se hizo responsable por los objetos que se le perdieron (+). Empleados déspotas que no la brindaron buen servicio (-).
E16: Lo recibieron con amabilidad (+). La instalacion no era de la mejor (-).

E17: Buena comida (+). La instalacion no era de la mejor (-).

E18: Buena comida (+). No recibid un trato muy cordial de empleados (-).

E19: Buena atencion (+). La habitacién no era muy comoda (-).

E20: Buena comida (+). La habitacién no era muy amplia (-).

E21: amabilidad, buen trato (+). Deficientes instalaciones (-).

E22: Gran atencion (+). Deficientes instalaciones (-).

E23: La comida fue muy buena (+). El hotel no cubria las expectativas en cuanto a precio del servicio (-).

E24: Que quedaba cerca de todo y econdmico (+). Las camas eran poco comodas (-).

E25: Muy buena atencion de empleados (+). La habitacion no era muy amplia (-).

E26: Buena comida (+). La habitacién no era muy amplia y no tenia buena vista (-).

E27: Lo recibieron con buen trato (+). La habitacion no tenia buena vista (-).

E28: Recibio una buena atencion en el hotel donde se alojo (+). El precio fue muy alto (-)

E29: La comida fue muy buena (+). Atencidn fue mas o menos buena (-).

E30: Buena atencion de empleados (+). Instalaciones regulares (-).



Donde suele hospedarse, por qué?

El:
E2:
E3:
E4:
E5:
E6:
ET:
ES8:
EQ:
E10

Hotel, por privacidad y encontrar un ambiente diferente.

Hotel, porque busca comodidad.

Hotel, por privacidad.

Hotel, no tiene familiares fuera de la ciudad.

Hotel, no tiene familiares fuera de la ciudad.

Hotel, porque quiere disfrutar de un ambiente diferente, alejarse de la rutina.

Hotel, no tiene parientes fuera de la ciudad.

Hotel, por tener una estadia de placer con comodidades,

Hotel, porque considera que un hotel tiene un ambiente diferente donde hay servicios que no tiene en casa.

. Hotel, porque en los lugares que frecuenta no tiene familiares.
E11:
E12:
E13:
El4:
E15:
E16:
E17:
E18:
E19:
E20:
E21:
E22:
E23:
E24:
E25:
E26:
E27.
E28:
E29:
E30:

Hotel. Suele hospedarse en un lugar donde no haya ruido porque le gusta la tranquilidad
Hoteles, porque esta cerca de todos los lugares que le interesa.

Hotel porque le queda cerca de los lugares donde quiere salir a divertirse.
Hotel, porque es comodo y elegante.

Hotel, porque no tiene parientes en los lugares que visita fuera de Guayaquil.
Hotel, por privacidad.

Hotel, para disfrutar de un ambiente diferente.

Hotel, para disfrutar de un ambiente distinto y a la vez cémodo.

Hotel, para disfrutar de lo que no hay en casa.

Hotel, por el ambiente diferente.

Hotel, por comodidas y elegancia.

Hotel, por la tranquilidad.

Hotel, por privacidad.

Hotel, por comodidad y privacidad.

Hotel, no tiene familiares fuera de la ciudad.

Hotel, por la tranquilidad.

Hotel, por privacidad.

Hotel, no tiene familiares fuera de la ciudad.

Hotel, por tener una estadia de placer con comodidades y atenciones.

Hotel, no tiene familiares fuera de la ciudad.



Qué caracteristicas necesitaria que tenga el lugar donde se va a alojar? Mencione 2
E1: Discoteca, un buen bar.

E2; Lugar comodo, con bar, internet y karaoke.

E3: Que tenga una cafeteria y un bar.

E4: Que tenga una piscina y un garaje.

E5: Un lugar acogedor, que tenga una sala de recreacion para jugar villar.

E6: Que tenga una piscina grande y un bar con juegos de villar.

E7: Que tenga un bar y un restaurante donde se sirva comida tipica.

E8: Que tenga un restaurante, y que tenga piscina, internet y aire acondicionado.
E9: Una piscina, conexion a internet y un sauna, masajes.

E10: Discoteca, internet inalambrico con buena sefial.

E11: Buena vista, garaje.

E12: Amplitud en los cuartos. Excelente servicio al cliente.

E13: Que haya buena comida y buena atencion de los empleados.

E14: Que quede cerca de lugares para ir a distraerse. Que los alrededores de ese lugar estén limpios.

E15: Que sea un lugar con buenos precios. Que quede cerca de lugares para ir a distraerse
E16: Buena vista, garaje.

E17: Conexion a internet desde la habitacion.

E18: Bar karaoke y restaurante.

E19: Diversidad de servicios, piscina, entretenimiento.
E20: Buena vista, garaje.

E21: Bar karaoke y restaurante.

E22: Que tenga un bar y un restaurante con buena comida.
E23: Discoteca, un buen bar.

E24: Garaje.

E25: Un buen bar karaoke.

E26: Buena vista a la calle.

E27: Que tenga una piscina y un garaje.

E28: Conexidn a internet en buenas condiciones.

E29: Conexion a internet en buen funcionamiento.

E30: Piscina, bar y karaoke.



Qué tan importante es para usted disfrutar la biodiversidad y areas verdes en su estadia fuera de la ciudad ?

El:
E2:
E3:
E4.
E5:
E6:
E7.
ES:
E9:
E10
Ell
E12
E13
El4
E15

E30

Muy importante porque considera que es un ambiente para relajarse.

Muy importante porque disfruta de un lugar libre de contaminacion.

Muy importante porque disfruta de los animales, en especial las aves.

Muy importante porque disfruta mucho del paisaje y las plantas.
Importantisimo porgue le aporta un bienestar a su salud.

Bastante importantes porque disfruta de las plantas y es amante de las aves.
Importante, disfruta del paisaje.

Muy importante porque disfruta de la naturaleza.

Demasiado importante, considera que respirar aire puro ayuda a su salud.

: Muy importante, se relaja visitando lugares con estas caracteristicas.

: Demasiado importante. Porque disfruta la naturalidad del aire y el cuerpo descansa del estrés.

- Importantisimo. Le encantan las areas verdes, escuchar los pajaros y disfrutar las areas verdes.

: Es muy importante para respirar aire fresco, tranquilidad paz, disfrutar de la armonia de la naturaleza
. Muy importante porque esto da energia y tranquilidad al momento de que quiera relajarse.

- Importante, le sirve para relajarse.

E16:
E17:
E18:
E19:
E20:
E21:
E22:
E23:
E24:
E25:
E26:
E27:
E28:
E29:

Importante, disfrutar del paisaje.

Importante, disfrutar las areas verdes.

Importantisimo porque es heneficioso para la salud.

Bastante importantes porque es amante de las aves.

Muy importante porque considera que es un ambiente para relajarse.
Muy importante ya que le permite relajarse.

Importante, disfrutar las areas verdes.

Importante, disfrutar una zona ecoldgica.

Importante, disfrutar del paisaje y animales.

Muy importante, disfrutar del paisaje.

Muy importante, disfrutar del paisaje y del aire puro.

Muy importante, disfrutar de una zona de relajamiento natural.
Demasiado importante, disfrutar el paisaje.

Importante, le sirve para relajarse.

- Importante, porque disfruta del paisaje.



Fase 2; Presentacion del prototipo de servicio a ofrecer a los clientes: toma de prueba de caracteristicas y funcionalidades del servicio.

Le presentamos un prototipo de hotel con las caracteristicas sugeridas por usted en la entrevista anterior. Cumple esta propuesta con sus necesidades y expectativas?
E1: Si, porque se ve un lugar comodo con todo lo necesario para poder descansar.
E2: Si, porque se ve que el hotel brinda comodidad, relax y entretenimiento.

E3: Si, porque ofrecen todos los servicios basicos para tener una buena comodidad.
E4: Si, porque cuenta con los servicios minimos que se necesitan para tener una buena estadia.
E5: Esta muy hien, sobre todo porque cuenta con acceso a internet.

E6: Si, porque no todos los hoteles cuentan con estos servicios.

E7: Novedoso, porque tiene el paseo a una zona ecolégica.

E8: Tiene lo principal, un garaje, no todos lo tienen.

E9: Esta bastante llamativo, por el acceso a internet, también por el paseo.

E10: Me gusta, porque tiene piscina.

E11: Espectacular el hotel, la posibilidad de acceder a las &reas verdes es muy importante.
E12: Interesante, me llama la atencion el paseo a la isla.

E13: Muy novedoso, interesante.

E14: Si, un buen bar y una piscina, es todo lo que necesita.

E15: Novedoso, hay muchos servicios y el paseo a la isla Santay es muy interesante.
E16: Tiene un garaje, es muy importante y no todos los hoteles lo tienen.

E17: Tiene diversidad de servicios.

E18: Si, por el acceso a internet.

E19: Por la novedad del paseo a una zona ecoldgica.

E20: Esta muy bien, por el acceso a internet.

E21: Interesante, llama la atencion el paseo a la isla.

E22: Si, porque se ve que el hotel brinda comodidad, relax y entretenimiento.

E23: Me gusta, porque tiene piscina.

E24: Si, por lo completo del servicio.

E25: Si, por el paseo a una zona ecoldgica.

E26: Si, por el paseo a una zona ecoldgica, es muy importante y novedoso.

E27: Si, porque tiene muchos servicios.

E28: Tiene variedad de servicios.

E29: Si, porque ofrecen todos los servicios basicos para tener una buena comodidad.
E30: Si, porque cuenta con los servicios necesarios para tener una buena estadia.



Qué caracteristicas considera que deben tener estos servicios para que sean de su entero agrado al momento de hospedarse?
EL: El servicio d wifi ya que le permitird tener acceso a la informacion electrénica disfrutar de la piscina ademas las habitaciones se ven muy confortables y comodas.
E2: Aire acondicionado, tv, servicio de habitacion, camas confortables, limpieza a la habitacion, piscina en buen estado.
E3: Que el bar cuente con varias opciones de vino, que haya un excelente ambiente en las habitaciones.

E4: Considera que lo méas importante es contar con sabanas limpias 100% algodon.

E5: Que el viaje a la isla cuente con guias turisticos para conocer mas del lugar.

E6: Que exista una buena sefial de internet.

E7. Propone que las habitaciones dobles tengan camas de dos plazas.

E8: Le agradaria que en el bar restaurante se sirva solo comida tipica.

E9: Es indispensable que el garaje cuente con un buen control de seguridad.

E10: Las habitaciones deberian tener una buena vista, que exista un buen acondicionamiento.

E11: Habitacion hien equipada, buena cama, tv grande, tv cable, empleados educados, piscina limpia. Que el paseo sea en hote para ver mejor las aves.
E12: Conocer como viven las personas que habitan en la isla, sugiere un dia de convivencia.

E13: Que el viaje a laisla sea en lancha.

E14: Que el hotel provea todo lo necesario en cuanto equipos y vestimenta para viajar seguros a la isla.

E15: Buen servicio, puntualidad. Que el paseo a la isla sea en lancha con un guia que dé a conocer cosas del lugar.
E16: AIC, tv cable e internet en las habitaciones.

E17: servicio de habitacin, camas confortables.

E18: Las habitaciones deberian tener una buena vista.

E19: AIC, tv cable e internet en las habitaciones.

E20: Le agradaria que en el bar restaurante y karoke.

E21: AIC, tv cable e internet en las habitaciones, seguridad.

E22: Que las habitaciones dobles tengan camas de dos plazas.

E23: Que el viaje a la isla cuente con guias turisticos.

E24: Buen control de seguridad.

E25: Que exista una buena sefial de interet.

E26: Habitacion bien equipada, buena cama, tv grande, tv cable, empleados educados, piscina limpia.

E27: Buen servicio, puntualidad y limpieza.

E28: Las habitaciones con una buena vista.

E29: Las habitaciones deberian tener un buen acondicionamiento.

E30: AIC, tv cable e internet en las habitaciones, seguridad y limpieza.



Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio diario (que incluye el paseo a la isla Santay, el uso de las instalaciones mas un coffee break)?
Entre $50 a $60; entre $60 a $_70; entre $70 a $80
E1: Entre $50 a $60
E2: Entre $60 a $70
E3: Entre $70 a $80
E4: Entre $50 a $60
E5: Entre $50 a $60
E6: Entre $70 a $80
E7: Entre $50 a $60
E8: Entre $70 a $80
E9: Entre $60 a $70
E10: Entre $60 a $70
E11: Entre $70 a $80
E12: Entre $50 a $60
E13: Entre $70 a $80
E14: Entre $50 a $60
E15: Entre $70 a $80
E16: Entre $60 a $70
E17: Entre $50 a $60
E18: Entre $50 a $60
E19: Entre $50 a $60
E20: Entre $60 a $70
E21: Entre $60 a $70
E22: Entre $70 a $80
E23: Entre $70 a $80
E24: Entre $60 a $70
E25: Entre $50 a $60
E26: Entre $50 a $60
E27: Entre $70 a $80
E28: Entre $70 a $80
E29: Entre $60 a $70
E30: Entre $60 a $70



Por qué otro servicio estaria usted dispuesto a pagar mas?
EL: Por un servicio de masajes y sauna
E2: Porque el bar tenga karaoke

E3: Servicio de masajes para des estresarse.
E4. Por el servicio de alquiler de peliculas
ES: Servicio de lavanderia

E6: Gimnasio no todos los tienen

E7. Canchas para hacer deporte

E8: Un karaoke seria genial

E9: Yoga , sauna mas masajes

E10: Bioterapia

E11: Por masajes.

E12: Presentaciones de bandas en vivo en el bar
E13: Por un spa y una peluquera.

E14: Masajes corporales

E15: Por un spa.

E16: Por canchas para hacer deporte.
E17: Por un spa.

E18: Por un bar con karoke

E19: Por un spa, sauna.

E20: Por un spa.

E21: Bailoterapia.

E22: Por un bar con karoke

E23: Por un spa, masajes.

E24: Por un bar con karoke

E25: Por un spa.

E26: Por un bar con karoke

E27: Por un bar con karoke

E28: Por un spa.

E29: Masajes corporales

E30: Hipoterapia.



Fase 3: Confirmacidn de precio vy distribucion

Ddnde le gustaria encontrar la publicidad referente al hotel-?
E1: En periodicos

E2: Revistas especializadas

E3; Radio y television

E4. Paginas web

E5: Agencias de viajes

E6: Recibir informacion via mail.
E7: Paginas web

E8: Diario El Universo.

E9: Vallas publicitarias.

E10: Folletos, banners.

E11: Paquetes promocionales de agencias de viajes.
E12: Internet.

E13: Television.

E14: En las islas de los centros comerciales.
E15: En la television

E16: Internet.

E17: Periodicos.

E18: Television.

E19: Agencias de viaje.

E20: Paginas web

E21: Internet.

E22: Television.

E23: Television.

E24: Internet.

E25: Periddicos.

E26: Periddicos.

E27: Agencias de viaje.

E28: Television.

E29: Internet.

E30: Agencias de viaje.



El costo de hospedaje (incluido el servicio turistico y el uso de todas las instalaciones en el hotel) tendra un precio de $50. Lo pagaria Porqué?
E1: Si, es un precio acorde a los servicios que se brindan.
E2: Le parece un precio justo.

E3: El precio es accesible

E4: Si, es un buen precio

ES5: Es un precio atractivo

E6: Es un valor que lo puede pagar

E7: Si, considera atractivo el precio

E8: Si, no esté caro

E9: Esta de acuerdo con el precio

E10: Le gusta el precio

E11: Si, es relativamente bajo

E12: Es accesible en comparacion con precios de otros hoteles que no tienen servicio turistico
E13: Por los servicios que brinda si lo pagaria.
E14: Le agrada el precio.

E15: Si lo pagaria no es precio tan elevado.
E16: Esta de acuerdo con el precio

E17: Es un valor que lo puede pagar

E18: Si, no esta caro

E19: Es un valor que lo puede pagar

E20: Le gusta el precio

E21: Le gusta el precio

E22: Es un valor que lo puede pagar

E23: Si, no esta caro

E24: Le agrada el precio.

E25: Es un valor que lo puede pagar

E26: Esta de acuerdo con el precio

E27: Le agrada el precio.

E28: Es un valor que lo puede pagar

E29: Esta de acuerdo con el precio

E30: Es un valor que lo puede pagar



ANEXO - |

Terrenos
00T Bl
. Precio Precio
D 11 nti X K
etalle Cantidad unitario ($) Total ($)
Lote de 50m x 200m 2 150.000 300.000
Obra Civil
(Expresado en ddlares)
ACTIVIDAD PB PISO 1 PISO 2 PISO 3 PISO 4 PISO 5 Total

Carpinteria de madera y aluminio maderado 32.518,57 40.022,86 50.028,57 50.028,57 40.022,86 37.521,43 250.142,85

Ventanas 10.116,66 12.451,27 15.564,09 15.564,09 12.451,27 11.673,07 77.820,45

Estructura metalica 969,15 1.192,80 1.491,00 1.491,00 1.192,80 1.118,25 7.455,00
Estructuras de hormigén 30.424,66 | 37.445,73 | 46.807,16 | 46.807,16 | 37.445,73 | 35.105,37 234.035,82
Mamposteria-revestimiento crudo 18.719,17 | 23.038,98 | 28.798,73 | 28.798,73 | 23.038,98 | 21.599,05 143.993,65

Movimiento de tierras-excavaciones y desalojos 2.084,79 2.565,89 3.207,37 3.207,37 2.565,89 2.405,53 16.036,84

Obras previas 1.390,05 1.710,83 2.138,53 2.138,53 1.710,83 1.603,90 10.692,67

Instalaciones y piezas sanitarias 11.703,20 14.403,93 18.004,92 18.004,92 14.403,93 13.503,69 90.024,59
Revestimiento piso-paredes-tumbado 23.096,51 | 28.426,47 | 35.533,09 | 35.533,09 | 28.426,47 | 26.649,82 177.665,44

talaciones eléctricas, Planta eléctrica, Planta de tratamiento de desecll 11.623,26 14.305,55 17.881,94 17.881,94 14.305,55 13.411,45 89.409,68

Instalaciones telefénicas y de red inalambrica 10.286,90 | 12.660,80 | 15.826,00 | 15.826,00 | 12.660,80 | 11.869,50 79.130,00

Sistema contra incendio 1.430,00 1.760,00 2.200,00 2.200,00 1.760,00 1.650,00 11.000,00

Instalaciones de red, monitoreo y tv cable 4.888,00 6.016,00 7.520,00 7.520,00 6.016,00 5.640,00 37.600,00

Disefio arquitecténico 651,10 801,36 1.001,70 1.001,70 801,36 751,27 5.008,48

elevador 10.381,04 [ 12.776,67 15.970,83 [ 15.970,83 | 12.776,67 11.978,13 79.854,17

Agua potable y sistema de bombeo 740,87 911,84 1.139,80 1.139,80 911,84 854,85 5.699,00

Estudio de Suelo e Impacto Ambiental 388,70 478,40 598,00 598,00 478,40 448,50 2.989,98
Total Inversién en obra civil 171.412,62 | 210.969,38 | 263.711,72 | 263.711,72 | 210.969,38 | 197.783,79 | 1.318.558,62




Terreno




HOoOT ELI

Gastos preoperativos

Valor a Pagar sin | Descuento | Valor a Pagar con
. . . Descuento s . " g
Detalle de los impuestos y contribuciones tributario Exoneracion tributario Exoneracion
Tributaria ($) ) Tributaria ($)
Impuesto de la Super Intendencia de Comp3
(o) (¢)
0,82% de los Activos Totales 48% 17.193,20 8.252,74 8.940,46
Impuesto de la Super Intendencia de Comp3g
de la diferencia entre el Total
e | . 489%¢
0,15% de Activos y el Pasivo © 3.145,10 1.509,65 1.635,45
i i i 0O,
$ 200,00 Permiso de Funcionamiento 48% 200,00 96,00 104,00
Predio de los terrenos 48%
1.500,00 720,00 780,00
Tasa a pagar para afiliacion al 48%
Ministerio de Turismo 150,00 72,00 78,00
Tasa de Habilitacion 0% 100,00 o 100,00
Tasa Unica anual de Funcionamiento 0% 1.300,00 o 1.300,00
- — I —
Gastos de constitucion de la compaifia 0% 1.500,00 o 1.500,00

|Total inversion en Gastos Preoperativos

$ 15.937,92




Maquinaria y Equipos

=0T BRI

Equipo/articulo

Precio
unitario

(€D)

Cantidad
requerida

Precio Total ($5)

Mini refrigeradora 220,00 S0,00 13.200,00
Cabina para ama de llaves vy 500,00 8,00 4.000,00
Cabina para llevar bebidas, 1.350,00 2,00 2.700,00

Saco para ama de llaves y 212,00 >.00 az24,00
limpieza
Cabina fria para hielo y bebidas 2.852,00 5,00 14.260,00
Cabina para el servicio de 1.627,00 5,00 8.135,00
icuadora industrial para-restauraur] 119,00 4,00 476,00
Olla Arrocera Industrial 350,00 1,00 350,00
Freidora de papas 243,29 1,00 243,29
Cocina grillée 335,20 3,00 1.005,60
Cocina multiuso A4537,485 2 o0074,97
Brostizador profesional 625,81 1,00 625,81
Cocina industrial a gas 1.880,00 1,00 1.880,00
Aspiradora industrial 350,25 2,00 700,50
Plancha industrial (a vapor) 370,50 1,00 370,50
Cuarto frio (frigorifico) 18000 R 18000
Alires acondicionados split 925,00 60,00 55.500,00
Repostero para materiales de 85,00 1,00 85,00
Televisor LCD 36" 600,00 63,00 37.800,00
Secadora de cabello 45,00 60,00 2. 700,00
Calandra 11.000,00 1,00 11.000,00
hpacadora al vacio FoodSaver Os] 800,00 1,00 800,00
Vaporera eléectrica digital 200,00 1,00 200,00
artéen eléctrico en acero inoxidabl 340,00 1,00 340,00
fidora de pedestal de 12 velocidad 280,00 1,00 280,00

Cuchillo eléectrico 50,00 1,00 50,00

Picadora de Carne 300,00 1,00 300,00

Picadora de Hielo 350,00 1,00 350,00

Faia Registradora Uniwell Nx-540( 499,00 2,00 499,00
Caja Fuerte 60,00 60,00 3.600,00
Refrigeradora y congeladora 1.655,00 2,00 3.310,00
Hielera maquina de hielo 450,00 1,00 450,00
Exprimidor de limoén 5,00 2,00 10,00
Extractor de jugos 69,00 2,00 138,00
Cafetera 40,00 1.00 40,00
Extractor de olores 800,00 2,00 1.600,00
Abrelatas Electrico 38,00 1,00 38,00
Sacorchos Electricos 50,00 1,00 50,00
Lavadoras 1.000,00 2,00 2.000,00
Lavadoras en Seco 1.340,00 2,00 2.680,00
Carritos Maleteros 150,00 3,00 450,00
Escobas 1,80 10,00 18,00
Trapeadores 2,20 10,00 22,00
Mangueras industriales 12,00 10,00 120,00
Equipo area de piscina 2.900,00 2,00 5.800,00
Amplificadores 200,00 2,00 400,00
Microfonos Inalambricos 50,00 2,00 100,00
Proyectores 500,00 2,00 1.000,00
Dispensadores de Agua 200,00 4,00 800,00
Teléefonos - Habitaciones 20,00 60,00 1.200,00
Lavavajillas 1.300,00 1,00 1.300,00

ITotaI inversion en equipos y maquinarias

$ 210.475,67




Muebles v Enseres

BeT . E 1

Detalle

Precio
unitario (b))

Cantidad

Precio Total

(€D)

Camas 700,00 107 74.900,00
Veladores 45,00 120 5.400,00
Comoda con espejo 90,00 [s]e) 5.400,00
Sillas para dormitorio 70,00 o8 6.860,00
Muebles para dormitorio 190,00 54 10.260,00
Sillones para salon de ejecutivos 400,00 15 6.000,00
Mesa para salon de ejecutivos 1050,00 1 1.050,00
Lamparas para veladores 50,00 o7 4.850,00
Lamparas para mini comodas 39,00 [S]e] 2.340,00
Cuadros 15,00 107 1.605,00
Juego de Cortinas 86,00 &0 5.160,00
Muebles para sala de estar 330,00 5 1.650,00
Cuadros para sala de estar 25,00 5 125,00
Mesas para sala de estar 79,98 5 399,90
Alfombras para habitaciones 20,00 120 2.400,00
Alfombras para bano 19,50 Ss0 1.170,00
Mesa para lavanderia 241,00 1 241,00
Juego de Sala para Suites Simples y Dobles] 489,00 (S 2.934,00
Sillas plasticas para salon muadltiple 10,00 100 1.000,00
Sillas playeras con mesa- Piscina 85,00 15 1.275,00
Adornos (centro de mesa) 10,00 75 750,00
Mesas de plastico para salon de eventos 20,00 30 600,00
inas o Mostradores de Alimentos en restaurdg 510,50 3 1.531,50
Mostrador para tarjetas de habitaciones 100,00 1 100,00
Pizarra 120x 180- Sala de Directorio 100,00 u 100,00
Mesa para lavanderia 200,00 2 400,00
Espejo de lavadero 10,00 60 600,00
Escritorio grande con silla en cuarto 400,00 [s]e) 24.000,00
Mesas v sillas area de piscina 100,00 4 400,00
Juego de comedor para restaurante x 4 585,00 25 14.625,00
Manteles para salon 25,00 5,00 125,00
Juego de manteles para restaurante 50,00 25,00 1.250,00
Pelota playera 10,00 4,00 40,00
achos de Basura habitaciones, administracid 6,00 73,00 438,00
Tachos de Basura ecoldgicos x4 80,00 4,00 320,00
Escobas 3,00 3,00 9,00
Trapeadores 5,00 3,00 15,00
Armadores 15,30 240,00 1.836,00
Cesta para ropa sucia 3,00 60,00 180,00
Llave electréonica 5,42 60,00 325,01
Reservorios para shampoo, rinse y/o jabdon 8,00 120,00 960,00

|l Total inversion en Muebles v Enseres

$ 183.624,41 |




NDOT EL

Equipos de Computacion

Precio _
Detalle Cantidad] unitario | Précio Destino
) total (%)
Areas Personal Unidades
Gerente General 1
Asistente de gerencia 1
Gerente de operaciones 1
Computadora de escritorio 10 540 5.400 Administrativdoordinador de marketing y ventd 1
full equipada ' Coordinador de RRHH 1
Contador 1
Asistente contable 1
A &B Cajero de restaurante 1
Habitaciones Recepcionista 2
Impresoras 3 450 1.350 RAdministrativa Gerencia y financiero 3
Valor total inversién en Equipos de Computaci  $6.750




Equipos de Oficina

B3 Kk

Precio Precio
Area Detalle Cantidad | unitario !
Total ($)
(€]
Administrativa Teléfonos 11 20,00 220,00
Papeleras 11 7,00 77,00
Contabilidad Calculadoras 2 15,00 30,00
RRHH Cajoneras- archivadoras 2 250,00 500,00
Recepcidn Fax 1 200,00 200,00
| Total inversion en Equipos de Oficina $ 1.027,00 |
Vehiculos
Area Detalle Unidad |Precio ($)| Total ($)
Transporte de HuéspedegqFurgoneta 20 personas 1 30.000,00| 30.000,00
Restaurante Camioneta 4x4 1 16.000,00| 16.000,00

Total inversion en Vehiculos $ 46.000,00




Suministros de cocina

K0T EL

Precio . Precio

Detalle unitario (%) Cantidad Total ($)
Vajillas- Ceviche 15,00 30 450,00
Juego de tasas para café o té 10,00 25 250,00

Juego de Vajillas 45,00 25 1.125,00

Juego de cubiertos 60,00 25 1.500,00
Juego de cuchillo para postre 7,92 24 190,08
Juego de cuchillo para pan 7,85 24 188,40

Ollas 150,00 8 1.200,00
Sartenes 80,00 12 960,00
Cucharones 35,00 8 280,00
Cernidor 60,00 2 120,00
Pica todo 45,00 1 45,00
Batidora 120,00 2 240,00
Exprimidor de frutas 60,00 4 240,00
Exprimidor de limones 0,60 30 18,00
Olla a presion 40,00 3 120,00
Tamalera o banio maria 35,00 2 70,00
Medidores de shots para bebidas 25,00 4 100,00
Pcipientes para servir y para guardar para piqueos vari{ 15,00 6 90,00

Juego completo de copas 55,00 20 1.100,00
Juego completo de vasos 25,00 20 500,00
Saleros y Pimienteros 15,40 40 616,00
Servilleteros 5,00 40 200,00
Divisor de platos 45,00 4 180,00

Total inversién en Suministros de Cocina

$9.782,48 |




ANEXO -J

HOT EL
CUADRO DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
Inversion Primer Segundo Total Nueva Total % total | ACTIVOS FINANCIADOS
INVERSIONES - : %
Existente semestre semestre Inversion Proyecto [Proyecto IFI BF
ACTIVOS FIJOS
Terrenos 300.000,0000 0,00 0,00 0,00 0,00 | 300.000,00 | 14,23 0,00 0,00
Obras civiles 659.279,31 | 659.279,31 | 1.318.558,62 | 74,24 | 1.318.558,62| 62,55 | 1.200.000,00 |118.558,62
Equipos y Maquinarias 21.047,57 189.428,10 210.475,67 11,85 | 210.475,67 9,98 43.309,27 167.166,40
Vehiculos 16.000,0000 12.000,00 18.000,00 30.000,00 1,69 46.000,00 2,18 0,00 30.000,00
Muebles y Enseres 36.724,88 146.899,53 183.624,41 10,34 | 183.624,41 8,71 0,00 183.624,41
Equipos de oficina 102,70 924,30 1.027,00 0,06 1.027,00 0,05 0,00 1.027,00
Suministros de cocina 1.956,50 7.825,98 9.782,48 0,55 9.782,48 0,46 0,00 9.782,48
Equipos de computacion 675,00 6.075,00 6.750,00 0,38 6.750,00 0,32 0,00 6.750,00
Gastos preoperativos 12.750,33 3.187,58 15.937,92 0,90 31.875,83 1,51 0,00 15.937,92
SUB TOTAL AC. FIJOS 316.000,00 744.536,29 |1.031.619,81 | 1.776.156,09 | 100,00 |2.108.094,01 | 100,00 | 1.243.309,27 |532.846,82
Capital de trabajo neto 0,00 0,00 5.000,00 5.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 5.000,00
TOTAL INVERSIONES 316.000,00 744.536,29 |1.036.619,81 | 1.781.156,09 |100,00 |2.097.156,09 | 100,00 | 1.243.309,27 |537.846,82
FINANCIAMIENTO (Estructura)
INSTITUCIONES FINANCIERAS 0,00 600.000,00 | 643.309,27 | 1.243.309,27 | 69,80 | 1.243.309,27 | 59,29
Recursos Propios 316.000,00 144.536,29 | 393.310,54 537.846,83 | 30,20 | 853.846,83 | 40,71
TOTAL FINANCIAMIENTO 316.000,00 744.536,29 | 1.036.619,81 | 1.781.156,09 | 100,00 | 2.097.156,09 | 100,0




Ho1t

ANEXO - K

TABLA DE AMORTIZACION

BENEFICIARIO 0
IFI's CORPORACION FINANCIERA NACIONAL
MONTO USD 1.243.309
TASA 10,00% T. EFECTIV/ (0]
PLAZO 10 afios
GRACIA 2 afios
FECHA DE INICIC 2-ene-12
MONEDA DOLARES
CAPITALIZABLE 180 dias
PERIODOS 16 para amortizar capital
No. VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO . Financ anual
0 1.243.309,27
1 30-jun-12 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00
2 27-dic-12 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00 0,00
3 25-jun-13 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00
4 22-dic-13 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00 0,00
5 20-jun-14 1.165.602,44  77.147,72 77.706,83 154.854,55
6 17-dic-14 1.087.895,61  73.262,38 77.706,83 150.969,21 150.410,10
7 15-jun-15 1.010.188,78 69.377,04 77.706,83 147.083,87
8 12-dic-15 932.481,95 65.491,70 77.706,83 143.198,53 134.868,74
9 9-jun-16 854.775,12 61.606,36 77.706,83 139.313,19
10 6-dic-16 777.068,29 57.721,02 77.706,83 135.427,84 119.327,37
11 4-jun-17 699.361,46 53.835,67 77.706,83 131.542,50
12 1-dic-17 621.654,63 49.950,33 77.706,83 127.657,16 103.786,01
13 30-may-18 543.947,80 46.064,99 77.706,83 123.771,82
14 26-nov-18 466.240,97 42.179,65 77.706,83 119.886,48 88.244,64
15 25-may-19 388.534,15 38.294,31 77.706,83 116.001,14
16 21-nov-19 310.827,32 34.408,97 77.706,83 112.115,80 72.703,27
17 19-may-20 233.120,49 30.523,63 77.706,83 108.230,45
18 15-nov-20 155.413,66 26.638,28 77.706,83 104.345,11 57.161,91
19 14-may-21 77.706,83 22.752,94 77.706,83 100.459,77
20 10-nov-21 0,00 18.867,60 77.706,83 96.574,43 41.620,54
768.122,59 1.243.309,27 2.011.431,85 768.122,59




ANEXO - L
HOT EL

HOTEL BRISAS DE SANTAY

PREMISAS

Namero Division

Tipo de habitaciones: de porcentu
Habitaciones simples 22 15,82 m*~ 3726
Habitaciones dobles 20 33,99 Mm*> 3320
Habitaciones triples 1= 37,15 m?~ 2020
Suites simples 3 41,84 m*= 5956
Suites dobles 3 41,84 m~ 5956

[S1e] 10026

Salas de eventos:

Salén mudadltiple 1 1142,08 m?=>
Saldon de ejecutivos u 350,00 m*~

Cantidad maxima de personas a albergar 132

Horario de check-in Desde las 14hO0o

Horario de check-out Hasta las 12ho0o

Consideraciones:
Temporada Alta (T/A)Temporada Baja (T/B)

Marzo Noviembre
Abril Diciembre
Mayo Enero
Junio Febrero
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Tarifa de precios: Temporada Alta () Temporada Baja (H)
Habitacion simple 50 40
Habitacion doble 65 52
Habitacion triple 80 [SP= ¥
Suite simple o5 76
Suite doble 107 85,6
Horarios de atencion:
Hotel Brisas de Santay 24 horas del dia

Servicios e instalaciones
Alojamiento
Saldn de ejecutivos
Saldn maltiple
Estacionamiento dentro del hotel
Restaurante
Bar karaoke
Piscina
Peluqueriaa & Spa
Gimnasio
Vehiculos de traslado




’ ANEXO - M

HOoOT £ Estimacion de la demanda
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Capacidad
Cartera de productos instalada TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B TIA T/B
Habitacién simple 22 2.213)1.106 | 2.301 [ 1.151 | 2.324 (1.162 | 2.347 | 1.174 [2.371(1.185 2.395 | 1.197 | 2.419 | 1.209 | 2.443 | 1.221 | 2.467 | 1.234 | 2.492 | 1.246
Habitacién doble 20 2.213)1.106 | 2.301 | 1.151 | 2.324(1.162 | 2.347 | 1.174 [2.371(1.185| 2.395 | 1.197 | 2.419 | 1.209 | 2.443 | 1.221 | 2.467 | 1.234 | 2.492 | 1.246
Habitacion triple 12 1.383 | 691 1.438 719 1.453 | 726 [ 1.467 734 1.482( 741 1.497 748 1.512 756 | 1.527| 763 1.542 771 1.557 779
Suite simple 3 553 277 575 288 581 291 587 293 593 296 599 299 605 302 611 305 617 308 623 311
Suite doble 3 553 277 575 288 581 291 587 293 593 296 599 299 605 302 611 305 617 308 623 311
Restaurante 1 7.555 )| 3.697 | 7.630 [ 3.734 | 7.706 | 3.772 [ 7.784 | 3.809 [ 7.861 [ 3.847 | 7.940 [ 3.886 | 8.019 | 3.925| 8.100 | 3.964 | 8.181 | 4.004 | 8.262 | 4.044
Salén multiple 1 61 46 62 47 63 47 63 47 64 48 65 48 65 49 66 49 67 50 67 50
Salén para ejecutivos 1 23 12 23 12 24 12 24 12 24 12 24 12 24 12 25 12 25 12 25 13
Total visitantes por temporada 6.915 )| 3.457 | 7.191 | 3.596 | 7.263 | 3.632 | 7.336 | 3.668 | 7.409 [ 3.705 | 7.483 | 3.742 | 7.558 | 3.779 | 7.634 | 3.817 | 7.710 | 3.855 | 7.787 | 3.894
Eormula:
Demanda alojamiento T/A = [(# Hej* DeHejBS)* Meses T/A)]+[((He* DeHeBS)* Meses T/A)+((Hx* DeHxBS)* Meses T/A)]
Demanda alojamiento T/B = [(# Hej* DeHejBS)* Meses T/B)]+ [((He* DeHeBS)* Meses T/B)+((Hx* DeHxBS
Datos para el célculo de la demanda de alojamiento: Datos para el célculo de la demanda del restaurante: Datos para el célculo de la demanda del salén multipl Datos para el calculo de la demanda de la sala de ejecuti
ejecutivos que trabajan en Duran (Hej) 1.512 Clientes internos # empresas en Duran (empD) 48 # empresas en Duran (empD) 48
Demanda esperada de ejecutivos (DeHjB 45% # mesas 25 Premisa (pms) 4% Premisa (pms) 1,50%
Meses de temporada alta 8 # sillas 100 Frecuencia en T/A semanal (fq) 1 Frecuencia en semanal (fq) 1
Meses de temporada baja 4 # sillas diponibles 36.000 Frecuencia en T/B semanal (fq) 1,5 Cap. promedio de alquiler 12
Poblacién nacional (He) 6.089.428 Nivel de ocupacién en T/A del restaure  19% Cap. promedio de alquiler 50 # horas promedio de alquiler 4,5
Demanda esperada p. nacional (DeHeBS) 0,003% Nivel de ocupacién en T/B del restaur:  10% # horas promedio de alquiler 3
Turistas extranjeros (Hx) 62.269
Demanda esperada t. extranjeros (DeHxH 0,002% (*) Para muestra del calculo se considerd Gnicamente el afio 2013. Se incrementara en un 4% anual
Porcentaje ocupacional Frecuencia diaria (fqtv) 2
Premisa (pms) 50% del total de visitantes al hotel por temporada Eérmula:
# habitaciones disponibles al afio 21.600
Nivel de ocupacion en T/A de alojamientc 32% Clientes externos Demanda esperada salén miultiple y de ejecutivos = #empD * pms * fq
Nivel de ocupacién en T/B de alojamientc 16%
Nivel de ocupacién anual de alojamiento 48% Frecuencia diaria (fqce) 1
Supuesto:

# visitantes T/, (ceBS) 640
# visitantes T/l (ceBS) 240

Eérmula:
Demanda restaurante = (tvBS * pms * fqtv) + (ceBS *fqce)

tvBS = total visitantes por temporada
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4 ANEXO -0

HOoT EL
GASTOS DE ADMINISTRACION, VENTAS Y COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

PERIODO: 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

MATERIA PRIMA ) 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94
MANO DE OBRA DIRECTA 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58
MANO DE OBRA INDIRECTA 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02

GASTOS DE ADMINISTRACION

Gastos que representan desembolso:

Remuneraciones 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50 69.933,50
Papeleria 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00

71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 7166350 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50
GASTOS FINANCIEROS
Costo financiero 0,00 150.410,10 134.868,74 119.327,37 103.786,01 88.244,64 72.703,27 57.161,91 41.620,54 0,00

0,00 150.410,10 134.868,74 119.327,37 103.786,01 88.244,64 72.703,27 57.161,91 41.620,54 0,00
GASTOS DE VENTAS
Gastos que representan desembolso:

Gastos de transporte y uniformes 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
Gastos de publicidad y marketing 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800 15.800
Gastos suministros de oficina 1.730,00 1.730 1.730 1.730 1.730 1.730 1.730 1.730 1.730 1.730

18.970 18.970 18.970 18.970 18.970 18.970 18.970 18.970 18.970 18.970

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Gastos que representan desembolso:

AGUA 5.400,00 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400
ENERGIA ELECTRICA 9.600,00 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600
TELEFONO/CABLE TV/ INTERNET 9.000,00 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
SEGUROS 1.500,00 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Reparacion y Mantenimiento 2.000,00 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Implementos de cocina 252,00 252 252 252 252 252 252 252 252 252
ARTICULOS DE LIMPIEZA 579,50 580 580 580 580 580 580 580 580 580
IMPREVISTOS % 0,05 1.375,00 1.375 1.375 1.375 1.375 1.375 1.375 1.375 1.375 1.375
29.707 29.707 29.707 29.707 29.707 29.707 29.707 29.707 29.707 29.707

Gastos que no representan desembolso:
DEPRECIACIONES 120.151,47 120.151,47 120.151,47 114.640,64 114.640,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64



HDT EL

Ventas Netas
Costo de ventas (MP+MOD+MOI+ CIF)

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de ventas

Gastos de administracion
Depreciacion

Amortizacion

UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL
Gastos financieros

Otros ingresos

UTILIDAD (PERD) ANTES PARTICIPACION
Participacion utilidades

UTIL. (PERD.) ANTES IMP.RENTA
Impuesto alarenta %

UTILIDAD (PERDIDA) NETA
Reserva Legal

Utilidad Neta disponible

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANEXO -P

(Expresado en délares)

15%

25%

10%

2.012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Periodo preoperacion:  MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO
806.96022  839.238,63  872.808,18 907.72051 94402933 981.790,50 1.021.062,12 1.061.904,60 1.104.380,79 1.148.556,02
219.735,03  237.31303  237.31303 279.73503 237.31303 237.31303  279.73503  237.31303 237.31303  279.735,03
52722519  601.92560 63549515 627.98547 706.71629 74447747 74132709 82459157  867.067,76  868.820,99
18.970,00 1897000  18.970,00  18.970,00  18.970,00  18970,00 1897000 1897000  18.970,00  18.970,00
71.663,50 7166350 7166350 7166350 7166350 7166350  71.66350 7166350  71.66350  71.663,50
12015147 12015147 12015147 11464064 11464064 10544064 10544064 10544064 10544064  105.440,64
3.187,58 3.187,58 318758 318758 318758 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
31325264  387.95305 42152260 41952375 49825457 54840333 54525295 62851743 670.99362  672.746,85
0,00 15041010  134.868,74 119.327,37 10378601 88.24464 7270327 5716191  41.620,54 0,00
88.012,85 88.01285  88.01285 8801285 8801285 88.01285 8801285  88.01285 8801285  88.012,85
401.26549 32555580  374.666,71 388.20923 48248142 548.17154  560.562,52  659.368,37 717.38592  760.759,70
60.189,82 4883337  56.20001 5823138 7237221 8222573 8408438  98.90526  107.607,89  114.113,95
34107567  276.722,43  318.466,70 32997785 41010920 46594581 47647815 56046312 609.778,04  646.645,74
85.268,92 69.18061  79.616,68 8249446 10252730 11648645 119.11954 14011578 15244451  161.661,44
255.806,75 20754182  238.850,03 24748338 307.581,90 34945936  357.35861  420.347,34  457.33353  484.98431
25.580,68 2075418 2388500 2474834  30.75819 3494594 3573586 4203473 4573335 4849843
230.226,08  186.787,64 21496503 222.73505 276.823,71 31451342  321.622,75 37831260 411.600,17  436.485,88
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ANEXO - Q

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

(Expresado en délares)

2.012
Per. preoper. 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 806.960,22 839.238,63 872.808,18 907.720,51  944.029,33 981.790,50 1.021.062,12 1.061.904,60 1.104.380,79 1.148.556,02
0,00 806.960,22 839.238,63 872.808,18 907.720,51 944.029,33 981.790,50 1.021.062,12 1.061.904,60 1.104.380,79 1.148.556,02
B. EGRESOS OPERACIONALES
Materia prima 0,00 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94 35.637,94 35.637,94 78.059,94
MOD 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58 82.061,58
MOl 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02 89.907,02
Gastos de ventas 0,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00 18.970,00
Gastos de administracién 0,00 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50 71.663,50
Gastos de fabricacion 0,00 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50 29.706,50
0,00 370.368,53 327.946,53 327.946,53 370.368,53  327.946,53 327.946,53 370.368,53 327.946,53 327.946,53 370.368,53
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0,00 436.591,69 511.292,10 544.861,65 537.351,97 616.082,79 653.843,97 650.693,59 733.958,07 776.434,26 778.187,49
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos a contratarse a largo plazo 1.243.309,27 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ingresos por Aporte de Capital 537.846,83 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85
1.781.156,09 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85 88.012,85
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 0,00 0,00 150.410,10 134.868,74 119.327,37 103.786,01 88.244,64 72.703,27 57.161,91 41.620,54 0,00
Pago de principal 0,00 155.413,66 155.413,66 155.413,66 155.413,66 155.413,66 155.413,66 155.413,66 155.413,66 0,00
Pago participacion de utilidades 0,00 0,00 60.189,82 48.833,37 56.200,01 58.231,38 72.372,21 82.225,73 84.084,38 98.905,26 107.607,89
Pago de impuestos 0,00 0,00 85.268,92 69.180,61 79.616,68 82.494,46 102.527,30 116.486,45 119.119,54 140.115,78 152.444,51
Adquisicion de activos fijos:
Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Edificios 1.318.558,62 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Magquinarias y equipos 210.475,67 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Muebles y enseres 183.624,41 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de computacién 6.750,00
Vehiculos 30.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de Oficina 1.027,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros de cocina 9.782,48 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activos Diferidos
Gastos Preoperativos 15.937,92
1.776.156,09 0,00 451.282,50 408.296,37 410.557,71  399.925,51 418.557,81 426.829,12 415.779,48 436.055,24 260.052,40
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 5.000,00 88.012,85 -363.269,65 -320.283,52 -322.544,86 -311.912,66 -330.544,96 -338.816,27 -327.766,63 -348.042,39 -172.039,55
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 5.000,00 524.604,54 148.022,45 224.578,12 214.807,11  304.170,13 323.299,01 311.877,32 406.191,44 428.391,87 606.147,94
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 5.000,00 529.604,54 677.626,99 902.205,11 1.117.012,23 1.421.182,36  1.744.481,37 2.056.358,69 2.462.550,13 2.890.942,00
I. SALDO FINAL DE CAJA (GHQ) 5.000,00 529.604,54 677.626,99 902.205,11 1.117.012,23 1.421.182,36 1.744.481,37 2.056.358,69 2.462.550,13 2.890.942,00 3.497.089,94
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HOoT EL

ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS
Terrenos

Edificio

Maquinarias

Equipos de computacion
Suministros de cocina
Muebles y €

Vehiculos

Equipos de Oficina

TOTAL ACTIVOS FIJOS
(-) depreciaciones

TOTAL ACTIVOS FIJOS

ACTIVO DIFERIDO NETO
Gastos Preoperativos

TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO
(-) Amortizaciones
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO

TOTAL DE ACTIVOS

PASIVO CORRIENTE

Impuestos por pagar

Ctas. y doc por pagar proveedores
Gastos acumulados por pagar

TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES
Créditos largo plazo
TOTAL DE PASIVOS
PATRIMONIO
Capital Social pagado
Reserva Legal
Utilidad (pérdida) retenida
Utilidad (pérdida) neta
TOTAL DE PATRIMONIO

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO

ANEXO S

BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO
Expresado en délares

Estado de
situacioén inicial 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
5.000,00 529.604,54 677.626,99 902.205,11 1.117.012,23 1.421.182,36 1.744.481,37 2.056.358,69 2.462.550,13 2.890.942,00 3.497.089,94
5.000,00 529.604,54 677.626,99 902.205,11 1.117.012,23 1.421.182,36 1.744.481,37 2.056.358,69 2.462.550,13 2.890.942,00 3.497.089,94
300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00
1.318.558,62 1.318.558,62 1.252.630,69 1.186.702,76 1.120.774,83 1.054.846,90 988.918,97 922.991,03 857.063,10 791.135,17 725.207,24
210.475,67 210.475,67 189.428,10 168.380,54 147.332,97 126.285,40 105.237,84 84.190,27 63.142,70 42.095,13 21.047,57
6.750,00 6.750,00 4.500,00 2.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
9.782,48 9.782,48 6.521,65 3.260,83 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
183.624,41 183.624,41 165.261,97 146.899,53 128.537,09 110.174,64 91.812,20 73.449,76 55.087,32 36.724,88 18.362,44
46.000,00 46.000,00 36.800,00 27.600,00 18.400,00 9.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.027,00 1.027,00 924,30 821,60 718,90 616,20 513,50 410,80 308,10 205,40 102,70

2.076.218,18

2.076.218,18

1.956.066,71 1.835.915,25 1.715.763,78 1.601.123,14

1.486.482,50 1.381.041,87

1.275.601,23

1.170.160,59

1.064.719,95

0,00 120.151,47 120.151,47 120.151,47 114.640,64 114.640,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64 105.440,64

2.076.218,18 1.956.066,71 1.835.915,25 1.715.763,78 1.601.123,14 1.486.482,50 1.381.041,87 1.275.601,23 1.170.160,59 1.064.719,95 959.279,31
15.937,92 15.937,92 15.937,92 15.937,92 15.937,92 15.937,92 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15.937,92 15.937,92 12.750,33 9.562,75 6.375,17 3.187,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 3.187,58 3.187,58 3.187,58 3.187,58 3.187,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15.937,92 12.750,33 9.562,75 6.375,17 3.187,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

2.097.156,09

2.498.421,59

2.523.104,99 2.624.344,06 2.721.322,95 2.907.664,86

3.125.523,23 3.331.959,91

3.632.710,72

3.955.661,95

4.456.369,25

0,00 145.458,74 118.013,98 135.816,68 140.725,85 174.899,51 198.712,18  203.203,91  239.021,04 260.052,40 275.775,39
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 145.458,74 118.013,98 135.816,68 140.725,85 174.899,51 198.712,18  203.203,91  239.021,04 260.052,40 275.775,39
1.243.309,27  1.243.309,27 1.087.895,61 932.481,95  777.068,29 621.654,63 466.240,97  310.827,32  155.413,66 0,00 0,00
1.243.309,27 1.388.768,01 1.205.909,58 1.068.298,63 917.794,14 796.554,15 664.953,16  514.031,23  394.434,69 260.052,40 275.775,39
853.846,83 853.846,83 853.846,83 853.846,83  853.846,83 853.846,83 853.846,83  853.846,83  853.846,83 853.846,83 853.846,83
0,00 25.580,68 46.334,86 70.219,86 94.968,20 125.726,39 160.672,32  196.408,19  238.442,92 284.176,27 332.674,70
0,00 0,00 230.226,08 417.013,72  631.978,74 854.713,79  1.131.537,50 1.446.050,92 1.767.673,67 2.145.986,27 2.557.586,45
0,00 230.226,08 186.787,64 214.965,03  222.735,05 276.823,71 314.513,42  321.622,75  378.312,60 411.600,17 436.485,88
853.846,83 1.109.653,58 1.317.195,40 1.556.045,43 1.803.528,81 2.111.110,72 2.460.570,07 2.817.928,68 3.238.276,02  3.695.609,55 4.180.593,86
2.097.156,09 2.498.421,59 2.523.104,99 2.624.344,06 2.721.322,95 2.907.664,86 3.125.523,23 3.331.959,91 3.632.710,72 3.955.661,95 4.456.369,25
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00



ANEXO - T

Sodgss PUNTO DE EQUILIBRIO INCLUYENDO EL SERVICIO DE LA DEUDA
Se consideran (inicamente datos de alojamiento
Costos Fijos Totales
PUNTO DE EQUILIBRIO=  Precio de Costovariah
COSTO FIJO ANUAL § 22578713 Venta 0st0 varianie
PRECIO DE VENTA PROMEDIO $ 71,46
COSTO VARIABLE PROMEDIO $ 2,28 ) 205.787
PUNTO DE EQUILIBRIO = W% : 7
P.E (u) PE(S
PE anual 3.264 233.234,38
PE mensual 272 | Habitaciones 19.436,20 | Dolares
PE Diario 9 647,87
| PUNTO DE EQUILIBRIO |23 | a0 [ 2015 2016 2017 2018 2019 200 2020 202 |
| Punto de Equilibrio Habitaciones ~ Anual | 3264 | 4654 | 4501 | 4416 | 4141 | 3897 | 3851 | 3501 | 3439 | 3115 |
Punto de Equilibrio Habitaciones  Mensual 212 388 375 368 345 325 321 299 287 260

Punto de Equilibrio Habitaciones  Diario 9 13 13 12 12 1 1 10 10 9




PUNTO DE EQUILIBRIO SIN INCLUIR EL SERVICIO DE LA DEUDA
Se consideran Unicamente datos de alojamiento

Costos Fijos Totales
PUNTO DE EQUILIBRIO = Precio de Costo
COSTO FIJO ANUAL $ 22578113 Vemta variable
PRECIO DE VENTA PROMEDIO $ 71,46
COSTO VARIABLE PROMEDIO $ 228 25.181
PUNTO DE EQUILIBRIO = VT
PE() PE()
PE anual 3.264 233.234,38
PE mensual 212 |Habitaciones| 19.436,20|  Délares
PE Diario 9 647,87
PUNTO DE EQUILIBRIO | 2013 | 2014 | 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 |
Punto de Equilibrio Habitaciones Al | 3264 | 2530 [ 2605 | 2691 | 268 | 2657 | 2800 | 278 [ 288 | 315
Punto de Equilibrio Habitaciones Mensual 212 22 pall 24 23 21 233 232 238 260
Punto de Equilibrio Habitaciones Diario 9 1 7 7 7 7 8 8 8 9




ANEXO U

HOoT EL

Andlisis de Sensibilidad

Escenario Optimista Escenario Pesimista

Indicadores Escenario Normal [ COS08 V| demanda A A Costos TMAR Temanda v
20% 15% 20% 40% 20% 20% 2%

TIRF (Proyecto) 23,58% 24,68% 050 | 2065% | 1766% | 2358% | 1500% | 1455%
TIRF (accionistas) 36,32% 38,6%% g% | 30%% | 6™ | 3632% | 209% [ 201%
VAN TIAMLI9 | 82715488 | 125009730 | 465.35438 | 21626758 | 24302002 | 23305 | -35.47736

ACEPTABLE
DECISION

NO ACEPTABLE




CAPITAL DE TRABAJO
= Activo Corriente - Pasivo Corriente

INDICES DE LIQUIDEZ
= Activos corrientes/Pasivos Corrientes

iINDICES DE PRUEBA DEL ACIDO
= Caja y Bcos./Pasivos Corrientes

RETORNO SOBRE PATRIMONIO (ROE)
= Utilidad neta/ Patrimonio

RETORNO SOBRE ACTIVOS (ROA)
= Utilidad Neta/ Activos totales

EFICIENCIA

GASTOS DE OPERACION
Gastos de Operacion/Ventas Netas

UTILIDAD GENERADA POR LA EMPRESA
Utilidad Operacional/Ventas netas

APALANCAMIENTO

APALANCAMIENTO FINANCIERO
= Pasivos/Activos

ESTRUCTURA PATRIMONIAL
= Patrimonio/Activos

ROTACION

ROTACION DE ACTIVOS
= Ventas Netas/Activos

ANEXO V

Indicadores financieros

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
384.145,80 559.613,01 766.388,43 976.286,38 1.246.282,85 1.545.769,18 1.853.154,77 2.223.529,09 2.630.889,60 3.221.314,55
364,09% 574,19% 664,28% 793,75% 812,57% 877,89% 1011,97% 1030,27% 1111,68% 1268,09%
364,09% 574,19% 664,28% 793,75% 812,57% 877,89% 1011,97% 1030,27% 1111,68% 1268,09%
20,75% 14,18% 13,81% 12,35% 13,11% 12,78% 11,41% 11,68% 11,14% 10,44%
9,21% 7,40% 8,19% 8,18% 9,52% 10,06% 9,65% 10,41% 10,41% 9,79%
45,90% 39,08% 37,57% 40,80% 34,74% 33,40% 36,27% 30,88% 29,70% 32,25%
54,10% 60,92% 62,43% 59,20% 65,26% 66,60% 63,73% 69,12% 70,30% 67,75%
55,59% 47,79% 40,71% 33,73% 27,39% 21,27% 15,43% 10,86% 6,57% 6,19%
44,41% 52,21% 59,29% 66,27% 72,61% 78,73% 84,57% 89,14% 93,43% 93,81%
32,30% 33,26% 33,26% 33,36% 32,47% 31,41% 30,64% 29,23% 27,92% 25,77%
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ANEXO W

Cuadro de provisiones

Expresado en délares

11,15% 8,33% 1% 8,33% $ 22,00 4,17%
o " o .. |Namero de SuEkies 6l Total L]
Areas Estructura de némina fija Clasificaciéon empleados Sueldo ;2?30?12 P,:l,:rc:)rrt]; Fc';r;gzrsvge Sllé((::ill:’ e | tm et | NVertres e Total anual a;iL\J,iasligﬁr
Gerente General 1 900,00 900,00 100,35 75,00 9,00 75,00 22,00 37,50 1.218,85 14.626,20
Asistente de gerencia 1 450,00 450,00 50,18 37,50 4,50 37,50 22,00 18,75 620,43 7.445,10
Gerente de operaciones 1 625,00 625,00 69,69 52,08 6,25 52,08 22,00 26,04 853,15 10.237,75
. . |Coordinador de marketing y ventas 1 550,00 550,00 61,33 45,83 5,50 45,83 22,00 22,92 753,41 9.040,90
Administrati o jinador de RRHH 1 450,00 450,00 50,18 37,50 4,50 37,50 22,00 18,75 620,43 7.445,10
va Coordinador de A & B 1 450,00 450,00 50,18 37,50 4,50 37,50 22,00 18,75 620,43 7.445,10
Contador 1 500,00 500,00 55,75 41,67 5,00 41,67 22,00 20,83 686,92 8.243,00
Asistente contable 1 325,00 325,00 36,24 27,08 3,25 27,08 22,00 13,54 454,20 5.450,35
Subtotal area administrativa 8 4.250,00 4.250,00 473,88 354,17 42,50 354,17 176,00 177,08 5.827,79 69.933,50
Mesero 2 280,00 560,00 62,44 46,67 5,60 46,67 22,00 23,33 766,71 9.200,48 MOI
Cajero de restaurante 1 280,00 280,00 31,22 23,33 2,80 23,33 22,00 11,67 394,35 4.732,24  |89.907,02
Chef MO 1 600,00 600,00 66,90 50,00 6,00 50,00 22,00 25,00 819,90 9.838,80
A&B |Cocinero e 2 390,00 780,00 86,97 65,00 7,80 65,00 22,00 32,50 1.059,27 12.711,24
Ayudante de cocina 2 320,00 640,00 71,36 53,33 6,40 53,33 22,00 26,67 873,09 10.477,12
Steward 2 264,00 528,00 58,87 44,00 5,28 44,00 22,00 22,00 724,15 8.689,82
Subtotal area A &B 10 2.134,00 3.388,00 377,76 282,33 33,88 282,33 132,00 141,17 4.637,48 55.649,70
Seguridad y Super\_/isor de se_guridad y mantenimie 1 400,00 400,00 44,60 33,33 4,00 33,33 22,00 16,67 553,93 6.647,20
L Guardia lobby e ingreso personal M.O.1 2 340,00 680,00 75,82 56,67 6,80 56,67 22,00 28,33 926,29 11.115,44
mantenimien e ario de mantenimiento 1 420,00 420,00 46,83 35,00 4,20 35,00 22,00 17,50 580,53 6.966,36
to Subtotal area de Seguridad y mantenimiento 4 1.160,00 1.500,00 167,25 125,00 15,00 125,00 66,00 62,50 2.060,75 24.729,00
[Ama de llaves 1 400,00 400 44,60 33,33 4,00 33,33 22,00 16,67 553,93 6.647,20 MOD
Camarera 4 350,00 1400 156,10 116,67 14,00 116,67 22,00 58,33 1.883,77 22.605,20 |82.061,58
Encargado de limpieza 2 310,00 620 69,13 51,67 6,20 51,67 22,00 25,83 846,50 10.157,96
o Auditor nocturno 2 340,00 680 75,82 56,67 6,80 56,67 22,00 28,33 926,29 11.115,44
Habitaciones A M.0.D
- Recepcionista 2 330,00 660 73,59 55,00 6,60 55,00 22,00 27,50 899,69 10.796,28
IPisos  |gstones 2 300,00 600 66,90 50,00 6,00 50,00 22,00 25,00 819,90 9.838,80
Operario de lavanderia 1 300,00 300 33,45 25,00 3,00 25,00 22,00 12,50 420,95 5.051,40
Encargado de bodegas y compras 1 350,00 350 39,03 29,17 3,50 29,17 22,00 14,58 487,44 5.849,30
Subtotal area de habitaciones y pisos 15 2.680,00 5.010,00 558,62 417,50 50,10 417,50 176,00 208,75 6.838,47 82.061,58
Traslado y |Chofer MO 1 300,00 300 33,45 25,00 3,00 25,00 22,00 12,50 420,95 5.051,40
guia Guias turisticos o 1 264,00 264 29,436 22,00 2,64 22,00 22,00 11,00 373,08 4.476,91
turisticos |Subtotal area de traslado y guias turisticos 2 564,00 564,00 62,89 47,00 5,64 47,00 44,00 23,50 794,03 9.528,31
Totales 39 [$10.788,00 | $14.712,00 | $1.640,39 [ $1.226,00 | $147,12 [ $1.226,00 | $594,00 | $613,00 | $20.15851 | $241.902,10 |
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tA & piso ||

PLANTA S" FIBO

Realizacion de disefios por: Arqg. Johanna Moncada




ANEXO i

FACHADA DEL HOTEL BRISAS DE SANTAY
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ANEXO ii

DISENO DE LA HABITACION SIMPLE
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ANEXO iii

DISENO DE LA HABITACION DOBLE
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ANEXO iv

DISENO DE LA HABITACION TRIPLE
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ANEXO v
DISENO DE LA SUITE SIMPLE
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ANEXO vi

DISENO DEL ESPACIO PARA BAR KARAOKE
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ANEXO vii

DISENO DEL ESPACIO PARA GIMNASIO

GIMNASIO - MECANICO

GIMNASIO
284 42




ANEXO viii

DISENO DEL RESTAURANTE
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ANEXO ix

DISENO DEL ESPACIO PARA EL AREA ADMINISTRATIVA
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ANEXO x

DISENO DEL ESPACIO DE INGRESO — RECEPCION Y SALA DE ESTAR
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ANEXO xi
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ANEXO xv

CURRICULUM VITAE

Monica Cristina Mancheno Torres
2010

Direccién: Duran, Cdla. Ana Maria de Olmedo Mz. 34 V. 5
Av. Jaime Roldés y Manta.
cristinamancheno@hotmail.com
Teléfono: (593) 093837707 - 042862992

Fecha de Nacimiento : 14 de Julio de 1987
Estado Civil : Soltera
Nacionalidad . Ecuatoriana
Numero de Cédula : 0926153362

FORMACION ACADEMICA

Primaria — Secundaria

Escuela Bilinglie Mixta Particular No 9
“Golfo de Guayaquil”

Colegio Fiscal Técnico Experimental de Comercio y
Administracion “Veintiocho de Mayo”

Bachiller en Comercio y Administracion (2005)
Especializacion: Contabilidad
Estudios Superiores

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Facultad de Ciencias Econdmicas

Gestién Empresarial Internacional- Trilingtie - Egresado-

Inglés 80%

Francés 80%



Mencién Académica

Enfasis en: Logistica y Transporte Internacional

CUALIFICACIONES

e Honesta.

e Disciplinada.

e Puntual.

e Responsable.

e Excelente desempefio trabajando en equipo.

e Colaboradora

EXPERIENCIA LABORAL

Asistente del Departamento de Capacitaciones.Camara de
Comercio de Guayaquil
Mayo- Julio de 2011

Pasante del Departamento de Comisiones Sectoriales. Camara
de Comercio de Guayaquil
Febrero — Mayo de 2011

Asistente del Departamento Administrativo -Suministros
Continental De Andrés Mufiiz
Mayo — Agosto de 2010

Administradora. Cyber Cabinas “Dorys”
Marzo 2009- Abril 2010

Asistente del Departamento de Mantenimiento. FARMAYALA
S.A.
Octubre. (2004) (PASANTIAS)



Referencias Laborales

Sra. Martha Franco

Directora — Departamento de Comisiones Sectoriales “Camara
de Comercio de Guayaquil”

Telf.: 2682771

Sr. Germén Lynch

Director- Departamento de Capacitaciones “Camara de
Comercio de Guayaquil”

Telf.: 2682771 Ext. 333

REFERENCIAS PERSONALES

Ing. Fabian Torres Telf.: 2864350
Ing. Ginger Torres Telf.: 032969776
Sra. Miriam Vallejo Telf.: 085431573



CURRICULUM VITAE

ALEX MICHAEL PALMA SAN LUCAS

INFORMACION PERSONAL

FECHA DE NACIMIENTO:
EDAD:

C.L.:

ESTADO CIVIL:

HIJOS:

DIRECCION:

TELEFONO:

CELULAR:

CORREO ELECTRONICO:

31 DE MAYO DE 1987

24

0924050388

SOLTERO

0

FLORIDA NORTE Mz. 212 V. 2
042263 838

098862075
terry19871@hotmail.com



ESTUDIOS REALIZADOS

SECUNDARIOS:

TITULO OBTENIDO:

ESTUDIOS SUPERIORES:

TITULO A OBTENER:

SAN BENILDO ‘LA SALLE”

TECNICO EN COMERCIO Y
ADMINISTRACION CON
ESPECIALIZACION EN
INFORMATICA Y
CONTABILIDAD

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE
GUAYAQUIL (REALIZANDO
EL SEMINARIO DE
GRADUACION)

INGENIERO EN GESTION
EMPRESARIAL
INTERNACIONAL CON
MENCION EN LOGISTICA Y
TRANSPORTE
INTERNACIONAL



DOMINIO DE IDIOMAS

INGLES INTERMEDIO
6TO NIVEL EN LA UNIVERSIDAD CATOLICA

FRANCES INTERMEDIO
6TO NIVEL EN LA UNIVERSIDAD CATOLICA

EXPERIENCIA LABORAL

CENTRO DE CONTACTOS CALL CENTER “GUAYAQUIL LLAMA
S.A”

DEPARTAMENTO DE NOTIFICACION
AGENTE DE NOTIFICACION
DESDE ABRIL 2009 HASTA JUNIO 2009

DISTRIBUIDOR DE MOVISTAR “BEST COMMUNICATIONS
S.A7

DEPARTAMENTO OPERATIVO
COORDINADOR DE OPERACIONES
DESDE MAYO 2010 HASTA MARZO 2011

DISTRIBUIDOR DE MOVISTAR “BRAVOCELL S.A.”
GERENCIA COMERCIAL



ADMINISTRADOR COMERCIAL
DESDE ABRIL 2011 HASTA LA ACTUALIDAD

REFERENCIAS

ING. MARIA ELISA ROMERO
GERENTE OPERATIVO BEST COMMUNICATIONS S.A.
TELF.: 6003193 - 098077776

ING. JORGE BRAVO BORRERO
GERENTE GENERAL BRAVOCELL S.A.
TELF.: 2801605 - 094801429

ING. EDUARDO ROMERO CATAGUA
DEP. DE PRODUCCION DE DOLE UBESA

TELF.: 069496393



