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RESUMEN

El proyecto de inversión para la crcación dc un I{OI'EL en la ciudad de Guayaquil se

realiza¡a con el objetivo de atender la creciente dcmanda hotelera en la ciudad. para

eslo se dividió el estudio en algunas áreas relevanles para la ejecución de esle.

Se empezó con una investigación del lugar escogido para localizar nucslro proyecto

(norte de la ciudad de Guayaquil) preferentemente en la ciudad. en el quc sc

establecieron las principales ventajas para los visitantes.

Continuación se elaboro un análisis minucioso de los aspect«rs de la empresa y el

servicio complement¡hdole con el análisis del micro y macro entomo.

Posteriormente se realizo una investigación de mercatlo para ¡xlder establccer las

necesidades y preferencias de nuestros clientes potencialcs y adicionalmente determinar
nuestro mercado objetivo.
Se realizo un estudio de la cstructura organiz-acional que tendrá el proyccto. para su

puesta en marcha.

Posteriormente se realizo el estudio técnico del proyeck) en cl que se dcscribió los datos
generales de las obras a ejecutarse. balances de obras fisicas. bala¡rcc dc personal.

calendarios de rcinr ersión dc maquinaria: clc.

Finalmente se analizo la viahilidad financiera de emprender cste proyecto. F.ste cstudio
proporciona cl monto de la inversión para la creación del hotel ! su puesta cn marcha.
Ia estrustura de flnanciamiento. el presupuesto dc costo y gasto. flulo de ca.ja proyectado
con el que se pudo establecer los pacimetros de rentabilidad. como la tasa interna de
retorno y el VAN.
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INlrORMf. Dtr MA I t,RlA
I)tr GRADLIA('lO\

PROYtI(lIO t)tr INVIIRSION PARA t.A CRI:ACION
t)t: tlN llO'l trt. LN l.A C IUt)At) l)F. GUAYAQLlll.

I INTRI.IDI.]CCION

I:stc proyeckr prctende detcrminar la láctihilidad económica rle invcrlir cn la Crcación ¡
tlc un Hotcl en la c¡udad de Guayaquil.
Con este proyecto se prctendc hrindar el scn,icio dü hospcdale a parcjas quc dcsean
compartir momentos íntimos. este servicio cn la actualidad ticnc un alto grado de

conlpetitividad en el mercado. )a quc cxisten varias cmprcsas rcconocidas en el nredio
que lo oficcen.
Como se trata de un tcma no apto para t<xla cdad. sc prcstara señ'icios solo a pers«rnas

mayores dc l8 años hasla adultos mayores responsables de sus actos y destinados a un
nivel socio-económico Medio. Medio-Alto ¡' Alto.
Si bien es cierto este estrato social el solo comprende un 20% de la ¡xlblacirin r;n la
ciudad de Gua1,'aquil no cs un limitantc para determinar que solo estc porcentaje serian
sus únicos clicntes 1,a que si tomamos en cucnta los datos puhlicados por el INIiO en el
último censo rclleja un crecimiento poblacirin de un 2.5 % -

I.I PROBLEMAS / OPORTT;NIDAt)

Debido al crecimicnto poblacional que a experimentado la ciudad dc Gua¡-aquil en las
últimas décadas. así como su desarrollo social 1' evolución rcligiosa sc han dr:jado al
descubierto una scrie de conductas scxuales las mismas que con la ayuila de las

autoridades y leyes actuales que facultan a un individuo a r.ivirlas como norrnales y
legalcs dieron cabida a la evolución de este tipo de negocios.

I.2 CARAC'TERISTICAS D]] PRODI-ICI O.

['il proyccto de inversión es brindar scrvicio de hospedajc teniendo en cuenta los gustos.
ncccsidades y podcr adquisitivo de cada clientc.
El cliente podrá cscoger entre una serie de opciones el tipo de habitación quc dcsec. las
mismas que contaran con scn,icios dc tclecomunicación audio visual para satisli¡cer a

los gustos nrás cxigcntcs. adicional cada habitación contara con caraclcrísticas básicas /
con especificaciones especialcs de acuerdo a los requerimicntos solicitados por los
usuarios.

I labitaciones con características básicas.- Contaran con espacios fisicos normalcs de
una habitación sencilla. pero con
dcscnvolvimicnlo tlc la parcja.

ttxbs los scn.icios básicos para un nr:rntal

llabitaciones con características especiales.- [:.stas habilaciones c()nt¿¡ran con árcas más
amplim y se subdividirán en dos tipos pero ambas contaran con área dc garajc para
aquellos clientes que cuentan con un vehículo propio:

a. Son habitaciones con servicios hásicos.
obtener un amhiente miis cómodo.

mejor espacio fisico quc logrando

b. Conlaran con amplios espacios modemos equipos de aud¡o y video. así como
con amplia área de baño que incluyc.iacuzzi.

I t_)i E t) r.( ()t!I l'agina I ESP()1.



INITORMI: I)l: I\,lA Il:RIA
t)tr (iRADl.lAClON

PROYITC tO Dt: INVIjRSION PARA l.A ( REACION
l)E tJN IIOI I:1. I:N LA ClUt)AD Dl; GLJAYAQIJlt-

c. Otro scn'icio quc tambión olrcccrá cste proyccto es el scrvicio de bar. a la
habitación cl mismo que olicccrá una varir:dad de opciones gastronómicas ] de
hebidas.

I,.3 OBJETIVOS GE,NERALES.

/ I)eterminar la factihilidad econóntica de creación dc un llotcl en la ciudad de
Guayaqui[.

1.1 OU.l I11'l v0s ESPE,CI FI('OS.

r' Detcmrinar caracteríslicas deseadas por panc dcl consumitlor. los nrismos que
los conoceremos mediante la realización del cstudio dc mcrcado.

/ l:stableccr una cstrategia de publicidad a través de un l,l¿n de Markcting.
r' l)ctcrminar el monto de la inl'ersión los quo conoceremos son los estudios

técnicos necesarios.
/ Obtener la rcntabilidad ofrecida por cl proyecto (-l'lR). para su posterior

comparación con la rentabilidad cxigida por el inversor ( IMAR)
r' Analizar la factibilidad llnanciera para poder realizar el proyccto.

BlBr jo,r.t'f ¡\
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INT'ORMt] Dt: MATT'RIA
t)t: GRADTJACION

PROYF:C]O DE INVI.RSION PARA l.A C'RI]ACION
DL. tlN tlO't EL IrN LA Cltrl)AD l)lr Ct.lAYAQtill-

2. ESTTIDIO ORGANIZACIONAL
[.a cditicación y desanollo de proyecto se llcvara a cabo en una árca dentro del
pcrínrctro urbano cumpliendo todos lt¡s estudios técnicos pr:rl¡ncntcs.
Para lograr la cficiencia y productividad del proyecto Hotcl sus accionistas contara con
una personal especializado en árc'a administrativa 1'opcrativa.
liste personal estará en constante capacitación para actualizar sus técnic&s de atención al
clicnte. así como para mantcner una calidad de higiene.
Cada integrante de la organización tendrá un rol importante quc debcrán cumplir a

cabalidad para el dr'sarrolltr de cste proyccto. gi-riados ¡xrr nomras. politicas laboralcs y
objctivos
2.r MrsoN
Brind¿¡¡ a la ciudadanía guayaquileña hospedaje dc calidad. scguro ) conlbtable a los
mejores precios del mercado.

2.2 VtStON
Scr una cmpresa lídcr en el mercado Iocal hotelero
2..] ()RGAN¡(;RANIA

(ilrlLll\ l l:

.llrI.lr l) li
( )l'lrRA( l()NIrS

St I'l:ltVISOItlrS

('AMARI:ARAS

SIJRVI('IoS
VARIoS

(it',,\Rl)lAS I)t:
SI:(;t I{ll)/\l)

lvf lrNS¡\.ll:l{o

(IAJI:RAS

('()N.I'AIX)R

l'll\ u t)u( ()\l l'agina i ItsPol.

I

I



INIORMF. Dl: MAl tiRlA
I)lr (;RADtIACION

PROYL(:lO DI: INVI:RSI()N PARA I-A C.RL.AC'ION
Dh UN tlol'hl EN LA CIUDAD DU CLIAYAQIIIL

2.1 MANTIAL DE FUNCIONES

croN'tADoR

IDENTIFICACION DEL CARCO

ffii
5.-ttiü r-:l

I

l'lT'Lll.O DF.t. PtrF.S.|-O: Contador
RtiPOR'l'A A: (icrcnte
DLPAR I i\MEN-I 0: Administrativo
El horario de trabajo es de Lunes a Viemcs de:

¡. 8:i0 am a l7:00pm

EiFr f_lorqcA

CAMPUS
PEÑA

Por rcsponsabilidad su horario podrá extcnderse ha.sla cumplir con sus tareas diarias o
mensualcs.

2.- FUNCIONES DIARIAS
Retirar cl dincro dc la Caja l"uertc rlc las vcntas dcl día anterior. sontabilizar y entregar
cl infbrme a la Gerencia.
l)rcparar los dcpósitos y boches para ser enviados al banco.
Rcvisar cada nota dc vcnta cmitida al cliente con el reporte de lacturación.
('hequear los Bancos via intemet. para actualizar los saldos cn los libros bancos
Manejo de un tbndo de CAJA C'lll('A de $200 con sus rcspectivos soportcs de los
valores pagados. cl rccmbolso de (laja Chica se lo hará por ntonl()s supcriores a $I50.-l'tda 

láctura o nota dc venta tendrá el detalle al reverso dc la persona quc rcalizo la
compra con su fimra 1' también sc cspeciticara cl dcstino.
Rcalizar ligresos. Dcprisitos. Nota de Crédito. en el sistema de contahilidad de todas las
transaccioncs.
Todas las I'acturas dc compra. Debe tener su Ingrcso a []odcga. so¡xrnc necesurio quc sc
debe anexar antes de realizar cl pago al proveedor. sxcepto cuando es la compra dc
contado quc se ancxara lucgo dc ingresarlo a Bodega.
Manlcner stock de los documentos a utilizarse son: I;acturas. Notas de Ventas.
Retcnciones en l,a lruentc. Lgreso de Elorlcga. lngreso a Bodega. C'omandas de Bar.
[.lcvar el archivo sccucncial de las vent¿r.s. inlbrmación que scn'irá para la dcclaracitin
de inrpucstos.
Pagar al personal los sueldos de quinccna. fln dc mes y benelicios sociales.

3.- FI.INCIONES MENSTJALES

Iintregar Inlilmres. Ilalances Ceneral. [:stados dc Pérdidas y Cianancias v anexos. a
Gerencia.
Realizar repofes de Cuenta-s por Pagar al ciene dc cada mes.
Elahorar conciliacioncs llancariar;
Realizar las declaracit¡nes de Impuestos Mensuales l:V:A: y Retencirin a la Fuente.
Anexos transaccionales.
Chequear la inlirrmación antes de emitir los anexos transaccionalcs al SRI.
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l'R()Ytr('11) DL lNVt:RSl()N PARA l-¡\ ( RIrA( l()N
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Realiz¿r cuadros dc Decimos Tcrcero, Decimo Cuarto. tjtilidades antes dc rcalizar su
respectivo pago.
Rcalizar la contabilidad de Roles de Pago. Bonos.
llacer las Deprcciacioncs y Amortizaciones cada mcs.
Ccnerar las planillas dcl lF-SS y ver¡flcar su debito en la cuenta Bancaria.

1._ PROHIBI('IONES

llajo ningún concepto dejar abandonado su lugar de trahajo. ni utilizar el tclól'ono de la
compañía para llamadas p,ersonalcs-

[:l incumplimicnto a sus labores será multada con cl l0% de su sueklo.
Esta prohihido autorizar pagos superiores a 5500 para estos casos solo sc rcalizar con la
aprobación de Ge rcncia.

-l'nlg. Ad. Verónica Castro
(icrcnte (ieneral

.l- i:.
i,,:'.;* , .i

\'i,,,'. ,

Pifrr_l(I|1.(tA

CAMPUS
PEÑA
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INIORMt, Dl: MA-I[:RlA
D[ GRADI.]ACION

PROYLCIODt] INVERSIoN PARA I,ACRI]ACION
Dt-_ r..rN 1lo.rE1_ t-.N l.A cltJDAt) Dt. cUAYAQUIl_

JEFE DE OPERACIONE,S

IDENTIFICACION DEL CAR(]OI

.ll ll-il.O f)trl. PUHS.I'O:
REP0RI'A A:
DLPARTAMEN]O:

Jefe de Operaciones
Gerente
Administrativo

El horario de trabajo es de lunes a viemes de:
! 8:30 am a 17:00pm

Por responsabilidad su hor¿r¡io podrá extenderse hasta cumplir con sus larea-s diarias o
mensuales.

2.- t-t rN('toNus

l endrá a su cargo al personal de:
,, Supcn,isoras P¡Bl-l(ri r.(ld

CAMPUS
PEÑA

¡, Camareras

z Mantenimiento

i Gu¿rdi¿u de Seguridad.

Responsable dc mantcncr un fondo de sueltos. en nronedas liaccionarias para hacer
camhios con la ('aja- Recepción.
Responsable de llevar inventarios de toda la mcrcadcria y abastecimiento a tiempo.
l,nritir reporte dc saldos de invcntarios al cicrre <ie cada mes.
Realizar el pedido a los provecdorcs de los insumos y materialcs que se utilizaran
mcnsualmente
Responsable del nrantenimiento dcl edificio. elabt¡rado Contrato dc la Obra a realiz¡¡se
con la respectiva aprobación del (ierente.
'l'omar inventario Iiísico de las llodegru..
Prcpara los horarios de trabajos del personal a su cargo.
Elahora¡ cuadros de asistcncia mensual de labores de todo el personal.

3.- PROHII}ICI0NES

Ilajo ningún conccpto dejar abandonado su lugar de trabaio y no utilizara cl tclólono de
la compañía para llamadas pcrsonales
f.,l incumplimienlo a sus labores scrá multada con el l0o/o de su sucldo.

I'nlg. Ad. Verónica Castro
Cerente Ceneral

/vu/a: -. .

,.-r
\.'\ r(;, t

\,,,, '
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lNIrORl\lf: I)ll MA IlrRlA
l)l: (iRAI)t iACION

PROYECTO DU INV[.RSI()N PARA t.A ('RtlAClON
Dtr UN tlo'l El- trN LA ('lt.rDAt) DL CtJAYAQLlll..

SI]PERVISOR

IDT]NI'IFICACION DEL CAR(;OI

II.l (ll.O I)l:1. I']tll:SIO:
RLI)OR I A A:
t)l:l'AIt'l'AMl:N lO:

Supen'isor
(ierencia - Jefe Opcracioncs
Administrativo

Lll horario cs de 8 horas y media (incluyc de mcdia hora de lunch) lakrrara cinco días
a la semana. en tumos rotativos:

'r 7: am a | 5:30 pm

z 15: pm a 23:-10 pnr

)- 23:00 a 7:10 am

2.- t-tiNCloNES

\.,.*o:'-"
Elill-l(.) fr,tcA

CAMPUT]
PEÑA

"l'cndrá a su cargo el personal de:
z (lamareras

,. Mantenimicnto

Dar al clicntc una L'xcelente atcnciírn. con cficicncia y rapidez.
Verifica cl orden y aseo de las habitacit¡nes y todas la:; aéreas dcl cstablecimiento.
Vigilar el liel cumplimicnto de los cronogramas dc traba.fos diarios l. semanales.
Responsable del bucn uso de los recursos dc la cmprcsa.
En caso de faltar una cantarera. dcbc cstar dispuesta a ser una camarera mas. parta que
It¡s lumos estén siemprc cubicrtos.
Autori;¿ar en cicrlos ca*sos. alguna cortesía (solo bcbidas) cuando estén clientes en
cspera. claborando su respectivo memo de.iustificación.

3. PROHIBIC]IONES

Bajo ningún conceplo dejar ahandonado su lugar de trabajo. ni utilizar cl reléfirno dc la
compañía para llamadas personales.
I,-l incumplimicnto a sus laborcs scrá multada con el 107o de su sueldo.

'l nlg. Ad. Vcrónica ('astro
Gcrentc (icncral

/-i.i7
.., 

"¡ir
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INFORME Dtr MAl'trRlA
Dt' CRADtIACION

PROYI:(III) I)ll INVITRSION PARA l-A ( REACION
t)tr UN llOIlrl- IrN I-A ('ltlDAIl Dti GtlAYAQtlll.

CAJERA - RECEPC¡ONISTA

IDEN'I'IF'ICACION DEL CAR(;OI

IIltrl.o I)t:1. I,trl:S'l o:
Rl:l'OR'f'A A:
I)t:I'AIt.l Air4I:N I ():

Cajera recepcionista
Contador
Administrativo

lil hora¡io cs dc {l horas }' mcdia (incluye de n¡cdia hora de lunch) laborara cinco días
a la semana. en tum()s rolativos:

), 7:00 am a 15:30 pm

l, l5:00pm a 23:i0pm

i 23:00 pm a 7:30 am PlJtLr()t'F;C¡1

CAMPUTi
PEÑA

2 FT]NCIONES

Scrá rcsponsable de un lbndo para cambios de su caja, el mismo quc lo recibirá al
inicio de Ia jomada de trabajo ¡, será entregado al cierre dc la.iomada a la siguiente
cajera.
Solicitar los insumos y materiales necesarios a uliliz¿r para la venta en cada habitación
(limpieza personal)
lis responsablc dc la cmisirin de l'acturas y cobro dc habitaciirn por mcdio de la
carnafera rcs¡xrnsable del área.
lis re.s¡xrnsable del cobro de la solicitud de pedidos de los clicntcs vía teléfirno y
cmisión de fracluras por mcdio de la camarera rcsponsablo dcl área.
Itecibir las llamadas telclirnicas y transleridas al los departamento de Administracirln y
Jcf'e Opcrativo.
I)ebc mantener su unifbrme limpio ¡ presentable.
Dar al cliente una cxcclentc atención. con elicacia y rapidez
l,levar el ct¡ntrol del usos de las habitaciones. para fácilitar un bucn scnicit:
Al inicio de la jomada dc trahajo. cada cajera - rcccpcionista debe verillcar l;'l srock
materiales que lc cstá reportando la cajera saliente. Además debe chequear quc cstén cn
bucn estado los radios de comunicación, el l'V. Computadora. imprcsora. ctc.

.1.. PROH!BIC'IOI(ES

Ba.jo ningún concepto de.jar abandonado su lugar de trabajo v no utilizára cl telélbno de
la compañía para llamadas personales
lil incumplimiento a sus labores scrá multada con el l07o de su sueldo.

Tnlg. Ad. Verónica Castro
(lerentc Ceneral

ii\
, r-\ É€'B ,/.;/

§out')'
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lN|ORMf I Dl: MA I trRlA
t)tr GRADIIACION

PROYF.CIO [)lr INVI:RSION PARA l.A CRIACION
Dfr t.rN HO'IE[- lrN l-A ('ltlt)AD l)tr GLiAYAQIlll.

CAMARERAS

IDENTIFICACION DEL CARGOI

]'tTtIt.o Dtit. PtJI.ts'l 0:
RI:t'}OR'l'A A:
I)F-I'AR'I'AMt.]N-f0:

('amarcras

Jclc Opcraciones - Supervisor de 'Iumcr

Administralivo

lil horario es dc fl horas y media (inclu)'e dc media hora de lunch) lahorara cinco dias
a la se mana. en lumos rotativos:

'z 7'. am a 15:30 pm

i 15:pm a 23:30pm

'r 23:00 a 7:30 am

2.- FUt\CtONES

BI}JLIO']'EC,1

CAMPU'i
PEÑA

'l'endrá a su cargo un fbndo en camhios fraccionario. mismo que lo recibirá al inicio dc
su jomada de trabajo. y lo dcvolvcrá al tcrmino dc la misma a la cajera de tumt¡
El cobro de la habitación lo realizara solo con la [.'aclura emitida por la Cajera de Tumo.
La recepcionista lc indicara a cada camarera que la hahilación esta lista para que realicc
la limpieza
Mantener el área dc trabajo limpia y en orden
En caso de laltar una camarera. debc estar dispuesta a cubrir el turno. esto se liquidara
comu sobre-tiempo.
I)ebi'mantener su unifbrme limpio l presentable
Da¡ al cliente una excelente atención. Con eficacia y cficiencia y rapidez

.1.- PROHIBI('I()NES

Ilajo ningún concepto de.lar abandonado su lugar de trabajo. ni utilizar el telétono tle la
compañía para llamada-s personalcs,
l'il incumplimiento a sus laborcs será multada con el l07o de su sueldo.

'I'nlg. Ad. Verónica Castro
(ierente General

,!
i-\'I¡{O-s,/-.1

§,-*á'
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INFORMtT Dl: MA l tlRIA
DE (IRADI]ACION

PROYITC]I'o DE INVERSION PARA I,A CREACION
DI: tIN tlo ltrl. I:N I.A ('ltrDAI) I)l: (illAYAQIlll.

ME,NSA.IERO

IDI,NTIFICAC¡ON DEL CARGOI

IIt'ULO DIiI- PUES'I'0:
REPORI'A A:
DTiPARTAMEN'I'O:

lVlensajero
(iercnte Jefe de Operaciones
Administrativo

F.l horario de trabajo es de l.uncs a Vicmes de:
,, 8:10 am a l7:00pm

2,. FI.]NCIONES

f'incargado de realiizrr los trámites de pemrisos, gest¡oncs dc comisaria. cilacioncs.
Realizará depósitos cn los Bancos.
'l'odos los días ir al Banco Central. a cambiar SLJEI.IOS para ser utilizados en cambios
al cobrar las facturas al cliente.
'['enrjrá la responsabilidad de realizar las divcrsas compras. siempre verificando su
prccio y tenicndo la respectiva aprobación dcl Contador.
Realizar pagos de Impuestos: Municipio ) otros que lc serán solicitados por el
Contador.
De bc mantcner su unilirrme limpio y prescntablc.
Ayudar cn todo momento al contador en las labores a real¡zarse cada dia.
Pagos de servicios básicos.: agua. luz. teléfono.

3.- PROHIBICIONES

Bajo ningún conccpto dejar abandonado su lugar de trahajo. ni utilizar el telLlfbno de la
compañía pa¡a llamad¿rs personalcs.
El incumplimiento a sus lakrrcs será multada qon el l07o dc su sucldo.

'I'nlg. Ad. Verónica Castro
(ierente (ieneral

I t.li - EI)u( ()M Pagina l0 IlsP( )t_



INIr( )RlllI t)l] lt'l A | I]RlA
I)tr (iRAI)t rA( lO\

PROYLC'I O t)t: INVITRSION PARA l.A ('RI:ACION
t)t: tJN tlOTIrL IrN LA CIUDAD t)Fl (iLJAYAQ[lll.

SERVICI()S VARI()S

IDENTIFICACION DEI- CARGOI

-ft]'til-o DEt_ PUEST'O:
RIPORTA A:
I)EPAR'tAMF,NT0:

Supcn isor
(iercncia - Jcf'e Operacioncs
Administrativo

[]l horario es de {l horas ¡ media (inclu}c de media hora dc lunch) lahorara cinco días
a la semana. cn tumos rotativosi

'r 7: art a 15:30 pm

r 15: pm a 23:30pm

i 23:00 a 7:30 am

)

Icndrá a su cargo cl pcrsonal de:
r ( ¿unarcras

tslill,to l't';( ,t

CAIvI PUI;
PEÑA

Mantcnimicnkr.

Dar al clicnte una excclente atcnción. con cficiencia y rapidez.
Vcrillca el orden y asco de las habitaciones y krdas las aércas del establecimiento.
Vigilar cl licl cumplimiento de los cronogramas de trabajos diarios y semanales.
Res¡xrnsable del bucn uso de los rccursos de la empresa.
J'ln ca:;o de faltar una camarera. debe estar dispuesta a ser una camarcra mas. parta que
los turnos cstlrn sicmprc cubicflos.
Autorizar en cierlos casos, alguna cortesía (solo behidas) cuando estén clientes en
espera. elakrrando su respectivo memo de justilicaci(ln.

.1. PROHIlltCt()NUS

Ilajo ningún conccpto dqjar abandonado su lugar de rrabajo. ni ut¡lizar cl tclilirno de la
compañía para llamadas personales.
[:l incumplimicnto a sus labores será multada con cl l07o de su sueldo.

'l'nlg. Ad. Verrinica ('astro
(icrentc (ieneral

ét', ^("r., 
'uUi^

\,,,"1
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FI, NCIONES
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INtTORMI! I)[ MAI-l:RlA
DE CRADT]A('IoN

PROYIT(I-IO I)11 INVITRSION PARA l.A CRI:ACION
DE tlN tlO'l LL trN LA ('ltlDAD DE (itlAYAQIllt.

2.5 ANAT,ISIS DE F()DA DEL PROYECTO

I,'()R L\1.[./_.\

Ofiecemos scn'icios dc calidad
Personal capacitado
l:xperiencia en la adm¡nistración de este negocio

OPR.I't \ll).,\.1)I|s

(lrccimicnfo constante de la población
Crédito de parte dc C'[;N a cstudiantcs []SPO[.

I)[]t]t t.t I)AI)l.ts

Iiscasa capacidad cconrinrica.
No tener rcfr:rencias para créditos cn l&s instituciones financicras
Altos coslos de instalación y publicidad.

AlII T]i\AZAS

Nuevos en el mcrcad
Iruerte compctencia
Cambios continuos en relirrmas y leyes reguladoras del sector hotclcro.

Pllll.r( 11'trr.r

CAI\4 PUS
PEÑA
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INFORMI:l DIr MATtiRIA
D[ (iRAI)IJAC ION

PROYFICIO DE INVF-RSI()N PARA t.A ('R['.AC|ON

Dll LiN llOl lrt. LN LA Cltll)AI) t)t. GUAYAQIIII

2.6 INVESTIGACION DE MERCAI)O

2.ó.I,- PERSPECTIVAS DE LA INVEST¡CACION DE MERCADO.

[-in estc capítulo desarrollarcmos una investigación de mcrcado una vez deflnido el

problema y los objctivos de la inlestigación cn acción coniunta cntrc los invcstigadores
(quiencs conocen la lbrma de obtencr dicha invcstigación ).

lnvestigación que facilitara conocer los gustos o desetts quc ticnen el consumidor para

tener una visión más ob.ietiva de que cs lo quc espera el cliente al visitar el hotel aparte

tle disliutar la estadia en cl hotcl. pudiendo asimismo dcsarrollar más altcmativas dc

sen,icio para quc cl cliente se sienta cornplacido.

Dado el objetivo. la-s hipótesis que se plantean son hacia que target se orientara el

desarrollo del pro)'ecto teniendo en cucnta edad. nivel cultural. factor económico: etc.;

esta investigación nos ayudara con las hcrramientas fundamentales para desarrollar el

estudio financiero del proyecto y analizar la láctibilidad del mismo teniendo en cuenta

que en el mercado existen empresas que se dedican a estc lipo de servicios lo que nos

perjudicaría debido a que tendríantos menor cantidad de clientes: hasta lograr posicionar

y ser reconocidos en el mercado y lograr la preferencia de los clientes.

2,6.2 PLANTEAMIN E'I'O DE L PROBLE,I\IA.

La idea <Iel proyecto surgc' de Vcrónica Castro quien con su expcriencia laboral en

hoteles ve de que la idea de ofieccr hospedaje cstá cntbcada desde el punto de vista

tradicional. divisando un horizonte amplio para ofrecer hospcdajc por tiempo limitado.

El nicho de mercado para el scrvicio que oliecemos se determinar a través de la
investigación. la cual nos permitirá identifica¡ potenciales clientcs que usen esle tipo de

scn,icio y estén dispuestos a pagar por el mismo: cs imFnrtante destacar nuestro
compromiso con los clientes en brindarles un buen servicio que es nueslro objetivo
principal
Por lo expuesto. el problema decisión es:

¿,Scria lactiblc la construcción dcl hotel en la ciudad de (iua¡-aquil'l

2.6.3, OBJETIVOS DE LA INVESTI(;ACION.

2.ó..I. I OB.IETIVOS C EN ERALES.

l. Identiflcar el nicho y scgmento de mercado para el scn,icio hotelero a brindar.

2. Dcterminar las oportunidades y amenazas cn el entomo compctitivo quc *-
des¿urolla.

i. l)eterminar láctores que el cliente considcraría importante para visitar el hotel.

t [.\ t_ I) t]('( ) \l Pagina l3 ESPoL



INIORME DIr MA IERIA
t)tr GRAl)tlAt lON

PROYEC'IO DL INVI:RSION PARA l-A ('RI:ACION

t)tr LJN HOT trl. I:N l.A ClL.ll)At) I)t: GLjAYAQLIIL

2.6.3.2 O&IETIVOS ESPEC¡ FICOS.

l. Determina¡ la localización del hotel.

2. Cuantilicar scrvicios adicionales que le gustaría al cliente.

3. Establecer tipos dc preferenc¡as que tenga cl clientc.

4. Determinar prccios que el cliente estaría dispuesto a pagar.

5. Determinar la frecuencia con que el clicnte visitaría el hotel.

2.7 PLAN DE MTIESTREO.

2.7.I DEFINICION DE LA POBLACION.

[:l universo en estudio será básicamente la ciudari dc Guay'aquil por ser una dc las

ciudades con mayor crecimiento poblacional en base al i¡ltimo censo reali;¿ado en el

2001 por el tNEC'r : siendo la muestra comprendida a lo largo dc todo cl año.

Las característic¿s. si bien no scrán excluycntes la ¡xrblaci(rn que sc ha considerado
para llevar a caho este estudio estará dellnida hacia ambos sexos y mayrres dc l8
años.

Eyoluc¡ón de la poblac¡ón de la ciudad de
a uil

l'ahla 2. I

PoblaciónCensos
'1950 258966
1962 510804
1974
1982

823219
1 '199344

1990

2 001

1 508444
1985379

Año
2004 21 3 8035

2248463

Población
estimada

2366902
2006
2008
Proyecciones del 2004, 2006, y
2008

F [.\ t_ t) ].( ()\t Pagina l'l ESP()I,



lNIr( )Rl\{L I)l, NIA I I:RlA
l)tr (;RA I)1. rA( lO\

PROYITC'|O DF. INVITRSION PARA l-A ('RI:ACION
DE Uli tlol'[1. t]N LA ClUl)At) t)tr CLlAYAQtllt.

l)c acucrdo al VI ('enso de Población y V de Vivicnda. roalizado cl 25 dc novicmbrc
del l00l.la poblacitin de la ciudad de Cuay'aquil cra con 1.9f15.379 habitantes. Para el

2008 se cstima que la ¡rblacirin de (iuay'aquil sea dc 2.366.902 habitantcs. teniendo en

cucnt¿i una tasa ¿rnual promedio de crecimienkr poblacional de 2.50%.. t'-l 20% dc la
poblaci(rn corcsponde al cstrato nrcdio alto y al«1.

Año 2009 = 2485117.15
Poblacitin medio alto y alto 120% de la población)= 497049.43

[:l tamaño dc la población objctivo cs igual a 49704q.43 habitantes. los mismos que

conrprenden cl cstrato social mcdio alto y alto de'la socicdad.

[-os lugares dondc sc rcaliz,an las encuestas serán lugares especificos donde asisten
personas de cla-sc media alta ]' alla.

2.7,2 DEFINICION DE LA MUI'STRA.

Desarrolla¡emos la estrategia hacia el mercado con mayor población del país quc es

Guayaquil.

El estudio se dcvirrollara a través de la compnrbación dc la segmentacir'rn dc mcrcado
nortc. centro. sur. ceibos etc.: para determinar dentro de la poblaci(rn total el grupo de
potencial consumidorcs dcl scrl'icio lo cual a1'uda a ovaluar cl tamaño dcl nrercado. l..l

tipo de muestreo que se desanollará es el estratillcado.

Se trabajara con un nivel de confianz¿ del 95%, y un grado dc signiticaria del 5%

Se utilizara la siguiente lórmula para calcular el amaño «le [a muestra:

n= z2 (p+q)1d2.

Donde:
n: 'l'amaño de la mucstra.
Z: Porcentaje de datos que se alcanzan dado un porcentaje de conflanz¿ del 90%o

p: Probabilidad dc éxito.
q: probabilidad de fiacaso.
[): Máximo error permisible

f.rtl.l, rl rr ,' ¡

Z= 1.96 valor obtenido de la tabla asociado al nivel de confianz¡
D= 0.1

p= 0.50 probahilidad quc asislan
q= {).50 prohabilidad que no asislan

Reemplazando valores
N= ( r.96)2(0.s0)(0.s0)/(0.0s )2
n= 184
F.l númcro dc cncucstas a rcalizar es igual a itt4.

t'uN - ut)u('()lt Pagina I-Í ust,()1.
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INFORMtT DIr MATtiRIA
Dfr GRADLIACION

PROYF"CTo Dtl INVt:RSloN PARA l.A CRI|AC'lON
Dtr UN IIOII'-1. trN l.A CltlDAt) Dfr GLjAYAQIlll-

2.8 DISEÑO DE ENCUE,STA.

lromrato de la encuesta a realizar:
l. (ienero

Masculino. lrcnrcn ino.

2. l)onde lt: guslaría quc esté ubicado un hotel?

I )cntro dc la ciudad l'uera de la ciudad

.i. Cuanto esta¡ía dispuesto a pagar por hos¡^-darsc'l

('- $ 20

4. Qu('tipo de scn'icios adicionalcs le gustaría que le hrindc un hotcl'.)

'l V cable hidromasaje s rcst¿lur¿lntc.

5. Con que t'recuencia It¡ a-siste a un hotcl?.

Sernanal Mcnsual

6. Lc gusta hospedarse en hoteles'?.

Si

7.- Porque asisto a un hotel'}.

Placer tunslro

8.- Que caracteristicas debería tencr un hotel'J.

I)rir:tcirlltd

['iscina

Scguridad

9. Ilospedarsc en un hotcl lo cncuentra?.

lntcrcsantc

Scnreslral

no

l'uN - EI)f c()M

poco rntercsantc

I'agina l6

nada intcrcsanlc.
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2.9. PRESENTACION DE RESI.]LTADOS.

Sc rcalizaron un total de 384 encuest¿Ls. do l¿Ls cuales se llcvaron a cabo en áreas

concurridas tle la ciudad dc (iuayaquil. norte Mall dc sol. Ccibos. ('entro av. 9 de

octubre. sur Mall de'l sur. ('cn'ccería Nacional. Nestlé.

Lgs lugares donde se llcytl a cabo las encucstas concurrcn personas dc estrato st¡cial

mcdio alto y al«1. las ensuestas se rcalizaron en dililrentcs días dc la scmana

I)rcgunta l.
(ienero.

Genero

Dcl total dc encuestados el 827n

lemenino.

o m6cdirrc I lÉrrEorm

F-igura 2. I

es del género masculino y el 18% es del género

Pregunta 2.

Donde [' gustaría quc esté ubicado un holel?.

[)errtro dc la c iudati luera dc la ciudad

LECACIOI.I TE }rcTEL

E dro ó,.cl,n, E Fü.6,.ord',

F'igura 2.2

f)c los encuestados allrma que el 32% dehe estar el hotel uhicado luera dc la ciudad
licnte al 687o que alirma que debe cslar dcntro de la ciudad.

r [.\ [.t)[.( ()]I l'agina l7 t \t)()t_



INFORME DII MAII:RIA
Dt: GRADI,IACION

l'R()YIr( tO I)l: INVI:RSI()\ l'ARA LA ( RI:A( l()N
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Pregunta 3.

Cuanto estaría dispuesto a pagar por hospedarse'?

A=sto
r]: $ 15

c-$20

PRECIO

s lo.
63%

s20
9%

$ 15
31%

o102Et3

Figura 2.3

F.l ó3% de los encuestados está dispues(o a pagar frcr cl scn'icio $10; el 3l% pagaría

Sl5 y el 9% $20.

Prcgunta

Que tipo de sen'icios adictrnalcs le gustaria que lc'hrinde un hotel'1.

l'V cablc hidronrasa.ics restaurantc. l'isc ina.

.+

PREFERENCIAS

Fscrna.
22vo

lv cable,

590/o

Restaurante

hdro.rEsaps,
3r%

o Tv cde ¡t hdonras+§ o rEslar¿nle tr P§cina.

[:igura 2..1

El 59% de la mucstra dcsca como scn,icio adicional 'l-V cahle: el 3 l% hidromasaje:
mientras que un -l27o desearía como sen'icio adicional un restaurante: en tanto quc cl
227. una piscina.
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PROYT)CIO DE INVITRSION PARA t.A CRITACION
I)l-. tlN [{0It]L t:N l-A CltjDAD t)E GUAYAQt.lll.

Pregunta 5

Con que ftecucncia lo hace'l.

Semanal. Mcnsual Semcstral

FFECI.É CIA

LE GL,§TA I{OSP€DARSE AN FOTELE,

no

SerEs tral
240/o

SeñEnal
6%

lebnsúal.
150/a

oS€frlJld EMsrsud o Sern€5l.al

l"igura 2.5

De los encuesudos cl 26% aria uso dcl hotel semanalmcntc: nricntras que el 457o lo

aria nrcnsualmente y el 247o lo aria semestralmenlc.

l)regunta ó.
[.c gusta hospedarse en h()telcs?
Si no

Ár-'^"*rl- .-. ¡- ;- l
\ ;-\ ad¿¡r /-r .'

\J..".'.
IlllJi_r{ \Tqi ¡

CAM PTJS

P Eh¡ I\

4%

96%
oS gno

liigura 1.(r

De la muestra tomada el 96Vo afirma que le gusta hospedarse en hotelcs y el 4Vo

menciona que no lo hace.

T-

-,4
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DE tJN tl{).l.El- t,N t.A CltlDAI) t)t-l CLJAYAQLlll.

Prcgunla 7.

PorquB asiste a un hotel?.
Placer negocios tu snto

Turbno.
lOo/o

l,legocos,
70k

Bacer
79v.

o Plac€r r l'¡egocbs o fLrrsm

Irigura 2.7

De los encuestados el 7970 aria uso de este servicio por placer; cn tanto quc el 49'o por

negocios y el l0% por turisnro.

Pregunta 8.

Que caraclerísticas dehería tener un hotel 'l

Privacidad
Seguridad

fácil acceso confort comodidad

Flrvacdad,
47"/o

fác¡lacceso.
420A

S€gurbad
410k

CoñEddad
24.%

EINL}O']'EC.1

CAMPUTi
PEÑA

Conford
100/o

o Prweijd ¡f&ilec€so
oCoÍbdd ¡SegrriH

F'igura 2.ti

E Co nlord

De la cncucsta rcalizada el 47% atirma que dehe existir privacidad, mientras que el 42%
debe existir fácil acceso. el l0 % confbl. en Lanto que el 28 % conlodidad )'t:l 4l%
seguridad.
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Prcgunta 9.

I lospedarse en un holel lo encucntra']

lntcrcsantc p()co I ntcrcsanlf nada intcrcsant§

INTERES /,-7-.'
t -r,r¡É,
§,,r.'

,\
IFcco

interesante
Nada

mteresanle
0o/o

BIBLI( ''t ,tu¡.

CAMPUS
PEÑA

hleresante
950/"

o fiereslfe o Poco rnteresade o N¿da rnt66anle

l.igura 2.9

f)e la encuesta rcalizada cl 95% allrma que hacer usos dc las instalacioncs de un hotcl
es interesante. mientras que el 5% poco intcresante y un 0% nada interesante.

CONCLUCION DE LA ¡NVESTI(]ACION.¡

,

De las encueslas realiadas al público sc dcducc lo siguiente:

i Que una gran ma)'oría dc los cncuestados cl 96% afirnra habcr hospedado en un
hotel. frenlL' a tn 4o/o quc no lo hace por dil'crcntcs lactores. con cstos rcsultados
notamos la demanda que existc en la ciudad ¡rr cstc servicio es alta por f¡ctores
dcma¡dados por la sociedad como negocios. placc'r. turisnro: precio del
senicio. la ubicación c1c.: crecicntes en un mcdio muy comcrcial y crecientes
poblacionalmente como cs Gual aquil.

Los servicios que el clicnte considera mu)'imp()fante l'primordialcs para visitar
las instalaciones dc un hotcl son la privacidad con un 47% de los cncucsudos.
scguridad 4l%. l'V cable 597o caractcrísticas quc los clicntcs sienrprc ticnc cn
mcnte y son lundamcntales para lograr la prefbrencia del clicnte objetivo.

i [n lo quc respccta al precio los encuestados pagarian el 9% $20. cl ó3% $10
y'r:l 3l%$ l5lcl prccio de estc sen'icio no conslituvc en un problema. porque
el pcrfil económico del cncuesladri es nredio alto y alto: la tiecuencia con quc
los cncuestados cstarían visitando el hotel son semanalmente 297o v
mensualmenle 417o.

I t.N [] I) U('( )tll l'agina 2 ) ESP0I-
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DE GRADI.]AC'IoN

PROYti(:TO Dtr lNVlrRSl()N PARA 1-A C REACION
DE UN ilOTEI- EN t.A C'll.lDAD I)r'. GLiAYAQL jlt.

2.I I. PLAN DE MARKETIN(;.

2. I I. I.. ANT[,CEDF:,NTE,S.

C'on los resultados quc se obluvo de la invcstigirción de mcrcad«) sabemos que cl
"pro)ecto de inversión para la creación de un hotel en la ciudad" dc Guayaquil tiene
viabilidad porque cxistc un mercado potencial cn sonstante crecimiento y quc a pesar de

la luerte competcncia en cl medio los clientcs siempre huscan nu('\'as opcionus con

l'isitas frccuentes convirtiéndt:les en un ncgocio rentable. retom¿lndo cn pcriodo corto cl

capital inversión.

tit plan de markcting es una hsrramienta de trabajo dondc que nos ayuda a deñnir los

escenarios e implemenlar estrategias adecuadas para cstablccer el pro-vecto. teniendo en

cuenta las pret'erencias del clicntc donde se van a desarrollar las actividades del hotel.

adcmás se utiliza para identificar oponunidadcs. detlnir cursos de acción y determina¡
los programas opcrativos. t:l tipo de clicntc en estc nicho <le mercado es bastante ampli<l

debido a que usuarios van desde los l8 años hasta los adultos mayores cn plcno um de

sus l'acultades.

El posicionamir'nto dependerá de las cstrategia.s de markcting las mismas quc serán una

herramienta fundamental para dar a conocer nuestros sen'icios v poscsionamos en el

mercado: buscando dil'ercnciar de los conrpetidores inmediatos: asegurándole al

emprcsario una ventaja competitiva sustentable.

La lunciiln del marketing estratégico consiste cn una l'unci(ln de análisis permanenle de
las nccesidades del mcrcado. que desemhocara cn cl ticsarrollo de un scn'icio
destinados a grupos de usuarios específicos.

También es seguir la evolución del mercado al que vendcnros e identitlcar los
segmentos actuales o potenciales. orienta¡do la empresa hacia oportunidades atractivas.
que se adapten a sus recursos y quc of'rccen un potencial dc crccimicnlo y rcntabilidad.
[-a visión estratégica se sitúa en el mediano y largo plazo. ya quc sc propone pensar la
misión de la empresa. deflnir sus objetivos. claborar una estrategia de desarrollo y
mantener un equilibrio en la cartera de productos o sen'icios.

'lodo negoci<1. cr:n¡o sabemos. esta siempre expucsto a c¡crlos ricsgos ha¡ cambios
imprevistos en el mercado. aumento en las tasa de interés. ba.ia en la tlcmanda. se

instala un competidor cercano. aparccc un sustituto dcl producto. etc. lodos cstos
riesgos pueden ocasionar la quiebra o el ciene de la empresa.

tvlás allá dc'las de'liniciones dc markcting. lo importantc cs comprendrr que el concepto
modemo dcl markcting se debc oricntar hacia cl consumid<ir. no es sintinimo de ventas
ni dc'bc scr din¿irnico con amplia participacitin de todos los integrantes de la emprcsa
para adaptarse al a realidad de los nrercados.
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2.I2. CICLO DE VIDA.

[']xisten dos aspectos básicos para medir el atractivo dc un mercad<)' uno ss

tundamentalmentc cuanlitativo y el otro incorpora el lactor ticmpo para establecer una

relación con la evolución de la demanda.

Para ello se recurre a un modelo dcnominado "ciclo dq vida de los productos ". que sc

asemeja al ciclo biológico del ser humano.

I'll ciclo de vida servicio dc hospedaje cn sus primeros mcses será de incertidumbre
hasta quc- se posicioné cn el mcrcado.

Las ctapas del ciclo de vida de los productos en general tienden a reducirse en su

duración por diversos motivos: cambios de com¡xlrtamicnto dcl consumidor'
competencia y factores tccnológicos.

lln conclusión el tiempo de vida del proyecto motel es sostcnido por factores

poblacional. económico y social.

Yenhs.

l.u¡iJ&

§
/,

rtBt,lo'll'lí .
CAMPtI-
PEÑADec[íve.

fiempo.
l]igura 2. I 0 ciclo de vida.

2.I.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETIII{G

2.I.].I. OBJETIVOS FINANCIEROS.

Recuperar el nronto de inversión inicial cn el menor tienrpo ¡lsible.
Obtener ingrcsos quc s(:tur mayorcs a los costes y gastos dc produclos
producidos. tal que se goce dc utilidadcs.
Generar l)ujos de cajas siemprc positivos.

l.ograr la máxima rentabilidad sobre la inversión.

/

/

/
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2.I3.2. OBJETIVOS DE ME,RC-:ADOTECNIA.

"l-os objetivos dc la
(ianar mercado y g.cnerar riquez.a"

mcrcadolecnia son dos:

z Ingresar []xitosamente en el mercado cl sen'icio *hotelero".

¡ ldcntitlcar siluaciones en las quc existc posibilidades de que la
emprcsa obtcnga una utilidad o beneficio al satisfaccr una o más
necesidades )/o deseos.

ldentiflcar mercados rcntablcs en los quc la incursión de la empresa
sea lactible.

l.ograr un crccimiento acorde a la realidad del mercado y al cicb de
vida del producto.

I ijar un precio que los clicntes r'slén dispuestos a pagar y tengan la

capacidad econónrica para hacerlo.

Lograr que las actividades de promoción cumplan con su objetivo de

inlbrmar, persuadir y/o recordar.

i Captar nucvos clientes.

). Lograr la satislacción de los clientes.

), Lograr quc el Sen'icio a los Clientes Sea Excelente.

2. I 4. ANAI-ISIS ES'I'RA'I'ECICO

2.I.f.I MATRIZ BOSTON CoNSULT¡N(; (;ROTJP.

El m¿is conocido de estos enfbques de planilicación de cartera es el del Boston
C'onsulting Croup

La principal herramicnla en la planiticaci(rn estratégica es el análisis dc la cartcra del
negocio. mediante el cual la dirección evalúa los negocios quc lbrman la compañia.

IJsta qucrrá ¡xrner los mayorcs recursos r'n los negocios más rentables y rcducir it
abandonar sus negocios más débiles.

I'lsto permite mantener al día la cartcra de negocios al lcrrtalecer o agregar
negocios en crecimicnto )'retirarsc de negocios decadentes.

lil primcr paso es itlcntificar los negocios claves que conrponen la empresa.
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Iil propósito cs encontrar firrmas ptra que la enlpresa pueda usar mc.ior sus ventajas )
aprovechar la-s oportunidades atracti!a.s en cl medio.

En la matriz de crecimiento - panicipación Matriz Boston ('onsulting Group sr:

clasitrca l¿rs lJnidades Estratégicas de Negocios. scgún la tasa de crecimientt¡ del

mercado. el cual sine de indicador dc atraclivo del mismo. y la parricipación relaliva o

cuota dt: mcrcado que se utiliza como indicador de la competitividad.

Se conlirrma de csta manera una tabla de doble cntrada. donde sc establcce por cada cje'

una linea de demarcación quc da lugar a una rejilla de cuatro cuadrantes.

[-a tasa de crecimicnto dcl mercado representada cn cl eje vcrtical es usada para metlir
el aumenlo del volumen de vcntas de la unidad de negocios cn análisis. [:l crecimien«r
se mide cn alto y" bajo.

En cl ejc horizontal se mide la cuota dc mcrcado relativa. Sc pueden identificar dc csta

manL'ra cuatro grupos de productos -- mercados rcspccto dc los cuales se puede

formular un diagnóstico que perm¡te diegramar una estrategia de acción.

'¡dtt" rr da (ra¿'m,añto p!¡r?'('PJiron

¿3T ETLLA9 DI LE¡ATT
i.t Ir,

Y{E{' LE Ch ERTT
l:i. lt ,

l| [ t' l,l l:ll

CUC,'Ti L,E I,E frc¿ L,(.} IrEL¡TIJT

ESTRELLAS: Se trata dc gran crccirniento ¡ alta participaci(rn. Son productos
que requieren gran atcnción porquc dcbe tinanciarsc cl alto ritmo dc crccimient«r
quc tiencn. Con el tiempo su crecimiento sc irá reduciendo 1'sc conr,clirá en
vacas generadoras dc ma-v-or etectivo.

uJ:'<cE(.)

TÚE
F l¡-t JiI lUU6

T

VACA LECHERA: Son Unidades de negocios que tiencn una posición
privilegiada por su participación (productos lidcrcs) cn un mcrcado de bajo
crecinriento. Los requerimientos de lbndos seguramente serán bajos. así como la
generación de recursos cs alta. Son los ncgocios de hoy que d¿rn Ia rentabilidad
del presente y pcrmiten financiar los productos con signos de interrogación. La
mayoría de estos productos o negocios corren el riesgo dc pasar a la ctapa
"perro" si no sc actúa debidamente.
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PERROS: [:stos negocios ticnen una baja participación relativa. en un mercado
de hajo crccimiento. Su rcntabilidad es mul ba.ia aunquc los fbndos requeridos
para su mantcninlicnto ta¡¡bién son mu)'ba.ios.

DILEMAS.- Son productos quc tienen una baja participación cn mercados con
tasas altas de crecimiento. Por lo general sc trata de productos nuevos quc
rcquicren gran cantidad de recursos para manlcncr su panicipación. recumos que

deberán ser gencrados por otftrs unidades de negocios.

l'.1 proyecto que sc desca cdificar "proyecto dc inversiiin dc un motcl cn la ciudad dc
(iuayaquil" se constitu)'s en dilemas o intcrrog,antes por cuanto pueden llegar a

cualquicr destino: éxito o lracaso. [',n gst¡rs casos dcb,e tomarsc una decisión. invertir
para que el producto crczca o haccrlo retirar. De lo contrario cl producto con cl ticm¡xr
pasará a ser pcrro. la expectativa quc se ticnc cs que en los prinreros ntcscs tenga una

pequeña participación de mercado hasta lograr la lldelidad dcl clicnte l quc cl cliente
tenga siemprc en mentc nurstro st'rl'icio.

llahicndo llegado a este punto. pueden perseguirse cuatro ob.ictivos ¿¡ltcrnativos.

('onstruir: Aquí el objetivo es aumcntar las porciones de mercado , incluso
renunci¿rndo a ganancias a corto plazo para lograr csc objetivo. l.a
"construcción" cs apropiada para interrogantes cuya ¡rrcitin tiene que crecer
para quc se conviertan en eslrella-s.

Ma¡lener: Aqui cl ob.ictivo es preserv'ar la porci(rn de mercado. El objetivo es

apropiado para vacas lecheras tlc et-ectivo fuertes. a fin dc quc continúcn
produciendo un llujo de cfectivo grande y positivo.

Coscchar: Aquí cl obictivo cs aumentar cl fluio r1c et'ectivo a coño plazo.
indcpcndiente dcl efbcto a largo plazo. Lsta estrategia cs apropiada para vacas
lecheras de efectivtr debiles c,ln intqrogantgs ) pcrr()s.
Despojar: Aquí cl objetivo es vendcr o Iiquidar cl ncgocio porque los recursos
puedcn cmplc'arsc mcjor en otra partc. F.sto cs apropiado para perros e

interrogantes que la compañia no puedc flnanciar.

2. I4,2 .IUSTI FICACIO¡i.

Scgún datos rcgistrados por dif-erentcs instituciones en Guayaquil conlo el [NI:C.
dirección de salud del guayas, 'l'urismo. Relaciones Intemacionales y Competitividad
del M. I. Municipalidad de Cuayaquil. existe un incremenlo de motel en la ciudad de
Cuayaquil. seguido del crecinriento poblacional. y el incrementtr en el turismo en la
ciudad.

Scgún la dirección de s¡lud del guayas, en (iuayuquil cxistcn 80 moteles que cstiin
debid¿unente registrados en esta entidad.
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La mayoría son reconocidos, incluso hay algunos clandestinos, lo ciefo es que los

moteles en Guayaquit hoy en día se ha¡ conveñido en uno de los negocios miís

rentables.

Las cifras que manejan diariamente los administradores de estos lugares son elevadas,

por ejemplo el motel mi casa (primero de mayo y 1'ulcrin), lugar que posee 80

ñabitaciones ¿rsevera que de lunes ajueves acuden cien parejas hasta aquel lugar y dejan

ingresos de hasta $1500 duranre las 24 horas y la suma sube cuando se trata de

quincena, fin de mes o alguna fecha festiva'

Juan Carlos Montalvo adminisuador del motel mi casa afirma que no solo acuden

parejas a encuentros ocasionales también vienen turistas nacionales y extranjeros'

Segun Joseph Car¿ozi Buchdid director de Turismo, Relaciones Internecionales y
Competitividad del M. t. Municipalided de Guayaquil; Cuayaquil renace con la

regeneración, y el nuevo desanollo turístico de la ciudad nace gracias a ella. Las

ciudades y los destinos tuísticos del mundo tienen recu¡sos que no siwen para las

actividades turísticas, hasta que en ellos se realicen obras b¿isicas que permitan estas

actividades.

Por ello, no solo se pueden mostrar ciertas cifras que hablan por sí solas del proceso de
regeneración; tal es el caso del Malecón Simón Bolívar, con 90 millones de visitsntes
en cuatro años, de los cuales el 95% son guayaquileños y w 5oA son visitantes de otras
ciudades del Ecuador y de otros países del mundo. Io que arroja la cifra cercana a

I .150.000 turistes ¡nu¡les en G uaveouil

!:.:l E

'.Jr

F'igura 2. I I
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CAMPU..
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lrigura 2.1 2

Los nuevos y modemos terminales, aeropofuario y terrestre, reorganizan y dinamizan
el tnifico aéreo y terrestre de Guayaquil y Ecuador con el resto del mundo. en el primer

caso, y con el resto del Ecuador y los paises vecinos, en e[ segundo caso. [a afluencia
de personas que visitan Guayaquil y su area de influencia, ya sea por negocios, twismo
y visitas familia¡es, entre oúos, han inc¡ementado los servicios hoteleros. los
restaurantes, el transporte público en buses y taxis; todo esto ha creado empleo. Los
ingresos de las unidades familiares, provenientes de estas dos obras de regeneración
urban4 son consecuencia de los negocios y empleos que se generan dentro de dichas
terminales. Todo esto se puede cuantificar cn términos económicos y financieros.

2.143. MATRIZ OPORTUNIDADES PRODUCTO-MERCADO (Ansoff).
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2.I4.4 REPRESENTACION DE LA MATRIZ DE ANSOFF.

[_a nratriz de Ansotl, también conocida como MatriT Producto/Mcrcado <t vector de

crecimicnto. sin c para itlcntil'icar oportunidadcs dc crecimicnto sn las unidades de

ncgocio d., una org;izaci(in. [.:n otras palabras es expresa las posibles con]hinaciones

p;ducto/mercado en quc la empresa puede basar su desarrollo luturo'

[]sta malriz describe las disrintas opc¡ones estfatégicas. posicionando las mismas según

cl análisis de los componentcs principales del problema cstratégico o lactores quc lo

detlnen.

2.14.4,1. PENETRACION EN EL MERCADO.

Se persigue un ma),.or consumo de los productos actuales cn los mercados actuales.

. Aumento del consumo por los clientes/usuarios actualcs l'

. ('aptación dc clicntus dc la c()mpctcnciil.

. ('aptación de no consumidores actuales.

2.1I.1,2 DESARROI.LO DEL PRODUCTO

El primer a.specto a considera¡ cs el ajuste dcl producto o senicio a las nccesidades o

deseos del segmento de mercadtr a satistacer.

Persigue la venta de nuevos productos en los mcrCados actuales. normalmente

explotando la situación comercial v la cstructura de la compañia para obtener una mayor

rentabilidad de su esf-uerzo comercial.

. Desarrollo de nuevos valores del producto.

. Desarrollo de diterencias de calidad (nueva-s gamas)

. Desarrollo de nuevos mt¡delos o tamaños.

Para ello dcbemos considcrar que un producto o sen'icio cs cualquicr elemcnto que sc

clliecerá a un mercado para la atención. [a adquisicitin. el uso o el consumo quc

satisfacer un dcsco o una nccr.sidad. lncluy'e objctos lisicos. scrvicios. sitios.

organizaciones e ideas.

[.)l produc«r o scrvicio tiene señales concretas que puedcn ser percibidas. como el

contenido. tirrma. color. henelicios. etc.

2,14.4.3. DESARROLLO DEL MERCADO.

l'rctendc la vcnta dc productos actuales en n]crcados nusvos

. Apertura dc mercados Leográllcos adicionales

. Atraccirin dc ()tros sectores dcl mercado.
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se idenrifican los segmentos de mercado, se selccciona uno o más y se diseña tanto

Ios productos como las cstrategias. tratando de captar cada seSmento de mercadcr

[,os aspectos más inrf$rtantcs a lencr en cuenta cuando sc analiTa un sector' son enlre

otros:

2.14.4.4. DIVERSIFICACION.

La compañia concentra sus esluerzos en el desarrollo tls nuevos productos on nL¡evos

nrercados. Esta es una de las 0pciones resultantes de la matriz de Ansofl. pero a

diferencia de las antcriores. esta no es una estratcgia de crecimicntos intensiva.

Nuestro pro).ecto basara su desarroll() tontando como opciirn la cstratÉgica

pENETRAC|ON DE MERCADO porque podcmos identilicrar nuevas oportunidades

de crecimiento I-a que es un sen'icio quc cNiste en la ciudad.

DIAMANTE DE PORTER.

; lnlormación sobrc la compctcncia quc actúa cn cl sector'

; Inlbrmación sobrc los clientes

> Análisis del ciclo de vida del seclor-

> Cambios en las prel'erencias del consumidor.

. Análisis ¡ evaluación dc nucros scnicios.
, Análisis sobre la f-riaci(rn de precios.

; Pautas <le publicidad y promoción dc los producttrs o senie ios'

ljigura 2, I 3
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El dianlante de portcr of'rcce un modelo que puede ayudar a cntcndcr la ventaja
competitiva. adcmás da las herramientas pam estudiar la-s características del scr'u'icio

lxltelero a brindar:

lndustrias relacionadas 1 de a¡r;-o.- [.as induslria hotelera cn la ciudad cs muy
grandc lo cual influirá hasta lograr cstablccinricnto dcl hotcl cn la ciudad; la
proxinlidad de industrias ascendenlcs y descentlenlcs facilitará un intercambio
de infonnaci(rn c ideas.

Condiciones de láctores.- [-a localidad donds se realizara el proyecto tiene
algunas condiciones de lackrr favorables colno el hecho de que es una localidad
turística. comercial, y de un crccimiento poblacional alto.

Condiciones dc demanda.- lla¡' tucrtes condicioncs del lado de la tlcmanda por
el ingreso de turistas nacionalcs. cxtranjeros y habitantcs dc la ciudad- Y si

existen varios moteles dentro de la ciudad no es suliciente para atcnder la
totalidad de'la de¡nanda cn la ciudad. Además el motel vanidades cstará acordc
a las cxigcncias dc sus clicntcs lo que nos obligara a mcjorar constantsmcntc la
calidad del sen icio.

z l'istrategia. estructura v rivalidad empresarial. Ul mundo es dominado ¡rr
condiciones dinámicas. [.a competencia directa impulsa a las firmas a trabajar
para aumcntar produceitin o scrr icios.

(iobiemo.- l:l gohicmo puede llegar a limitar c incluso a prohibir cl ingreso dc
nuevas empresas a determinad()s sectores usando para ello divcrsos controles
como lo son los permisos. acccso a malcrias primas. impucstos cnlrc otros.

2.15. MERCADO META.

2. I 5.I. MACRO-§EGMENTAC¡ON.

No existe una sola fbrma de segmentar un mercado. Se deben probar diferentes
variablcs rJc segmentación, indcpendicntcs o combinadas. considerando tres
dimensiones: Irunciones o neccsidades. tecnología y los gru¡xrs de los compradores.

.i. Funciones ¿Qué necesidrdes satisf¡cer?.
Brind¿u sen,icio de hospedaje enm¿ucadt¡ en las normas de higiene y seguridad
estahlecidas ¡rr las Ieyes actualcs. adem¿is del conlirrt y seguridad para una placentcra
estadía.
El IIOTEt. cs una enrpresa nucva ubicada cn la ciudad de Guay'aquil. se cdilicara ¡xrr
pcrsonas cxf,!-fas en la construcción previos estudios técnicos del terreno v
ambientales quc garanticcn la inversión.
Ir.n lo que respecta al área de seguridad todo el etliticio contara con un sistema dc
circuito cerrado de última tecnologia para garanlizar el control de todos los rccursos.
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Grupos/ usurrios: ¿A que sstisfrcer?
Personas de clase media. media alta ¡-. alta que deseen hospedar se por cortos tienrpos
sin verse obligados a registrarse con datos de sus acompañantes.
Contar con sen,icio a la habitación dc manera quc se haga agradahle la estancia y
mantenga la privacidad.

\ cccsicladcs.
[]rintlar scrr icio ilc
hospctlajc ctrn tod¿rs

las t'¡on:tas dc
h igicnc r scguritlad.

'.'Ya 
1-1

\ei;o ,.2

Figura 2.1.1
PtRl-lo,ECA
CAMPUJ
PEÑA

2. I 5.2. MICRO SE,GMENTACION.

No existe una sola lomra de segment¡u un mercado. Se deben probar diferenles
va¡iables de segmentación, independientes o combinadas.
Herramienta que permite identificar los grupos de usuarios mediante una clasiñcación
basada en:

i Edad.- Mayores de l8 años.
¡. Sexo.- Masculino y t'emcnino.
z El ingreso
i La ocupación.- Personas de toda profesión
i Actividad dirigida a.- Profesionales. empresarios, estudiantes universitarios,

informales. etc.

Iccnologia
ScguriJltl ll
r isitlntc con rul

circuito cer¡ ¿rdo tlc
c:i¡ltitrits.

( ()ntpra(l()rljs.

I)crsonas dc r:lasc social
nledia. nrcdia alta r alta
quc tlcsccn lros¡rcdarsc ¡ror
cortos periotios dc ticnrpo.
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2.I6. POSICIONAMIENTO.

2.Ió.I. ESTRATEGIAS DE POSIC¡ON.

El posicionamiento del hotel se puede lograr por medio de la publicidad' promociones o

rumores o el denominado marketing de boca cn boca' enfbti:¿ando en cualquiera que sea

el mcdio utili:¿ado, que la idea dc ventaja competitiva sea transmitida de manera eficaz.

F,l posicionamiento significa "el lugar quc ocupa un produclo en la mente de los

consumidores en relación con los de la competencia".

La "posición" de un producto o sen'icio implica encontrar estrategias que den las

mayores venlajas en los mercados seleccionados. El consumidor siempre paga ¡xrr un

valor que percibe.

Se pueden distinguir cinco tipos de acciones para posicionar un producto:

a. Por atributos específicos del producto (precio, calidad, duración. etc.).

b. Por necesidades que satistácen (alimentación. contirrt. abrigo. prest¡gio)'

c. Por los bcneficios que prescnta (IJna crema hidratante de piel. puedc tencr

componentes que actúen como protector solar) .

d. Pa¡a cierta clase de usuarios (bares. para un mismo sexol un reloj Rolex
posiciona a una peniona en un determinado nivel social: etc.)

e. Por comparación con otros productos

2.I7, MARKETIN(; MIX.

2.I4.I- PRODI.ICTO

El primer aspecto a considerar es el ajuste del producto o scrvicio "hotelem" a las

nccesidades o deseos del segmento de mercado a satisfacer.

El hotel Brindara sen'icio de habitaciones seguras e higiénicas. con espacios fisicos
razonables para un normal dcsenvolvimiento intemo de la parcja.

Las habitacionr.'s estarán equipadas con enscres básicos pcro de calidad tanto en las

habitaciones como cn el cuafo dc baños.

listos equipos cambiaran en tres modalidades deacuerdo a lt¡s Ialores c'stablecidos en el

estudio de mercado ma¡cado.

Valor mínimo.- Son habitaciones sencillas con menos espacios en relación a las

normales. constara si con su cuarto de baño, equipado con lo necesario pero sin tanto

espacio.
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Valor medio.- Sin habitaciones con espacio norrnales de cualquier habitación. su cuarto

de baño equipado con lo necesario y con espacio t¿rmbién normal, si incluini iirea de

garaje

Valor máximo.- Elstas habitaciones cuenta¡ con espacios amplios dentro de la

habitación tendrá jacuzzi y el espacio fisico es el doble de las habitaciones ntlrmales.

existe árca de garaje para que los clientes guarde su vchículo de manera segura.

Clabe resaltar que todas las habitaciones constan dc :

, Agua caliente.
i Aire acondicionado.
i Servicio a la habitación

P¿ua cllo debemos considera¡ que un producto es cualquicr elemenlo quc sc puede

ofiecer a un mercado para la atención. la adquisición. el uso o el consumo que podría

satislacer un deseo o una necesidad. lncluye objetos fisictls. servicios. sitios,
organizaciones e ideas.

El producto tiene señales concretas que pucden ser pcrcibidas, como el contenido.
lbrma. color. bcncficios. ctc.

Básicamente hay cuatro nivelcs de productos:

L Producto principal
Res¡ronde a la prcgurta: ¿qué compra en realidad el consumidor?. Cada
producto representa la solución dc un problema o satisf'acción de necesidades.
Los consumidores cuando compran un rollo de fbtos. en rcalidad lo quc

adquiercn es una promesa de oblener "recuerdos". Por ello es necesario

descubrir el bc'nefi cit¡ principal.
2. Productos auxiliares

Son los sen'icios o afículos que deben estar presentes para que el clientc use el
producto principal. Por ejemplol un hotel ejecutivo de primera clase debe

conlar con los servici()s dc registro de entradas y salidas. leléfonos, un
restaurante y personal de sen icio.

3. Productos de apo.vo

Son productos que sirven para incrementar el valor del producto principal. F)n un
hotel. un centro de negocios o un gimnasio de servicio completo son productos
de apoyo que ayudan a traer huéspedes al hotel.
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2.17.2. PRECIO.

lil concepto de precio esui determinado por la cantidad moneda (dinero) que una

persona está dispuesla a entregar por un bien o sen'icio'

El precio constituye una variable dentro del plan de marketing que no se la debe tomar

en tbrma aislada.

La mayoría de las empres:rs ricnen dificultadcs a la hora de fiju los precios de venta de

sus productos o servicios.

La elección del precio debe tener en cuenta los objetivos de rentabilidad. volumen y

crecimiento de las ventas, sen,icios al cliente y también dcbe sen'ir como estrategia

para entientar la comPctcncia.

Se rlebe considerar también una coherencia extcma basada en las exp€ctativas del

mercado en relación al valor del producto y la capacidad de compra de los

consumidores.

La frjación de precios por parte de la empresa es muy impofante cuando se dan

circunstancias como: introducción o ampliación de productos en el mercado. la

competencia cambia su política de precios o se producen modilicaciones en el

compofamiento de los consumidores.

Comprender la estructura de costos de un producto es esencial para la determinacid)n

final del precio y muy especialmente para darle a éstc una utiliz¡ción estraté8ica cn cl

plano competitivo. Es necesario conocer los costos hios' los variables. el punto de

equilibrio. el margen de contrihución y la rentabilidad por producto o líneas de

productos.

Bisicamenle se pueden establecer tres estrategias dc prccios:

a. Disminucién de precios: se justilica cuando se log,ra realmente un aumento de

la demanda. Iil riesgo cs la reaccitin dc la compctencia ¡" se puede plantear una

guerra dc precios.

b. Aumento de precios: Sc debe verillcar cl ¡rivel de lealtad de los consumidores.

una demanda en crecimiento y establecer una diferenciacirin rlcl producto o

sen icio cn rclación con la competcncia.
c. Posición competitiva: Aquí depende dcl tamaño de la empresa. dcl lidcrazgo en

cl sector donde compitc y la lbrma dc dif'erenciarse dc las demás

El manejo de los precios se hace cada vcz más dilicil por la rápida ma-siticación de los

productos. por ello es necesario el control de los costos y lograr características que lo
distingan de la comPctcncia.

La variable precios dcbe entenderse no solo como un valor sino como pane integrantc

de una imagen de esc "algo" llamado producto.
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Producto aumentado

Es aquello que se ofrece en ma-\ sin que sea esperado por el consumidor. y constituyen

elementos que [o dilerencian respecto de produclos u otros servicios sustitulos Por

eiemplo: Garaje. jacuirzi. Piscina. TV cable. etc.

I..l precio por hacef uso d(r las instalaciones del hotcl, se estimara en lunción a los

prccios que el cliente potencial estarían dispucstos a pagar así:

Precios Ponderador

$10 63%
s 15 31%

s20 9%
'l ahla 2.2

Fln base a la investigación de mercado realii¿ada sc determina el prccio. obteniendo un

promedio ponderado <ie los eventuales prccios que sstafian dispuestos a pagar los

consumidores finales.

x = $10(ó3%) + $15(3 l%) + S20(e%)
x: $12.75

Es importante resaltar que este será el precio de venta al const¡midor final' es decir que

dicho precio no es el precio que se utiliTara para calcular los ingresos al momento de

construir el llujo de cajas del pro)'ecto. Fil precio promedio obtenido ($12.75).

2,14.7. PLAZA.

Comprende el análisis específico dcl sector en que se desarrollar¿in las estrategias y

operaciones y, dentro de ese m¿uco. el segmento concreto de mercado que será

atendido. Para un responsable de Marketing, un "mercado" cs el conjunto de todos los

compradores reales y polencialcs de un producto o servicio. Es así que cl punto de venta

seria:

.!. "On sale" (Venta interior): Sc vende y se hace uso del servicitl de hoteleria dentro
de las instalaciones del hotel.

2.17.3.1 DISTR¡ BTICION.

[-a distribución ticne como finalidad coloca¡ cl producto lo más próximo posible del

consumidor para que éste lo pueda adquirir en lorma simple y rápida.

Iin lo que respccta al servicio de hoteleria al ser un sen'icio intangible no sc realizara
distribución como en el caso de alimentos, por lo que no necesitamos un esquema de

distribuciirn.

PROMOCION.

La promoción hace referencia a todas aquellas actividades que se encargan de
comunicar los atributos del producto o servicio y persuadir a los consumidores meta
para quc compren el producto o servicio.
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[.a promoción comprende un conjunto de actividades que sc dcsarrollan con cl

projOrito de intbrmai y persuadir a la-s pcrsonas que integran los mercados objetivos de

iu 
"n-,pr*ru. 

com. asi támbién a los canales de comercialización y al público en gencral.

La promoción permite:

> Captar la preferencia del consumidor.
,. Que sc conozca el producto o sen'icio.
i lnstalar y consolidar una marca.

, Establecer un puentc entre la empresa y cl mercado.

> Destaca¡ caracteristicas positivas 1'neutralizar liu negativas'

2.17.4,1. PUBLICIDAD.

El objetivo de la publicidad es brindar una infbmlación a los consumidores con el fi19"
estimular o crear demanda para un producto o servlclo.

[-a publicidarl es una de las formas de la comunicación que se establece entre Ia empr€sa

y el consumidor. como parte del programa de gon lun lcac t o ngs.

El consumidor a través de la publicidad puede conocer cualidadcs distintivas de los

productos, con el ahorro de tiempo que significa haber evitado la exploracitin en cada

punto de venta.

El objetivo de la publicidad es generar, en el grupo de compradores o segmento de

mercado, una actitud favorable respeclo del producto o servicio'

[-os medios que se utilicen para lograr los objetivos publicitarios dcben ser capaces de

efectua¡ eficazmente este tipo de comunicación.

Estos medios son los vehículos a través de los cuales se hará llegar el mcnsaje según la

estrategia creal.iva discñada.

A continuación se detallan los medios publicitarios más utiliz¡dos. donde cada uno de

ellos tiene un cieño impaclo. llega a un determinado público ¡' tiene condiciones

técnicas acordes con los fines creativos de realiz¿ción y los objetivos de audicncia que

se h¿rn establecido para la campaña.

i Diario
i Revista
z Televisión por Cable
i Radios
i lntemel

La publicidad se concentram específicamcnte en la ciudad tle Cua,vaquil y en los medios
mas adsesibles y económicos para el cliente como son la radio y prensa escrita.

De igual firrma en las instalaciones del hotel se colocara un letrero de 5mt * lmt. donde

constara el nombre del hotcl y una imagen de las habitaciones: baners en la entrada dc
2mts + 0.80mts a todo color donde se resalte los servicios que brinda el hotel.
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I'¿unbién se construirá una página Web en lnternet en la cual los clientes puedan tener

acceso a totla la información refercntc a los sen'icios que el hotel brinda. y puedan hacer

sugcrcncias y recomendaciones.

2.17.4.2. PROMOCION EN VENTAS.

La promoción en ventas tiene como finalidad tomaf contacto en forma personal Con el

mercado objetivo para comunica¡ sobre el pKüucto o servicio de la empresa.

El proposito de la promoción es lograr una respuesta más sólida y rápida del

consumidor y además integrar el esfuerzo publicitzrio con la acción concrela de la
venta.

Los objetivos especificos de la promoción de ventas son:

. Que el consumidor pruebe el producto o servicio.

. Forlalecer Ia imagen del producto o sen'icio.

. l,ogra¡ la fidelidad del producttl o servicio.

La promoción depende también de las características del producto o servicio. en general

los que más la utilizan son las empresas que se dirigen al consumo masivo.

Esta herramienta de comunicación tiene un gran potencial de desarrollo porque se

pueden obtener resultados casi inmediatos; es menos costosa que la utiliz-¿rción de los

medios publicitarios, se puede asegurar una respuesta rápida cuando se trata de

lanzamientos de nuevos productos. ¡rermite dirigir la comunicación del producto o
servicio al segmento de mercado elegido en fbrma más eficaz y obtencr resultados de

corto plazo.

lis importante deslacar que la promoción no reemplaza la publicidad sino que se

complementan y a través de ella se trata de demostrar que el producto o servicio existe.

[.a promoción se debe originar a partir de la definición de un estrategia de
conluntcacIon-

2,17.4.3 M ERCHANDISING.

El merchandising incluye toda actividad dcsa¡rollada en un punlo de vcnta. que
pretende realirmar o cambia¡ la conducta dc compra. a f'avor de los artículos más

rentables para el establecimiento. [,os objetivos básicos del merchandising son:

z [.lamar la atención.
i Dirigir al cliente hacia el producto o sen'icio
i Facilitar la acción de compra.
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Merchandising del labricante.- Acciones del fabricante dc un producto o

sen,icit¡ en el punto de venta tanto las orientadas al ctlmprador comtt las orientadas al

propio establecimiento o su personal para lograr una presencia adecuada de sus

productos en el punto de venta.

con respecto a la publicidad dcl hotel "motel" constara de un letrcro cn Ia palle superior

del establecimiento y baneru ubicados en el ingreso.

2.I8. ANTECEDENTES ECONOM¡COS DEL ESTT]DIO TECNICO.

En la valoración económica pueden existir elementos perceptihles por una comunidad

como perjuicio o beneticio. pero que al momento de su ¡xrndcración en unidades

monetarias. sea imfnsible o ahamente diticil nraterializarlo. En la economia

contemporánea se hacen intentos, por llegar a aproximarse a métodos de medición que

aborden los elementos cualitativos. pero siempre supeditados a una apreciación

subjetiva de la realidad.

No contemplar lo subjetivo o intangible presente en determinados impaclos de una

inversión puede alejar de la practica la mejor recomendación para decidir. por lo que es

conveniente intentar alguna metódica que insértelo cualitativo cn lo cuantitativo.

2.IE.I. ALCANCES DEL ESTI.JDIO DE INGEÑERIA.

Es una propuesta de acción técnico económica para resolvcr una nccesidad utilizando
un conjunto de recursos disponibles. los cuales pueden ser. recursos humanos.

materiales y tecnológicos entre otros, para la producción del bien o servicio deseado.

Es un documento por escrito formado por una serie de cstudios que pcrmitcn al

enrprendedor que tiene la idea y a las instituciones que lo apoyan saber si la idea es

viable. se puede realiz-ar y dará ganancias.

Deber¡in analizarse las distintas altemativas y con«iiciones en que se pueden combinar
los factores pnrductivos. identilicando. a través de la cuantificación y proyección en el
ticmpo de los montos de inversiones de capital. Ios costos y los ingresos de operación
asociados a cada una de las altemativas de producción

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mcjorar las condicioncs de vida de

una comunidad. pudiendo ser a corto. mcdiano o a largo plazo. Comprcndc desdc la

intención o pensamiento dc e.iecutar algo hasta el término o pucsta en operación normal.

Itcsponde a una tlecisión sobre uso dc rccursos con algún o algunos dc los oh-ictivos. dc

incrcürentar. mantcner o nrr'iorar la producción de bienes o la prestaci<in de servicios
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De la selección del proceso productivo óptimo se derivaran las necesidades de equipos y

maquinaria. De la dererminación de su disposición en planta y dcl estudio de los

requerimientos dc los operarios a si como de su movilidad. podñiLn deñnirse las

necesidades de cspacio y obras fisicas.

El estudio técnico. no se realizara en forma aislada del rcsto. []l objetivo de estudio dc

mcrcado es cstimar l¿Is ventas. [-o primero es delinir el producto o servicio: ¿,Qué es?'

¿,Para qué sirve?. ¿,Cuál es su "unidad": piezas' litms. kilos. etc ?' dcspués se debc ver

cuál es la demanda de este producto, a quien lo compra y cuant0 se compra en la ciudad.

o en el área donde está el "mercado".

2. I E.2, PROCESOS PRODUCTIVOS.

Es la forma en que una serie de insumos se transforman en produclos mediante la

participación de una determinada recnología (combinación de mano dc obra. materias

primas. maquinaria. métodos y procedimientos de operacitin. ctc.

Es la etapa en que el proyecto entra en producción. inici¡indose la corriente de ingresos

generados por la venta del bien o servicio resultado de lir-s operaciones. los que deben

cubrir satisláctoriamente a los costos y Sastos cn que Sea nccesario incurrir. fista etapa

se inicia cuando la empresa entra a producir hasta el momento en que lermine la vida

útil del proyecto. periodo en el que se hará el análisis evaluaci(rn dc los resulüados

obtenidos.

Los procesos Productivos son una Secuencia de actividades rcqueridas para elaborar un

producto (bienes o servic ios).

Esta detlnición "sencilla" no lo es ta¡to, pues de ella depende en alto grado la
productividad del proceso.

Generalmente existen varios carninos que se pueden tomar p&ra producir un producto'

ya sea este un bien o un servicio. Pero la selección cuidadosa de cada uno de sus pasos y

la secuencia de ellos nos ayudarrí,n a lograr los principales objetivos de producción.

I 
o.Costos.

2o.Calidad.

-l".Confiabilidad
4". trlexibilidad.

L.lna decisión apresurada al respecto nos puede llevar al "caos" productivo o a la
ineficiencia.

Se recomicnda nunca tomar a la ligera la dcfinición de su proceso productivo
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2.I8.3. CLASIFICACIÓN DE LOS PROCESOS Y CARACTERISTICAS

Los procesos se Pueden clasificar

a. Según el tipo de flujo del producto

a.l. En l-ínea
a.2. lntermitente
a.3. Por proyecto

b. Según el tipo de sen'icio al cliente

b.l Fabricación Para inventarios
b.2 l"abricación para surtir pedidos

La selección de cada una de estas clasificaciones es estraté8,ica par¿ la empresa. pues

unas clevan los costos. otras pu€den mejorar la calidad. otras mejoran el servicio rápido

al cliente y otras nos permiten atender cambios nipidos de producttrs'

2.I8.I. PROCESO LINEAL O POR PRODUC'tO.

Se caracteriz¡ por que se diseña para producir un determinado bien o scn'iciol el tipo de

la maquinaria. asi como la cantidad de la misma y su distribución se realiza en base a un

producto o serv icio definido.

Logrando altos niveles de producción dehido a que se fábrica un solo producto, su

maquinaria y aditamentos son los más adecuados. cada operación del proceso y el

personal puede adquirir ahos niveles de eficiencia. debido a que su trabajo es repetitivo.

Su administración se enfoca a manlener funcionando todas las operaciones de la línea. a

través de un mantenimiento preventivo eficaz que disminuya los paros y un

mantenimiento de emergencia que minimice el tiempo de reparación, pues el paro de

una máquina ocasiona un cuello de botella que afecta a las opcraciones posleriores y en

algunos casos paraliz-a la-s siguientes operaciones.

También es muy importante selecci<¡nar y capacitar adecuadamentc al pcrsonal- que

tlebe poseer la habilidad potencial suficiente de acuerdo a la operación para la cual fue

asignado.

Se le recomienda un control perrnanente de producción en cada etapa del proceso' para

detectar a tiempo problem¿s que puedan paralizar la línea.

Ventajas:
l -Altos niveles de eñciencia.

2- Necesitlad dc personal con menorcs destrez:¡s. debido a que hace la misma operación
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Dcsventajas:
l- Dificil adaptación
2- lrxige bastante cuidado

de la linea
para mantener

para labricar otros
balanceada la linea de

pnrductos
produccitin

Se recomienda su uso cuando se f'abricam un solo protlucto t¡ varios productos con

cambios mínimos.

F'igura 2.22

Puede tencr Flujos l.aterales que se integran al Flujo Principal.

2. I 8.2. PROCESO INT ERM ITEN'I'E. (Talleres dc'I'rahajo)

Se caracteriza por la producción por lotes a intervalos intermitentes.

Sc organizan en centros de trabajo en los quc se agrupan las máquinas similares. Fj.:

área de máquina Ranas. á¡ea de planas. área de botones. etc.

Un producto fluirá hacia los departamentos o centros quc necesite y no utilizáni los

otros.

Corlodoro fornoi P in tu ro

Ermeriler

Irigura 2.23
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Iil producir no tiene un

departamcntos.

flujo regular y no necesariamente utilizá todos los

pucde realizar una gran variedad de productos con minimas modillcaciones.

pero la carga de trabajo en cada depalamento es muy variable, existicndo al8unos con

alta sobre carg,a y otros subuliliz¡dos.

Es necesario tener un control de trabajo asignado en cada departamento a través de una

adecuada planificación y control de los trabajos aceptados. Sc debe saber cuándo debe

lniciar y terminar cada orden de trabajo en cada departamento. para poder aceptar

nuevos pedidos y cuando se entregarán al cliente.

2.I8.3. PROCESO POR PROYECJTO.

Se utiliza para producir productos únicos. tales como: una ca-sa. una lancha. una

película.

En este caso todo se reali:¿a en un lugar especítico y no se puetJe hablar de un flujo del

producto. sino que de una secuencia de actividades a realiz¡¡ para lograr avanzar en la

construcción del proyecto sin tener contratiempos ¡' buena calidad.

se debe enfoca¡ en la plancación. secuencia y control de las tarcas individuales. Para

hacer las diferentes aclividades sin ningún contratiempo. sea¡ eslos matcriales o
humanos. Programando y contr)lando para que se realicsn con la máxima elisiencia.

Figura 2.24

Actividades básicas de los procesos y ob.ietivos de meioras.

Para cf'ectos de análisis crítico

Un proceso pucde descomponerse en cinco actividades básicas. de acuerdo al Sistema
*ASMt]-
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son las siguientcs: operaciones. Transporte, Inspección, Demofa y Almacenamiento.

Operación O

Representa la translormación de la materia prima de un

estado A un estado []. "l{ay transformac icin". Hay un

acercamiento real hacia el pn ucto terminado.

Desplazamiento de los materiales o de el prersonal de un

lugar a otro.

Vcrilicación de cantidad. calidad o ambas

lmplica la intenupción momcntánea de un trabajo:

acumulación de matcriales entre dos oPerac¡ones

sucesivas.

Resguardo de materiales, bajo control' no se pueden

sustracr sin autorizac ión prev¡a.

Transporte

lnspecc ión

Demora

A lnracenamicntcr

l)

Figura 2.25

¿,Cuál es la tlnalidad de estos simbolos. de estos gráficos?

§e utilizan para tcner una represenlación grática de [o que está sucediendo en la planta y

po¿er hacei un profundo análisis con la finalidad de buscar mejoras y volver más

ef,rciente el Proceso'

PROCESO LTNEAL O POR PRODUCTO se adecua al servicio que prL'stara el

hotel por sus características y definición. ¡rr lo tan(o se utiliTára este proceso para cl

desarrollo de las actividades.

2.I9. EFECTOS ECONOMICOS DEL ESTI,]DIO TECNICO.

El proceso productivo y la tecnología que se scleccionen inlluiñin dircctamente sobre la

cuantia de las inversiones, costos e ingresos del proyecto.

Las necesidafles de inversión en obra lisica se dclerminan principalmcnte cn función de

la distribución de los equipos productivos en el espacio fisico (lay oul ). Sin emba¡go.

seni preciso considerar posibles ampliaciones futuras.

La distribución en planta debc buscar evitar los flujos innccesarios de materiales,

productos en proceso y terminados. personal, etc.

El proceso productivo. a través de la tecnologia usada, tiene incidcncia directa sobre el

costo de operación. La relación enre costos de operación e inversión seni mayor
mientras menos intensiva en capital sea la tecnologia.

Aquí se demueslra lo importante: ¿,La idea es rentable?,. Para saberlo se tienen tres

presupuestos: ventas, inversión, gastos. Que salieron de los estudios anteriores. con esto
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se clecidirá si el proyecto es viable. o si se necesita cambios' como por e.iemplo' si se

debe vender más, comprar maquinas más haralas o g¿rstar menos'

llay que recordar que cualquier "cambio" en los presupuestos dcbe ser realista y

alcanzable. si Ia ganancia no puede ser satisl'actoria. ni considerando todos los cambios

y opciones posibles entonces el proyecto será "no viable" y cs necesario enconlral otra

idea de inversión.

Así, después de modificaciones y cambios. y una vez segu() de quc la idea es viable.

entonces. se pasara al último estudio.

2.20. VALORIZACION DE LASA INVERSIONES EN OBRAS FISICAS.

se realiza también un Balancc de 0bras Físicas. Debe conlcner una columna de Valor

Resitlual. que indicará el val«rr quc tendría cada uno de los ilcms consitlerados en el

Balance nó al témrino dc la vi<ia útil dc cada ítcm, sino al término del periodo de

cvaluación.

Si el proyecto contempla el arrendamiento de alguna obra fisica. sc omite cn cste

balanci y se incluye en los costos de operación del proyccto. )a quc no constiluye una

inversión y sí un dr-'semk.llstr durante la operación.

Normalmente. al estudi¿u las inversiones cn obra fisica- puedcn determina¡sc las

necesidades de mantenimiento de las mismas en el tiempo. lil programa de

mantenimiento puede implicar en muchos casos un ítem de costo importante, lo cual

hace necesario su inclusión como llujo en los costos de operación dcl proyecto'

Pa¡a cuantificar estas inversiones, es posiblc utiliza¡ estimaciones aproximadas de costo

(por ejemplo, el costo del metro cuadrado de construcción). si el estudio se hace en

nivel de pre factibilidatl. Sin embargo. en nivel de factibilidad la intbrmación debe

perfeccionarse mediante estudios complementarios de ingenieria que permitan una

apreciación exacta de las necesidades de recursos financieros en la-s inversiones del

proyecto.

La ordenación de la inlbrmacirln relativa a inversiones en obra fisica se hace en un

cuadro que se denomina "balance de obras fisicas". Este balance debe contener todos los

ilems que determinan una inversión en el proyecto. No cs nccesario un dctalle máximo'
puesto que se busca más quc nada agrupar cn función de ítems de costt¡. Así' por

ejemplo, en la primera columna deberá ir cada una de las construcciones requeridas
(plantas. bodegas. etc.). los terrenos. vías de acceso, inslalaciones (redcs de agua

potable. eléctricas. etc.). cienes y otras que dependeni'n de cada proyecto en panicular'

Es necesario identificar cada una de las unidades de medida. para calcular el costo tolal

del item. Por ejemplo. metros cuadrados, metros lineales, unidades, etc.
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I-igura 2.26

2.2I. INVERSIONES EN EQUIPAMI ENTO.

Son todas las inversiones que permitan la operación normal de la planta dc la empresa

creada por el proyecto. [,a sislematiz¡ción de la informacitin se hará mediante Balances

dc equipos part¡culares. en funci(in de la complcjidad. diversidad ).cantidad de equipos.

Normalmente este balance va acompañado dc las cotizaciones. de las especificaciones
técnicas y otros antecedentes. Su costo unitario puesto cn planta e instalado se

determina generalmente por la infbrmación de l¿x propi&s cotizaciones.

Iiste precio debe incluirse en términos netos; vale decir que en el c&so que se incorpore
en la coti,áción el IVA. éste debcrá excluirse del análisis económico. l.a vida útil
merece una mención esp€cial, puesto que norrnalmente se ticne como tal la máxima
utilización de la máquina. en circunsta¡cias de que debería considera¡se cl pcriodo
óptimo de reemplazo. t.a vida útil contable no siempre tiene incidcncia en el dato que se

incorpora en este análisis. puesto que lo que rcalmentc importa es el tiempo que se

estima que el equipo o máquina será electivamente útil de acuerdo con el

tuncionamiento requerido para el proyecto.

Valor de desecho: monto de unidades monetarias que cf¡clivamentc se piensa quc sc

recibiría al reemplazar al equipo al final de su vida útil o su venta al horizonte del
proyecto.

[]l balance de maquinarias, equipos y tecnología permite tambión clatxrr¿r un cuadro de
ingresos por venta de cquipos de reemplazo. Al flnal dc la vida útil rcal dc cada cquipo.
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lo miís probable es que se destinen a la venta' Por inversión en equipamiento se

entenderán todas las inversiones que permitan la operación normal de la planta de la

empresa creada por el proyecto. Por ejemplo. maquinarias, herramienlas. vehículos.

moLiliario y equipo en general. Al igual que la inversión en obra fis¡ca, aquí interesa la

inversión .l-e carácter económico que deberá necesariamente respalda$e técnicamente

en el texto mismo del informe del estudio que se elahore en los anexos que se requieran.

La sistematización de la inlormación se hará mediante balances de equipos particulares'

Así por ejemplo. en función de la complejidad. diversidad y canlidad de equipos,

podrin elaborarse balances individuales de maquinarias. vehículos, herramientas, etc.

La importancia de cada uno de estos balances se manifiesta en que cada uno se extraení

información pertinenre para la elaboración del flujo de efcctivo del proyecto sobre

inversiones, ieinversiones durante la operación e inclusive. ingresos por venta de

equipos de reemplíuo.

La primera columna incluirá un listado de todos los distintos tipos de maquinarias- Por

ejemplo, si existieran dos o más tipos distintos de tomos, será preciso identificarlos y

listarios por separado. De los estudios de la tecnología que se usará se obtiene la

inlbrmación sobre la cantidad requerida de cada equipo. Su costo unitario puesto en

planta e instalado se determina generalmente por la de las propias cotii¿aciones.

Balance de maquinaria.
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Del análisis de las características y especiticaciones técnica-s de las máquinas se ¡xrdrá
determinar su disposición en Ia planta. la que a su vez pcrmitirá dimensionar las

necesidades de espacio lisico para su normal operación. en consideración de las normas

y principios de la atlministración de la producción.
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2.22 CALENDARIO DE REINVERSION EN MAQUINARIA.

[.]s necesario elaborar un calendario de inversiones de equiptls que identiflque en el

tiempro el momcnto de hacer la inversión. Pa¡a el calend¿uio de reinversiones durante la

operación. al toma¡ como referencia la vida útil de cada equi¡]. pueden programarse las

inversiones de reemplazo de aquellas cuya vida útil termine antcs de finalizar el pcriodo

dr-' evaluación del pro.v-ccto.
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Figura 2.2t1

Tomando en consideración la vida útil de los equipos y maquinarias se dehe proycctar

la reinversión de los mismos cumplida su vida útil, que en nucstro caso es de cinco (3 y

5) años. Se debe tomar en cuenta que cada año habrá un incremcnto en el costo de los

equipos y maquinarias

2.23. CALENDARIO DE INGRESO POR VENTA DE MAQUINARIA DE

REEMPLAZO.

l-as empresas. al cumplirse la vida útil de sus maquinarias y equipos deciden

reemplazarlas. vendiendo asi cada uno de los equipos dcpreciados, en un 25 7o del costo

del tercer y quinto año; esta venta gcn€ra ingresos que serán utiliz¡dos como parte de

pago de la adquisición de los nucvos equipos. Recordemos quc las lnversiones que se

implementan antes de la puesta en ma¡cha del Proyecto se incluycn en el calendario o
programa de Inversiones; pero existen lnversiones que puedcn efectuarse durante el

funcionamiento del Proyecto. ya sea por la ampliación de la capacidad productiva de la
planta o por concepto de Reemplazo de un activo fxrr otro' que se presenta de acuerdo a

criterios técnisos que recomiendan el periodo de reemplazo de algunos activos fijos.

Exislen dos razones básicas para considerar el Reemplazo de un Activo Fijol cl

deterioro ñsico y la obsolescencia. En el primer caso. el deterioro lisico se reliere
únicamente a cambios en las condiciones fisicas de disho activo y. en el segundo caso.
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la obsolescencia trata de los efectos que producen sobre un activo los cambios

tecnológicos. Ambos casos pueden presentarse en un determinado activo, ya sea de

maneralnde pe ndiente o de forma conjunta. F.l deterioro fisico da lugar: a un descenso

en el valor del servicio prestado: a mayores costos tle operación: a un incremento en los

costos de mantenimiento; o una combinación de todos ellos. La lnversión de Reemplazo

puede daf lugar a la venta <lel activo. entonces esa operación constituye un ingreso

monetario para el Proyecto y la adquisición de un activo nuevo es un costo de Inversión

legreso monetario). Los Reemplazos deben consignarse en el cuadro del Cronogranra de

iniersiones de acuerdo al periodo en que se rcalii¿a esa operación. En la tabla siguiente

se muestra la tbrma que adquiere el programa dc ingresos por venla de equipos de

reemplazo aplicada a los equiPos.

CA:!f D.{RIO D: l\CiR:SO POR \'a\IA D! \L\ i_'t\.{3.1A D! R-:!\rP:AZO
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2.24. BALANCE DE PERSONAL.

El costo de mano de obra constituye uno de los principales ítems dc los costos dc
operación de un proyecto. [,a importancia relativa que tenga dentro de éstos depcnderá.

entre otros aspectos, del grado de automatización del proceso productivo. de la

especialización del personal requerido. de la situación del mercado laboral. de las leyes

laborales. del número de tumos requeridos. etc.

La elaklración de un Balance de Personal pemrite sistematizar la infi¡rmación rel'crida a
la mano de obra y calcular el monto de la remuneración del período. ['is importante
precisar a qué volumen de producción se hacen estos cálculos. puesto que distintos
volúmenes de producción podrian requerir distintas cantidades dc pcrsonal.

La remuneración debe expresarse en función del período que se considera en la
evaluación.
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Otros rlescmbolsos asociados a la mano de obra dcberán integrarse al Balance ( hora-s

extras. premios, etc. ). En aquelkrs casos en que el proyecro estima variaciones en los

niveles de producción. se deberán conslruir tantos balanccs como situaciones de éslas se

definan para garantizar Ia inclusión de todos sus ef'ectos sobre los tlujos de fbndos

definitivos del proyecto.

Balance de personal.
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3. ESTUDIO FINANCIERO

3.1 Inversiones
E,n este capitulo se toma¡á en cuenta todos Ios procedimientos de inversión a realizarse.

considerando dentro de esto a los gastos admin¡strativos en los cuales se detalla el

sueldo a p€rcibir por partc de cada uno de los miembros dc la compañia: asimismo

como los costos d¡rectos e indircctos de sen'icio, ya que con estos se logrará identificar

la cantidad dc dinero necesario para costear el proceso de sen'iciti de hotel.

También se considera los activos fijos en los quc la empresa tlcberá invertir. así ctlmo

tecnología e infraestructura para alcanzár elevados estátldares dc calidad en el proceso

de sen'icio de hotel.

3,2.. INVERSION INICIAL.
3.2.I INFRAESTRUCTURA.

La infraestructura se rellere a todos los costos de construcoii)n del hotcl. Este valor

asciendc a S5l7ó00 a esta cifra se le agrcga la inversión cn capital de trabajo, la cual

será detallada más adelante. Fln el anexo A se detalla la inversión.

lnr crsirin inic ial

lnversión en ohra fisica 517600

lnversión inicial (mq. y

equipos). $ l_l 8 t_1

Gastos de constilución. (Año
0).
('api1al dc trabajo.

Inversiirn inicial

s lr) (xx)

s I 6i5. tl
I 17{ rx)li

Tabla -1.1

3.3. COSTOS DE SERVICIO.

Debido a quc el proyecto tiene como finalidad la construcción y brindar servicio de

hospedaje se delalla a continuaci<in todos los costos dc scn'icio que genera el proyecto.

clasificados cn coslos f'tjos y costos va¡iables.

3.3.1 Costos Fijos
Los costos tijos del proyecto h¿ur sido establecidos de acuerdo con el consumo de los

servicios biisicos (agua. luz, teléfono). gastos de movilización. puhlicidad, varios (sc

incluyen suminislros. lntcmet. entre otros). En el anexo A7 se detalla los costos.

o.

!:-r'ir!}¿r r-; ./
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3.3.2 Costos Variables'
Estos costos dependen dc la dem¿rnda estimada de pcrsonas que hagan uso dcl serv'icio

de hotel, ¡rr lo que a conlinuación detallaremos los insumos nccssarios para la brindar

eI servicio.

Caramelos.

Jabón

TV cable

Mantenimiento Y reParación

Movilización.

EIBLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

En el anexo A7 se detalla los precios que actualmente tiencn estos insumos en el

mercado.

3,4 CASTOS.
3.4.I GASTOS ADMINISTRATIVOS.

Se reflere a los gastos que se incurren con la implementación dcl proyecto como son:

sueldos del personal, publicidad y promoción para alraer a clientes y suministros de

oflcina- los mismos que se dctallan en el anexo A{.

Los gastos de publicidad. se limitan a la salida en cl'ectivo en anuncios publicitarios en

los di¿rios de la ciudad. adcmás se incluyen un rubro en los costos de atiches. banners

verticalcs y letrcro para promocionar el sen'icior véase cl dctalle en el anexo A5'

].5 DEPRECIACION DE ACTIVIOS FIJOS.

l-a depreciación muestra Ia perdida de valor de los equipos. maquinas y herramientas, a

través del tiempo como consecuencia de la utili¡ación de los mism«¡s.

Se utilizo el método de la línea recta. con cl (o/o) y años corresfx)ndientes para cada uno

de los activos. En el ¡nexo Al se muestra los valores de depreciación.

3.6. C]APITAL DE TRABA,'O.

[-a inversión conocida como capital dc trabajo cs nccesario considerarla dentro del

pro)'ecto ya que se refiere a la totalidad de rccursos y dinero necesario que facilitará el

flnanciamiento de la operación del negocio. debido a que dicha inversii¡n será

F []\ - U I) ].('( ) \l Pagina -',5 ESPOL
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lndispensable para cubrir los desl'ases de caja que puedan present¿¡rse durante el

desempcño del proyecto. Estos recursos son considerados parte del patrimonio del

inversionista y por ello tienden a ser recuperables.

En la empresa se empleará el Método del Déflcit Acumulado Miíximo, con el que se

calcula¡á el monto a invertir en el capital de trabajo.

Dicho déficit se pue<Je producir entre la ocurrencia de los ingresos y los egresos de cada

nres del primer año.

En cuanto a los Ingresos se frjará la siguiente política de cobro:

Po[íticas de cobro.

I00
'I'abl¡ 

-1.2

Aplicado este método Anexo A6; se puede observa¡ quc cl mayor déficit se presentará

en el mes de enero: siendo entonces $5207.2 la cantidad de capital de lrabajo a invcrtir

prira comenzar a desarrollar el proyecto.

Con este monto de capital de trabajo se ¡»drá garantizar la disponibilidad de recursos

que financian los egresos de la operación de la empresa no cubielos por los ingresos.

Con lo expucsto anteriormente se podrá definir el valor total a invertir en el proyecto:

TOTAL INVERSIÓN PROYECTO §579273,17.

(INV. INICIAL+CAPITAL DE TRABAJO)

En cl anexo A6 se detalla cl cálculo de capital de trabajo

BIBLIO'IECA

CAMPUS
PEÑA

3.7 Financiamiento

Para llevar a cabo el proyscto se nccesita¡á cubrir los costos correspondientes a la

inversión inicial. en la que se incluyen la compra de activos y demás gastos

administrativos, cntre olrosl a su vez se deberá solventar la inversión de capital de

trabajo: Por lo que a continuación se detalla las inversiones en año ccro.

La inversión total (lnversión Inicial + Capital de'Irabaio) se llnanciará de la siguiente

rllan('fa:

l. Mediante un aporlc propio por parte de los accionistas de la emprcsa el cual

cofTcsponderá a un l0% dc la inversión total. v:

'^& i;J
§¡"""#'

l)1,\sFORI\,IA DT] PA(;O
coNl'Atx)
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2. Mediante financiamiento banca¡io conespondiente a vn 70o/o de la inversión

total, a una tasa del 19% ajustada a créditos empresariales' a un plazo de l0

años. con el Banco Pacilico.

Fin¡nciemiento

Capilal Propio ($)

Porccnta ne l0% $150068.17

4 accionistas principales
( aporte de cada accionista)

s50022.7

Deuda Ilancaria (§)

Porcentaje financiamiento 70%(Bco.

Pacifico)
${24000

'f abla -1.3

TERRENO

[-a obra se realizara en la ciudad dc Guayaquil en el norte de la ciudad donde se

construirá el hotel el mismo que tiene un rirea de 5000 m2 y tiene un avaluó de $150

por m2 obteniendo un valor total de $75000 por el terreno.

De este rubro total, c-l 707o será aportado a través de una cntidad bancaria. cuya cantidad

será de $4240001 con un plazo de l0 años y una tasa de interés del 12.5% y el 30%

aporte de los accionistas cuya cant¡dad será de S I 50068.1 7

3.8 PROYECCION DE INGRESOS.

Se estimo la demanda (ANEXO Al0) en base a la información quc nos proporciono la

encuesta ¡ealiada en la ciudad de Cuayaquil. ¡tr lo que se considero que nuestro

mercado objetivo será la ciudad de Guayaquil. de los cuales nuestros clientes

potenciales perteneccn al porccntaje de la clase social media alta a alta (98Yo)' de estc

valor se calculo el porcentaje de clientes que estarian inlcresados en hospedarse en el

hotel deacuerdo a los servicios que otiecen el hotcl.

Por olro lado usando el criterio de porter. se estableció que la partición de mcrcado

fuera del 57o. Con un incremento de Ioá anual.

Es así que multiplicando el precio de venta del sen'icio ¡xrr el número dc ptrsonas que

visitaran el hotel se obtienen los ingresos ¡x)r ventai ver detalle cn el Ancxo Al0.
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3.9 FLUJO DE CAJA.

t'11 flujo de caja en este caso fue proyectado a l0 años. refleia los ingresos proyL'ctados

para el hotel traído a valor presenle. Lo optimo que el resultado del VAN sea mayor a

cero. Al mismo riempo el flujo tle caja permitirá eslimar la tasa intema de retomo (TlR).

la cual representa la tasa de rentabilidad del proyecto que el inversionista recibirá. la

misma que sera comparada con la tasa mínima alractiva dc retomo ('IMAR): donde la

TIR > TMAR para que el proyecto sea renuble.

El flujo ile caja y sus respectivos valores para et hotel sc muestra cn el Anexo Al l.

3.IO EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA.

3.10.1 voR ACTUAL NETO (VAN).

El valor actual neto indica que es convenientc la realiz-acirin de un proyecto siempre y

cuando el VAN sc.a mayor o igual a cero. En los cálculos realizados mediante el flu.lo dc

caja se obtuvo un VAI.OR ACTUAT- NEI'O de $ 265ó17.98-

3.I0.2 TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO.

La tasa mínima atractiva de retomo indica quc un proyecto dehe implementarse siemprc

¡- cuando su valor sea menor al de la tasa interna de retomo ('l'lR) que para el caso dcl

hotel 20%.

CONCLUSIONES.

z El hotel v¿rnidades es un proyecto que surgió de la necesidad de brindarle al

tu¡ista tanto nacional como extranjero un lugar en donde se pueda hospedarse

por corto tiem¡r o como el hués¡red Io desee en esta ciudad (Cuayaquil) en

donde existe hermosos y acogedores lugares turísticos.

i Cuayaquit es una ciudad que pos€e una variedad de atractivos turísticos como el

Malectin. centros comerciales. playas. etc.. acompañado de un clima agradable

para [os turistas.

i Este proyecto va dirigido a las personas de la clase media alta a alta de la ciudad

de Cuayaquil del país y del mundo, que disf'rutan las comodidades de la ciudad

por lo que el hotcl vanidades brinda¡a a sus clientes todos los servicios e
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instalaciones neces¿Irias para haccr de su estadia en nucstro hotel contbrtable y

divertido.

i La encuesta lue una herramienta útil para poder determinar los sen'icios que

brindaremos como hotel con el objetivo de poder satistacer a nuestros clientes

potencialesl servicios como TV cable' garaje, etc.

i El hotel contara con las siguientes caracteristicas precio accesible dirigido a

estrato medio alto a alto. comodidad y confort ds nuestras instalaciones, para

safisfacción del cliente y lograr la fldelidad y que recomienden a otros turistas

este hotel.

i A la ciudad de Guayaquil visitan anualmente 1150000. 90% turistas locales y

50á turistas extranjeros lo que ha incrementado e[ servicio hotclc'ro en la ciudad

> Nuestras instalaciones estarán contbrmadas por un hall de ingresos. en donde se

ubica¡an la recepción, oficinas administrativas, habitaciones.

'z Para comodidad del cliente se olrecerá tres lipos de habitacioncs sencillas'

normales 1' especiales.

i Para la puesta en marcha del proyecto se requerirá una invcruión inicial de

$991ó94 donde el TOyo eslá financiado vía préstamo bancario del banco del

pacifico a una tasa de intcrés del 12.50% a l0 años y cl 30% resta¡te $188600

mediante capital propio aporta¡do por parles iguales entre sus cuatro accionislas.

i La tasa de interna de retomo TIR según el linanciamiento escogido es de 257o

que comparada con la t&sa mínima de retomo ('l'MAR)que se encuentra

alrededor del l2.l% muestra al proyecto como una gran altemativa da la

diterencia entre las antes mencionadas .

RECOMENDACIONES.

i l-lev¿r un estricto control en cada uno de los scn'icios que sc olir'ccrán como

hotel. asegurando la calidad de cada uno de c-llos. satisfaciendo las neccsidades

del turista más exigente.

! Estar siempre en constantc innovación. realizando acciones que llamen la

atención de los turistas por ejemplo: actualización de la pagina Web, afiches.

entre otros.
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