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SINTESIS

El objetivo del presente proyecto es el estudio y disefio de un hotel boutique
denominado “Hotel Boutique Ecuador Magico”, el cual consta de 30 habitaciones que
representan a las 4 regiones y a las 24 provincias del Ecuador, ubicado en un excelente
sector turistico de la ciudad de Guayaquil, teniendo como finalidad ofrecer un nuevo
concepto de hospedaje gracias a la innovacién y exquisitos detalles en la combinacién
de elementos en sus habitaciones, agregando la atencidén personalizada y eficiente,
dando como resultado un servicio de calidad, elegancia y confort. Iniciamos con el
perfil de la empresa en el capitulo 1, donde se detallan todos los componentes que la
conforman y sirven para su implementacién y funcionamiento, junto a la misién, vision,
objetivo general y objetivos especificos incluyendo también el andlisis FODA. A
continuacion en el capitulo 2 se muestra la descripcion del servicio a ofrecer, tipologia,
categoria elegida y capacidad de alojamiento En el capitulo 3 se encuentra la ubicacion
estratégica, dimensiones y estado del lugar, asi como los atractivos turisticos que lo
rodean. En el capitulo 4 se realizan diversos andlisis que encierran el estudio de
mercado dando a conocer resultados que nos permitirdn establecer las estrategias de
marketing. Gracias a la encuesta realizada en este capitulo pudimos realizar las
conclusiones y recomendaciones, las cuales apoyan a éste proyecto, donde finalmente
se observé que la mision de las empresas hoteleras ya no consiste en ser mejores que la
competencia, sino en ser la excelencia En el capitulo 5 se muestra la estructura
organizacional y la descripcion de los cargos de recursos humanos a utilizar en el hotel.
Finalmente en el capitulo 6 es la parte donde culmina el proyecto, aqui se integran todos
los presupuestos, andlisis y proyecciones financieras con todos los resultados

minuciosamente revisados dando a conocer la viabilidad y rentabilidad.
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ANTECEDENTES

Antecedentes de la Industria Hotelera

Para poder tener completa la historia de la industria hotelera tendriamos que
remontarnos 12.000 afios en el pasado; pero los albergues no fueron posibles hasta la
invencién de la moneda. En el siglo VI a.C., fue cuando verdaderamente existié6 un
lanzamiento para que todos los hombres de esa época mercantilizaran y empezaran a
viajar. Desde que se le dio una mayor importancia al viajar fueron haciéndose mayores

las necesidades de hospedaje.

En un principio se utilizaron las casas o residencias de las personas de aquella época y
el servicio era muy malo, los establecimientos rara vez limpios y sin ningtin indicio de
industrializacién. Pero esto cambi6 cuando acabé la Revolucién Industrial en Inglaterra,
cuando se empezaron a originar indicios de progreso y de ideas nuevas dentro de la

Industria Hotelera.

Los pueblos antiguos al crecer en nimero de habitantes tuvieron la necesidad de
transitar por otros lugares ajenos a su espacio vital, eran vistos como extranjeros en el
sentido estricto de la palabra. Cuando los pueblos se transformaron en ciudades, al
crecer en numero de habitantes y tuvieron necesidades de ir a otros lugares ajenos a su
lugar de nacimiento y ellos eran vistos como extranjeros, ademds de las inmigraciones,
movimientos creados por el comercio; hicieron que se crearan instituciones
denominadas “Hospitales”, cuyo origen viene del el latin “Hostes” que quiere decir

huésped y que tenia como misién atender a los Peregrinos. En un comienzo, estas
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funciones eran realizadas por los monasterios y algunas Ordenes religiosas, sin
remuneracién alguna; pero después de algiin tiempo esta institucion tomo un aspecto

econdmico, que desembocd, en la aparicion de las llamadas posadas.

Después de la Edad Media es cuando empiezan a haber establecimientos de hospedaje

debidamente dichos, pues hasta esa época s6lo hubo tabernas para alojamiento publico.

Después del afio 1400 aparecieron las primeras instalaciones pero no como verdaderos
albergues o mesones; se debe llegar hasta la Edad Moderna para encontrar a la Hoteleria
en calidad de verdadera industria. Histéricamente, el servicio que se ofrece a los
viajeros no ha cambiado, pues los mesones y las ventas del tiempo de la Colonia
ofrecen al turista y publico viajero exactamente lo mismo, solo que en forma mas
compleja y con una habilidad administrativa de caracteristicas casi 6ptimas, tanto en
ciudades como en carreteras. La discrepancia que existio entre un meson y una venta era
que el primero correspondia a un lugar que ofrecia hospedaje a los viajeros dentro de las
poblaciones y la venta era generalmente la que se encontraba en los caminos o fuera de
las poblaciones. Los mesones y las ventas de esos tiempos empezaron a ceder su lugar a
los primeros hoteles: con el desarrollo de las comunicaciones, disminuyé la importancia

de los caminos carreteros y las ventas y mesones desaparecieron.

Antecedentes de los Hoteles Boutique

Una definicion del término nos la da Germdn Xhemo, creador de LuxuryBookingl,

quien dice que el concepto boutique para la hoteleria se origina a mediados de los 80’

gracias a la fabulosa creacién del empresario norteamericano IanSchrager. E1 Morgans

1LuxuryBooking: Unica central de reservas on line de hoteles boutique de la ciudad de Buenos Aires.
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Hotel de Nueva York fue el primer hotel boutique propiamente dicho, dando nacimiento
a una nueva modalidad de alojamientos donde prima la idea de hacer sentir al huésped
como si estuviera en su propia casa, rodeado de lujos y detalles de buen gusto.

La atencidn personalizada es uno de los componentes imprescindibles, el huésped no es
uno mads, todo debe girar alrededor de €l y la meta es lograr satisfacer todos sus gustos
desde que llega hasta que se va. El didlogo fluido y la constante orientacion son algunas
de las principales tareas del conjunto de personas que trabajan en estos

establecimientos.

Son hoteles dnicos con personalidad propia, de disefio y sofisticacién inigualables,
donde cada elemento se piensa para el confort de quienes los visitan. Verdaderos oasis
en la ciudad, ubicados estratégicamente en las zonas céntricas o en las dreas

residenciales mas proximas a los principales centros turisticos.

El respeto por la privacidad y una atmésfera tranquila y cordial son dos de los
principales factores que deben caracterizar a un verdadero hotel boutique. Un ambiente
romantico y con un toque artistico especial es otro elemento que tampoco puede faltar,
para hacer de cada estadia una experiencia que quede grabada entre los mejores

recuerdos de cada huésped.

Actualmente la ciudad de Guayaquil cuenta con 3 hoteles boutique, uno de ellos es el
Hotel Boutique Orilla del Rio, ubicado en la ciudadela Entrerios cuenta con 6
habitaciones, el cual en el afio 2000 era solo una residencia de familia muy bonita,
calida y adorada por sus duefios, decidieron abrir las puertas de “Orilla del Rio” a los

huéspedes para que disfruten de la misma atmdsfera. Transformaron la residencia en un
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lugar donde sus huéspedes vivieran nuevas experiencias y al mismo tiempo se sintieran

comodos y relajados como en su propia casa.

También podemos encontrar al Boutique Hotel Mansién del Rio, hotel que ofrece al
huésped trasladarse a comienzos del siglo pasado (1900), ubicado junto al Rio Guayas,
Barrio Las Penas, una de las faldas orientales del Cerro Santa Ana. Este hotel fue
construido en 1926 bajo el nombre de villa San Antonio y restaurado a partir del 2007.
Pertenece a la compaiifa Hoteles y Turismo del Cerro S.A. de Guayaquil, Ecuador y
para finalizar tenemos el Hotel Manso Boutique hostal ubicado en Malecén 1406 entre

Aguirre EI Planta A.
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JUSTIFICACION

Debido al destino de negocios y turistico que se ha convertido Guayaquil, la propuesta
del proyecto se dirige a la demanda del turismo nacional y extranjero. A pesar de que
actualmente el sector de Hoteles Boutique en Guayaquil no sea un concepto nuevo, no
ha sido explotado totalmente, por esta razon los empresarios escogerdn lugares dentro o
cercanos a la ciudad donde se encuentren, para asi reducir costos de transporte,
hospedaje, y otros que impliquen un desplazamiento. Al mismo tiempo tiene la
oportunidad de reabrir un mercado escasamente explotado y propone un concepto tinico

si se compara con otros Hoteles Boutique en la Ciudad.

Es importante recalcar que la afluencia de turistas extranjeros registra un crecimiento
considerable en los ultimos afos, segtn el informe de Turismo realizado debido a los
diversos congresos y convenciones que se dan durante el afio en nuestra ciudad. Cabe
mencionar que este concepto de Hoteles Boutique se lo podria considerar un servicio
sustituto a las grandes cadenas, que brindan las mismas facilidades sin lograr ofrecer

servicios de calidad y el ambiente de convivencia que genera el Hotel Boutique.

Se encuentran registradas solo 3 empresas que se ofertan como Hotel Boutique en la
ciudad de Guayaquil. Por la afluencia turistica reportada y su relevancia en la ciudad,
aunado a la poca saturacién del concepto de hospedaje considerado como “Hotel
Boutique”, en el mercado hotelero de la Ciudad de Guayaquil puede representar una
buena oportunidad para incursionar, al ofrecer una alternativa de hospedaje reforzada

sobre la ya existente para el turista.
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Es por ello que la industria turistica, especificamente en la seccion del hospedaje, puede
representar una oportunidad de negocio. Este proyecto tiene como fin desarrollar un
Plan de Negocios para evaluar la viabilidad financiera de un Hotel boutique en la
Ciudad de Guayaquil la que pueda responder a las necesidades de los viajeros que
buscan un hotel de lujo pero pequefio y acogedor que ofrece todas las comodidades de

las grandes cadenas.

Delimitacion

Las instalaciones del hotel se encontraran ubicadas en el barrio Las Pefias, donde existe

una casa a la venta. Es un sector considerado el corazén de los movimientos turisticos,

ya que en él se localizan al Malecén 2000 con sus atractivos, museos, entre otros.

Por todo esto se ha considerado como la mejor opcidén por su cercania con el comercio y

la industria de la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO 1

1.- Perfil de la empresa

1.1.- Descripcion del negocio

El Proyecto estard orientado a un hotel boutique de 4 estrellas desarrollindose en una
privilegiada ubicacién como es el barrio Las Pefias junto al Malec6n 2000 donde se retine
la historia de nuestra ciudad junto a los monumentos mas destacados finalizando con las
pefias y sus 456 escalones que conducen al faro donde se encontrardn con una gran vista de

nuestra ciudad; asi mismo cerca de bancos y demas entidades de interés.

Este majestuoso hotel se diferenciard de grandes cadenas por ofrecer un nivel de
alojamiento personalizado y tnico gracias a sus 30 habitaciones decoradas con moderno y
precioso estilo que representardn a las 4 regiones de nuestro pais distribuidas en junior
suites y a las 24 provincias distribuidas en habitaciones single, doble y matrimoniales,
permitiendo que cada uno de nuestros huéspedes viva una experiencia inolvidable
encontrandose con lo mds representativo de cada provincia, ya que en cada habitacidn,
gracias a la combinacién de elementos que las caracterizan, reflejardn en su ambiente la
experiencia magica de sentirse en la provincia escogida siguiendo la fiel idea de ofrecer

una armonia decorativa.

El hotel incorporard en cada una de sus cédlidas dependencias y exquisitos detalles la
combinacién con los elementos mds innovadores como sus paredes y apliques de lo mads
representativo de nuestro pais, con el deseo de hacer de lo confortable y lo excepcional el

denominador comun, resultado de un perfecto equilibrio entre sobriedad, lujo y turismo.



Todas las habitaciones estardn dotadas de caja de seguridad, llave electrénica, discado
directo, mini-bar, aire acondicionado central, tv cable, radio, camas King size y Queen
size, bafio con ducha y tina, guardarropa, secador, plancha con tabla, balcon y acceso wifi

en todo el edificio.

1.2.- Mision

Ser un Hotel Guayaquilefio que busca la satisfaccién del huésped, de la demanda de
mercado y que contribuye al desarrollo del pafs, a través de Optimos servicios hoteleros,

cafeteria, servicios de habitacion y recepcion, en un ambiente agradable y confortable.

1.3.- Vision

Seremos un hotel para las personas de negocios nacionales y extranjeros a precios
asequibles, que ofrece servicios personalizados de calidad, habitaciones y suites que
incluyen TV por cable, teléfono (discado directo), Internet inaldmbrico gratuito, ambiente
climatizado, agua caliente, room service, servicio de taxi, garaje privado y guardiania

permanente.

1.4.- OBJETIVOS

1.4.1.- General
El objetivo general de este estudio es el disefio de un hotel boutique ubicado en la ciudad
de Guayaquil que permita brindar al turista y al ejecutivo un lugar de descanso y negocios

proponiendo un concepto innovador en el centro histdrico de la ciudad.



1.4.2.- Objetivos especificos

= Posicionarse en el mercado hotelero.

= Estar siempre a la vanguardia para satisfacer las necesidades de los clientes.

= Aportar para el mejoramiento y crecimiento del sector hotelero.

= Ofrecer a los clientes servicio de calidad.

= Establecer alianzas con otras empresas vinculadas al turismo para disminuir los

costos del hotel.

= Investigar la situacion actual del segmento de Hoteles Boutique en Guayaquil.

= Proponer un concepto innovador de Hotel Boutique en Guayaquil con el fin de

explotar dicho sector de mercado enfocdndose en el turismo mundial.

= Realizar una investigacion de mercado para conocer la oferta y la demanda del

Hotel Boutique asi como determinar el mercado meta.

1.5.- Analisis FODA (cualitativo)

El Andlisis FODA consiste en analizar las fortalezas y oportunidades (factores internos a la
empresa) y las debilidades y amenazas (factores externos a la empresa) del Hotel Boutique
Ecuador Magico.
Fortalezas del Hotel Boutique Ecuador Magico

v'Infraestructura con servicios de primera.

v’ Vista panordmica al Rio Guayas y las Pefias, lugar lleno de historia de nuestra

ciudad.



v' Total privacidad y tranquilidad.
v Convivencia con la historia de Guayaquil.
v Guianza por las pefias con sus 456 escalones y el Malec6n 2000 con su historia

€n sus monumentos.

Debilidades del Hotel Boutique Ecuador Magico

v No cuenta con muchas habitaciones.
v No estd cerca del aeropuerto.
Oportunidades

v" Sector hotelero en crecimiento constante.

v" Proyectos de inversion en turismo por parte del gobierno, lo cual traerd mayor
cantidad de turismo a la zona.

v Ubicado en el centro de la ciudad, sector econémico.

v" Acceso rdpido mediante tineles que facilitan la conexién entre el norte y centro de
la ciudad.

v El entorno del “Hotel Boutique Ecuador Mdgico”, es ideal para actividades
turisticas, salida del bus Guayaquil Visién, Barco Morgan, Barco Discovery.

v" Cuenta con atractivos turisticos clasificados en: iglesias, parques, museos, etc.

Amenazas
v Que la competencia identifique nuestra estrategia y la mejore.
v La situacién econdémica del Ecuador.



CAPITULO 2

2.- Desarrollo de alojamiento y servicios

2.1.- Tipologia y Categoria elegida

El Proyecto estara orientado a un hotel boutique de 4 estrellas

2.2.- Capacidad del alojamiento

Plaza
v Numero de pisos: 6
+  Numero total de habitaciones: 30
b Habitaciones individuales: 10
» Habitaciones Matrimoniales: 7
+  Habitaciones dobles: 8

#  Junior suites: 5

2.3.- Servicios que se ofreceran.
- Centro de negocios equipado con todo lo necesario.
- Bar-Restaurante (Terraza).
- Restaurante climatizado (Zona de fumador y no fumador).
- Wireless.
- Telefonia (discado directo)

- Room Service.



Servicio de lavanderia.

Parqueo.

Espacio para relajarse (Spa- terapias de relajacién).
Guia turistico.

Traslado Ato-Htl-Ato.

Galeria de artesanias ecuatorianas.

Sala de lectura.

Salon de eventos.



CAPITULO 3

3.- Informacion especifica de la localizacion

3.1.- Ubicacién Estratégica.

Guayas, Guayaquil - Las Pefias

Esta propiedad (casa) colinda por atras con las Escalinatas Diego Noboa, es excelente
para algun proyecto hotelero tipo hotel boutique, ya que la zona ha sido declarada por el
M.l. Municipio de Guayaquil de interés turistico y ya ha concedido autorizacion para un

proyecto de este tipo en este mismo barrio.

Barrio Las Penas, Calle Numa Pompilio Llona colinda por atras con las Escalinatas Diego

Noboa.

Figura 1

Fuente: Fotograffas tomadas en la casa a la venta
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

3.2.- Dimensiones y Estado del lugar.
Establecimiento valorado en US$ 180,000.00
La fachada es de color rosado y el terreno colinda por atras con las Escalinatas Diego

Noboa. El terreno tiene 427 metros cuadrados y cuenta con doble frente con 11 y 12,25

metros cada uno, con fondo de 41,17 metros. La fachada y las estructuras fueron



reconstruidas por el M.l. Municipio de la ciudad de Guayaquil. Estan construidos los

muros de contencién pero por el interior no hay construccién..Como el inmueble solo

tiene fachadas y estructuras cualquier desarrollo arquitecténico seria mucho mas facil y

econdmico.

3.3.- Atractivos Turisticos del lugar y/o sector.

Barrio Las Pefias: sitio mas antiguo de la ciudad, donde se realizé la fundacién
definitiva. Bordeando el cerro Santa Ana corre la calle Numa Pompilio Llona. Calle
tipicamente colonial donde existen ain casas que mantienen la arquitectura de la
época.

El Cerro Santa Ana, es el pasado histérico de Guayaquil, su presente encantador y su
futuro promisorio. Son 456 escalones con atractivos restaurantes, gentes, servicios,
historia y mucho mas.

Malecén 2000 proyecto de regeneracion urbana del antiguo Malecén Simén Bolivar,
de 2.5 km de extensiéon en donde se puede disfrutar de los grandes monumentos de la
historia de Guayaquil, museos, jardines, fuentes, centro comercial, restaurantes,
bares, patios de comida, el primer cine IMAX de Sudamérica, asi como muelles, desde
donde se puede abordar embarcaciones para realizar paseos diurnos y nocturnos por
el rio Guayas y miradores entre otras atracciones.

MAAC

Mercado Artesanal de Guayaquil

IGLESIAS:

v

Catedral Metropolitana de Guayaquil (oficialmente Catedral de san Pedro)l es una

catedral ecuatoriana se encuentra en pleno centro de Guayaquil, fue construida entre



los 1547, cuenta con hermosas torres estilo semi gotico, fue la iglesia matriz a
mediados del siglo XIV.2

v’ Iglesia Santo Domingo de Guzman, ubicada en Rocafuerte y Plaza Coldén, Barrio Las

Pefias

Basilica Menor de La Merced, ubicada en Victor Manuel Rend6n y Pedro Carbo

v’ Iglesia San Francisco, ubicada en Pedro Cabro 510 y 9 de Octubre

v’ Iglesia San José, ubicada en Eloy Alfaro 503 y Manabi

v’ Iglesia San Alejo, ubicada en las bahias: Eloy Alfaro 302 y Luzurraga (frente al parque
Montalvo)

v’ Iglesia Nuestra Sefiora del Carmen, ubicada en la Av. Quito y Clemente Ballén, frente al
Parque La Victoria.

v’ Iglesia San Agustin, ubicada en Luis Urdaneta y 6 de Marzo

MUSEOS:

v Colecciones del Municipio de Guayaquil y el Museo Municipal (Sucre entre Chile
y Pedro Carbo)

v" Colecciones de la Armada del ecuador y el Museo Naval Almirante Juan
[lingworth (Malec6n Simén Bolivar y Clemente Ballén)

v Colecciones de la Casa de la Cultura Benjamin Carrién, niicleo del Guayas y
Museo (9 de Octubre y Pedro Moncayo)

v Colecciones del Banco Central del Ecuador y el Museo (Pichincha y Clemente
Ballén)

v" Colecciones histéricas del Cuerpo de Bomberos Municipal y el Museo (Plaza
Colén, callejon Vernaza y Malecon Simén Bolivar)

v Colecciones histérico-artisticas del Banco Central y el MAAC (Museo

Antropologico) (Malecén y loja, dentro del Malecén 2000)



Museo Memorial “Abdén Calderén” (Eloy Alfaro y Caiar)

Museo Antropoldgico y de Arte Contempordneo del Banco Central ( Malecén y
Loja)

Museo del Bombero Felix Luque Plata (cerca del Barrio Las Pefias)

Museo Municipal (Sucre, entre Pedro Carbo y Chile)

Museo el Fortin del Santa Ana ( Cerro Santa Ana, fin de Malecén)

Casa de la Cultura (9 de Octubre y Pedro Moncayo)

Museo Antropolégico del Banco del Pacifico (P. Ycaza y Pichincha)

PARQUES:

v

v

Parque Centenario (9 de octubre y Lorenzo de Garaicoa)

Parque Guayaquil (9 de octubre y Estero Salado)

Parque San Agustin (Luis Urdaneta y Pedro Moncayo)

Parque Espana (Chimborazo y Chile)

Parque Forestal (Av. Quito)

Parque La Victoria (Av. Quito entre 10 de Agosto y Clemente Ballén)

Parque Seminario o de Las Iguanas (Chile y 10 de Agosto)
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CAPITULO 4

4.- Estudio de mercado
El estudio de mercado nos ha permitido conocer las tendencias, los competidores y
clientes. Se han utilizado herramientas como el Andlisis FODA y las 5 Fuerzas de Porter,

para en lo posterior ejecutar el diagnéstico general del Hotel Boutique.

4.1.- Objetivos Principales

- Acaparar el mercado nacional y extranjero perteneciente del mercado de hoteles
boutique.

- Posicionar el hotel boutique como uno de los mds reconocidos en su categoria.

- Lograr el 100% de satisfaccion en el cliente por el servicio prestado.

- Lograr durante el primer afio de funcionamiento el 30% de las alianzas estratégicas
planeadas orientadas a la comercializacion y publicidad del hotel.

- Lograr una participacion de mercado superior a la de los competidores.

4.2.- Estrategias de marketing

Estrategias de mercado. (Las 4P)

Producto.

El servicio que vamos ofrecer es el de hospedaje a través de habitaciones totalmente
confortables, disefiadas con un ambiente diferente cada una, representando a las regiones y
provincias de nuestro pafs, con esto buscamos satisfacer la necesidad de los huéspedes de
una manera personalizada y eficiente, viviendo experiencias tnicas ligadas al turismo y a
la ejecutividad del personal del hotel. Este servicio lo realizaremos por medio de
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reservaciones previas.

1.- Se hara énfasis en la capacitacion del personal que trabajara en el hotel para que pueda
satisfacer en todo momento las necesidades del cliente. Esto permitird que se brinde un
servicio altamente personalizado para que el huésped esté a gusto durante su estadia y

genere un marketing viral a partir de su experiencia.

Plan de Accién: Dos veces al afio se realizard un plan de capacitacién en atencion al
huésped, control de situaciones, entre otras actividades, de manera que el personal del hotel

esté orientado siempre a la satisfaccion del cliente.

2.- Adaptar un centro de negocios dentro del hotel equipado con todo lo necesario para que
los clientes tengan a su alcance todas las herramientas que les permitan llevar a cabo sus

diferentes actividades de negocio como si estuvieran en su propio lugar de trabajo.

Plan de Accion: Realizar diferentes cotizaciones de lo dltimo en tecnologia y recursos
para la realizacién de convenciones de negocios, de manera que al final se logre tener la
opcién mas completa.

3.- Brindar un espacio en el que los clientes puedan relajarse, descansar y disfrutar de
momentos de tranquilidad y privacidad en el spa del hotel, a través de diferentes terapias

de relajacion que se realizan por medio de masajes.

Plan de Accion: Escoger entre las diferentes alternativas que hay en el mercado para el
montaje de SPAs, de manera que se encuentre una que se adapte a las condiciones fisicas

del hotel.
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4.- Para los huéspedes del hotel, cuando lo requieran, se tendra disponible un guia turistico
que les dard un recorrido por el barrio las pefias y el malecén 200 relatando la historia de
nuestros monumentos. Adicionalmente los huéspedes podran adquirir a un bajo costo
entradas para embarcarse en el barco Morgan o en el barco discovery, los cuales realizan
un especial recorrido por el rio Guayas para que tengan la oportunidad de conocer cada
uno de los lugares representativos de esta histérica ciudad.

5.- Cuando el cliente lo requiera, se le brindara un servicio de transporte que lo recogera en
el momento que llegue al aeropuerto de Guayaquil y lo llevard hasta el hotel, y de la
misma manera lo llevard al aeropuerto para su regreso.

6.- Dentro del hotel se prestard el servicio de restaurante-bar, cuya especialidad serd la
comida fusién' y la comida tipica de la region preparada de forma gourmet para que los
turistas extranjeros conozcan las delicias de Ecuador.

7.- El hotel ofrecerd a sus huéspedes y a sus visitantes la posibilidad de adquirir
hermosisimas joyas trabajadas con diferentes técnicas, haciendo énfasis en la tagua y la
paja toquilla, las cuales se podrdn encontrar en una pequeila galeria adaptada en las

instalaciones del hotel.

PLAZA

La Plaza ser4 la ciudad de Guayaquil, en el puerto Santa Ana.

PRECIO
La determinacién de los precios para los servicios que el hotel prestard, se hara teniendo en

cuenta los precios de los hoteles boutique que ofrezcan servicios similares, de manera que

Comida fusién: mezcla de ingredientes representativos de otros paises. Mezcla de estilos culinarios
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se establezcan precios competitivos, que permitan recuperar los costos de inversion en el
mediano plazo y representen un margen de ganancia para el hotel. De igual manera
mediante la aplicacién de encuesta se combinara el precio con lo que las personas estarian

dispuestas a pagar.

Plan de accion:
Estudio y andlisis de los precios competencia.

Cuadro 1.- Tarifas Corporativas de Hoteles de la ciudad de Guayaquil

Nombre Hotel c TIPO DE HABITACIONES / TARIFA POR TIPO HABITA CION
ombre Hoteles ategoria
:

Hampton Boulevard 5 estrellas 90,00 95,00 105,00

Hilton Colén (Piso Deluxe) 5 estrellas 125,00 125,00 247.00
Hilton Colén (Piso Ejecutivo) 5 estrellas 185,00 185,00 265,00
Grand Hotel Guayaquil 4 estrellas 60,00 70,00 152.90
Hotel Kennedy 4 estrellas 65,00 75,00 90,00 (3p)
Howard Johnson 5 estrellas 95,00 95,00 R 150,00
Hotel Ramada 4 estrellas 60,00 70.00 96.18
Hotel Sheraton (Standard) 4 estrellas 110,00 110,00 220.00
Hotel Sheraton (Piso Ejecutivo) 4 estrellas 180,00 180,00

Unipark Hotel 4 estrellas 80,00 85,00 130,00(familiar)
Courtyard Marriott 4 estrellas 90,00 90,00 139.00 (3p)
Hotel Manso Boutique Hostal 60,00 75,00 90,00

Boutique Hotel Mansion del Rio 95,00 95,00 136,00 162,00
Hotel Orilla del Rio (Boutique) 80,00 98,00 131,00(4p)

Todas las tarifas corporativas son mds el 22% impuestos de ley.

Fuente: Hoteles de la ciudad de Guayaquil
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis

PROMOCION
1. El hotel boutique se promocionard por medio de pautas y alianzas realizadas con el drea
comercial de la revista transport y aerolineas, para que estas pongan en las revistas la

informacion relacionada con el hotel y su servicio.
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2. Se creard un web site www.ecuadorhotelboutique.com.ec para que el cliente pueda
acceder directamente a informacidén relacionada con el hotel, evitando el uso de
intermediarios, de manera que pueda disponer de su tiempo realizando por si mismo las

reservas y los pagos online.

3. Se realizardn algunos convenios con las agencias de viaje mds reconocidas del pais y en
lo posible se buscardn alianzas con agencias de viajes internacionales, de manera que se
puedan captar clientes de todas las ciudades del Ecuador y de otros paises.

La agencia se encargaria de contactar al hotel, de arreglar todo lo pertinente con el

hospedaje del cliente y se trabajard por comision con esta.

4. A largo plazo y cuando el hotel tenga un posicionamiento definido en el mercado, se
entrard a estudiar la viabilidad de una estrategia de “publicity” que permita mostrar el hotel
a través de un canal de televisién internacional (Travel & Living) enfocado en dar a

conocer lugares turisticos y los diferentes hoteles que existen en cada pais.

5. A través de una estadia inolvidable, se logrard que los clientes generen marketing “voz a

voz” compartiendo sus experiencias con las personas de su entorno, de manera que estas se

interesen por ir a hospedarse en el hotel.
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4.3.- Analisis del Microentorno

Poblacion objetivo

El proyecto estd enfocado a empresarios e inversionistas nacionales y extranjeros, entre 35

y 55 afos de edad, interesados en un hospedaje de lujo valorando la privacidad y la

atencion personalizada donde puedan realizar reuniones de negocios.

4.4.- Analisis de modelo de las Fuerzas de Porter.

Este modelo determina la rentabilidad a largo plazo de un mercado. Afirma Michael Porter

que estas 5 fuerzas rigen la competencia industrial.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La primera fuerza de Porter analiza quienes son nuestros competidores. Segtin informacion

recibida por mail se estard construyendo un hotel 5 estrellas en el Malecén 2000 a través

del Grupo Nobis, quienes estan vendiendo titulos de propiedad a $ 5000 cada uno.

La construccién de este hotel afectarfa indirectamente al Hotel Boutique Ecuador Magico

manejan un concepto distinto y no tendrd el detalle de un hotel boutique.
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Rivalidad entre los competidores

Esta fuerza analiza quien es nuestra competencia, nimero de competidores, su posicién en

el mercado, precios, entre otros.

La rivalidad con los competidores es alta porque contamos con competidores directos,
aunque debido a los servicios y a la atencién personalizada que ofreceremos a nuestros
huéspedes podremos minimizar el grado de rivalidad. Ademads les brindaremos un servicio
de calidad con todas las normas de seguridad que exige la ley ya que existen hoteles que
se dedican a ofertar diferentes servicios pero al momento de hospedarse no es lo que le
ofrecieron. Entre nuestros principales competidores podemos mencionar los siguientes

hoteles.

Debido a la ubicaciéon del Hotel Boutique Ecuador Madgico, la competencia actual
localizada en el mismo lugar es:
a) Hotel Manso Boutique hostal (Malecén 1406 entre Aguirre EI Planta A

b) Boutique Hotel Mansion del Rio

Por concepto de hospedaje:

c) Hotel Orilla del Rio (Via a Samborondén, en la ciudadela Entre Rios)

Poder de negociacion de los proveedores

La tercera fuerza de porter analiza los proveedores existentes en el mercado, si es que

existen mas proveedores que nos pueden ofrecer su producto o servicio y la diferencia de
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proveedores, en calidad y precio. El Hotel Boutique Ecuador Maégico requiere los
siguientes proveedores por el momento:

Cuadro 2.- Proveedores y Productos o Servicio

Proveedores Productos o servicios
Quifatex Productos de limpieza
Geyoca Lacteos

Pronaca Embutidos

Green gourmet Legunmbres y vegetales
Del corral Carnes

Supan Panes varios

Todos son proveedores fuertes que dependiendo el volumen y la puntualidad en los pagos
podrdn mantenernos buenos precios, sin descartar la biisqueda constante de nuevos

proveedores.

Poder de negociacion de los compradores

La cuarta fuerza examina los clientes en el mercado y su organizacién. Sabiendo que de
esto depende el precio, la calidad y las exigencias del mercado. No existen datos que
aseguren quienes son los clientes exactos y que preferencias tienen, se podria aplicar una

encuesta en la ciudad de Guayaquil.

El Hotel Boutique Ecuador Magico se enfocard a las personas con un nivel
socioeconémico alto, principalmente ejecutivos de 35 a 55 afios. De la misma forma se
orientard al turismo extranjero.

Se realizard un estudio de estadisticas de nacionales y extranjeros que vengan de
vacaciones, negocios, quienes permanecen en casa de familiares, si viajan por avién o en

auto propio.
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En nuestro caso el poder de negociacion es medio debido a que tan sdlo existen 3 hoteles

boutique en toda la ciudad de Guayaquil que ofrecen este tipo de servicio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Esta es la tltima fuerza de Porter examina los productos sustitutos existentes en el
mercado. Para Hotel Boutique Ecuador Mégico los productos sustitutos son el hospedaje
en casa de familiares o casa propia ya que en una investigacion de campo se ha analizado
que muchas veces las personas acostumbran a hospedarse en casa de familiares que en
hoteles econémicos ademds que no significan una amenaza para nosotros porque no es
nuestro grupo objetivo.

Por otro lado parte de ejecutivos que vienen al pais a través de empresas llegan a
departamentos o suites amobladas que han sido alquiladas justamente para llegada de los

mismos por lo que se debe tomar en cuenta como producto sustituto.

4.5.- Analisis de la competencia.

Los principales competidores se encuentran ubicados en la misma ciudad donde este tipo
de hoteles ya estdn teniendo gran acogida por parte de los turistas, en especial los turistas
extranjeros, que realmente no son el segmento de interés para este proyecto.

Estos hoteles han sido emplazados en antiguas casonas, de manera que tienen una
capacidad de alojamiento de aproximadamente 15 habitaciones y adicionalmente cuentan
con lujosos spas, restaurantes tematicos y con toda una infraestructura colonial donde se

tiene en cuenta hasta el mas minimo detalle.
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Algunos de los principales competidores de acuerdo a sus caracteristicas son:

a)

b)

Hotel Manso Boutique hostal (Malecon 1406 entre Aguirre EI Planta A), es un
hotel que cuenta con paquetes todo incluido (alimentos y bebidas), tiene 8
habitaciones con Tv Cable, Dvd, bafio privado, A/A asignadas por colores y los
precios son: Habitacién Single $ 60.00+imp, habitacion doble $ 75.00+imp y
habitacion triple $ 90.00+imp. Incluyen Desayuno americano y wifi ilimitado.
Servicios: Cafeterfa (15h00 hasta las 21h00), Cena con solicitud previa, spa
organico (solo con previa cita), tour a la Isla Santay (minimo 4 personas) con

duracién de 10h00 a 17h00 dia completo.

Boutique Hotel Mansion del Rio, hotel que ofrece al huésped trasladarse a
comienzos del siglo pasado (1900), ubicado junto al Rio Guayas, Barrio Las Pefias,
una de las faldas orientales del Cerro Santa Ana. Este hotel fue construido en 1926
bajo el nombre de villa San Antonio y restaurado a partir del 2007. Pertenece a la
compaiiia Hoteles y Turismo del Cerro S.A. de Guayaquil, Ecuador. Los precios de
las habitaciones son: Sencillas y Matrimoniales $ 95.00+imp, Dobles $
136.00+imp, Triples $162.00+imp y Matrimoniales Royal Suite $ 125.00+imp y las
tarifas incluyen: Flores rosas, periddico local, desayuno tipo buffet y té de la tarde.
Servicios Adicionales: Equipamiento habitaciones: TV LCD, internet, Wireless,
teleféno, minibar, secadora de cabello, servicio de lavanderia, servicio de caja
fuerte y wake-up calls, Alquiler para eventos y reuniones: salén principal 80

personas, terraza para 30 personas, dreas sociales sesiones fotograficas.
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Por concepto de hospedaje:

c¢) Hotel Orilla del Rio (Via a Samborondén, en la ciudadela Entre Rios), es un
hotel boutique que cuenta con 6 habitaciones con bafio privado equipadas con A/A,
teléfono, direct tv plasma (HDTV), mini bar y los precios son: Habitacién single $
80.00+imp, doble $ 98.00+imp, cuddruples $ 131.00+imp. Servicios: Room
service, mini bar, spa, restaurante, boutique, internet wi-fi, fax y copiadora,
lavanderia, asistencia médica inmediata, cajilla de seguridad. Transformaron la

residencia en un lugar donde sus huéspedes vivieran nuevas experiencias y al mismo

tiempo se sintieran comodos y relajados como en su propia casa.

4.6.- Perfil del Consumidor

Cliente: Sus necesidades y anhelos

La calidad es la confianza que inspira el servicio, tanto por experiencias anteriores como

por el desarrollo eficiente de su prestacion.

Las particularidades son las caracteristicas fisicas y de operacién de un hotel, como por
ejemplo: su decoracion, disposicion, estilo arquitecténico, tamafio de los cuartos,
mobiliario, tipo de cafeteria, etc., son los aspectos y conceptos apreciables que hacen

diferente un hotel de otro.

Los beneficios condicionados son la esencia misma del servicio, pues se entienden como

la satisfaccion que realmente proporciona el hotel a sus huéspedes y usuarios.

21



Los elementos de los servicios de un hotel conforman su capacidad de respuesta practica al

mercado, y al mismo tiempo estructuran e integran su imagen comercial.

Calidad + Caracteristicas + Beneficio condicionado = Identidad propia del hotel.

Identidad propia del hotel = Elemento formal de la imagen
Comercial del Hotel.
Identidad Comercial = Valor comercial de la marca o

Del nombre del Hotel

La identidad comercial del hotel, a su vez permite el posicionamiento préctico del mismo
en el mercado, es decir, su ubicacién frente a la demanda y a la competencia con su propia

personalidad.

Ejemplo:
Hotel de 4 estrellas, orientado a familias y negocios, en una ciudad importante Industrial y

comercialmente.

Calidad:
Hotel con servicios de 4 estrellas, habitaciones confortables, atencién rdpida y amable,
Tecnologia de tltima generacion, Excelente calidad Alimentos y Bebidas, solucién amplia

de problemas y quejas; ademds de un servicio rdpido y precios justos.

Particularidades:
Habitaciones amplias, bien iluminadas, mesa de trabajo, bafio con tina, teléfono, teléfono
en el bafio, Internet inaldmbrico gratuito, television de buen tamafio con cable, Minibar,

lobby amplio y agradable, restaurante con especialidades con atencidn 24 horas.
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Beneficio Condicionado:

Cercano a lugares de negocios (comodo en ubicacion), atencién personalizada. Las
personas se sentirdn como en su casa. Cabe mencionar que el andlisis de los elementos de
los servicios hoteleros, lo hace el huésped o usuario en funcién de su criterio y experiencia,
y es esto lo que fundamenta su opinién e imagen acerca de los mismos.

Comunicacion

A la hora de instrumentar la interaccion con los clientes, un programa de Cliente Frecuente

y los centros de atencion telefénica seria de suma utilidad

El programa de Cliente Frecuente sirve para mejorar la relacion con los clientes, retenerlos
y motivarlos a que regresen, proporcionando una tarjeta personal posibilita al hotel no sélo
premiar a sus clientes y motivarles a volver a hospedarse, sino:

- Conocer mejor sus habitos de consumo

- Propiciar que clientes eventuales se conviertan en asiduos.

- Los datos extraidos de cada transaccién se almacenan y, posteriormente, se
procesan con mecanismos de seleccion y clasificacion que permiten obtener al
instante estadisticas fiables, controlar adecuadamente el desarrollo del Plan y
conocer sus resultados (incremento de ventas, aumento en la asiduidad de clientes

ocasionales, etc.)

Centro de Atencion Telefonica

Tiene muchas aplicaciones, pero a modo de ejemplo, podemos mencionar las siguientes:
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- Permite conocer las inquietudes de la clientela, y darles pronta solucidn.

- Canaliza sugerencias que sirven para mejorar, modificar o complementar el servicio
o producto brindado.

- Promocionan ofertas y nuevas aplicaciones.

- Para el cliente, un eficiente Centro de Atencién Telefénica constituye un enorme

valor agregado.

Hay que recordar que el proceso de venta no termina cuando se registra un cliente; se
extiende en todos los servicios que brinde el hotel a partir de ese momento. Una mala
atencion, un desplante o una queja sin respuesta, llevardn al cliente hacia el competidor

mas cercano.

4.7.- Analisis de la Investigacion de Mercados:

El siguiente andlisis se basa en la tabulacidon de las encuestas realizadas a empresarios

nacionales y extranjeros entre 35 y 55 afios de edad.

Se utilizaran dos instrumentos de recoleccion de informacion

Encuestas:

Encuestas a los turistas corporativos tanto extranjeros como nacionales para determinar

gustos y preferencias al momento de escoger un lugar donde hospedarse. Ademds,

conoceremos el motivo por el que viajan y por udltimo, la encuesta se encaminard a

comprobar si este nicho de mercado viaja o no a hoteles boutique y en qué proporcion.
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Entrevistas

Entrevistas en entidades que permitan recolectar informacién precisa con respecto a la
dindmica del sector turismo, y adicionalmente a personas que trabajen en medianas y
grandes empresas que sean las encargadas de la realizacién de eventos y congresos, donde
se averiguara si este segmento del mercado estaria interesado en llegar a un hotel boutique

en la ciudad de Guayaquil.

Ficha de Encuesta aplicada a empresarios nacionales y extranjeros.

1.- Indique la edad

Menor de 20

Mayor igual de 20, Menor de 30

Mayor igual de 30, Menor de 40

Mayor igual de 40, Menor de 60

Mayor igual de 60

2.- Indique el género

Masculino

Femenino

3.- Indique su nacionalidad / Procedencia

Peruana

Colombiana

Venezolana

Ecuatoriana

Panamernia

Chilena

Norteamericana

Alemana

Otros Especifique:

4. ;Cuando usted visita la ciudad de Guayaquil, lo hace por:
(Escoja una opcion)

Negocios

Turismo

Salud

Otros Especifique:

5.- (A qué actividad economica usted se dedica?
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Propietario (a) de negocio

Empleado (a) empresa privada

Funcionario (a) sector publico

Consultor (a) independiente

Comerciante

Otros Especifique:

6.- ;Cuando visita la ciudad de Guayaquil en qué tipo de establecimiento se hospeda
habitualmente? (Escoja una opcién)

Hotel

Hostal

Hotel Residencial

Apart Hotel

Hostal boutique

Residen de
Familiares

Otros Especifique:

7.¢:Cuadl es el sector de preferencia cuando usted selecciona un hospedaje? (Escoja una opcion)

Cerca de centros comerciales y lugares de recreacién

Centro histdrico y turistico de la ciudad

Cerca de sector de empresas y bancos

Otros

Especifique:

8. ;Cuadles son los atributos que mas valora en un establecimiento que le brinda hospedaje?
(Valorar del 1 al 7, donde 1 es “Mas Importante” y 7 es “Menos Importante”)

Pocas habitaciones

Atencién amena y personalizada

Arquitectura especial y caracteristica

Spa, masajes y lugares de relajacion

Privacidad y silencio

Espacios de cultura y estudio

Cercano a la naturaleza y cultura nativa

9.- Cual de las siguientes actividades prefiere y gusta realizar cuando se hospeda?
(Valorar del 1 al 5, dénde 1 es “Mas Importante” y 5 es “Menos Importante”)

Deporte Aventura

Fiestas Nocturnas

Muisica Folclérica o Cldsica

Fotografia

Visitar museos

10.- Sabia usted que un hotel con los atributos anteriormente descritos encierran el concepto de
un hostal boutique?

St

No
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11.- A usted le gustaria visitar un hostal boutique que le brinde todos los atributos y que se
encuentre localizado en la zona céntrica comercial de Guayaquil?

St

No

12.- Cuanto pagaria usted por un servicio como el que brinda un hostal boutique?

Menos de US$ 65.00

Entre US$ 65.00 y US$ 75.00

Entre US$ 76.00 y US$ 86.00

Entre US$ 87.00 y US$ 97.00

MNds de US$ 98.00

13.- Con quién suele planificar y realizar sus viajes?

Solo

Clientes / socios

Con su pareja

Con amigos

Con toda su
familia

Otros Especifique

14.- Por favor valore a continuacion, los servicios complementarios que usted toma en
cuenta para hospedarse en un hotel:
(Valorar del 1 al 5, dénde 1 es “Mas Importante” y 5 es “Menos Importante”)

Room service

Caja fuerte

Actividades recreativas

Lavanderia

Conexion a Internet

Traslado aeropuerto-hotel-
aeropuerto

Otros Especifique

15.- Al alojarse en un hotel, indique que medio de pago utiliza de manera frecuente?
(Escoja una opcion)

Pago presencial al momento de llegar al hotel

Envio de depésito o a través de bancos

Pago con tarjeta de crédito por teléfono o email

ENCUESTA REALIZADA POR

FECHA

LUGAR REALIZACION DE
ENCUESTA
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Tabulacién de las encuestas aplicadas.

Debido a que el grupo objetivo es muy selectivo, se aplicé la encuesta de gustos y

preferencias sobre una muestra de 100 ejecutivos.

Grifico 1

Edad de entrevistados
Expresado en numero de personas

50

30

14

. I -

MENOR DE 20 MAYOR IGUALDE  MAYORIGUALDE MAYOR IGUAL DE MAYOR IGUAL DE 60
20, MENORDE30 30, MENORDE40 40, MENOR DE60

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grifico 2

Género de entrevistados
Expresado en nimero de personas

= MASCULINO = FEMENINO

40
40%

60
60%

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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Grafico 3

Nacionalidad / Procedencia de Entrevistados
Expresado en niimero de personas

CUBANO
URUGUAYA
ESPANOLA

TURCA

ECUAT. RESID MIAMI
ARGENTINA
BOLIVIANO
PARAGUAYA
ALEMANA

NORTEAMERICANA
CHILENA
PANAMENA

ECUATORIANA
VENEZOLANA
COLOMBIANA

PERUANA

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grifico 4

Cual es el motivo de visita?
Expresado en numero de personas

OTROS / GESTIONES
CONSULTA CIRUGIA
MANT A MAQUINARIAS
TEMAS POLITICOS
CAPACITACION
EVENTOS
VISITAFAMILIARES
TRAMITES
CONGRESOS
SALUD

TURISMO

NEGOCIOS

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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Grafico 5

Actividad econémica
Expresado en numero de personas

ESTUDIANTE 2

CIRUJANO PLASTICO 2

SOCIO DE UNA EMPRESA 2

PRODUCTOR DETV 2

CONTADORA 2

DISENADOR 2

COMERCIANTE 14
CONSULTOR(A) INDEPENDIENTE 2
FUNCIONARIO(A) SECTOR PUBLICO a4
EMPLEADO(A) EMPRESA PRIVADA J 48
PROPIETARIO(A) DE NEGOCIO : 20

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grafico 6

Tipo de establecimiento en se hospeda habitualmente
Expresado en nimero de personas

HOTEL BOUTIQUE

APART HOTEL ° OTROS
18 0% /_ [
18% 0%
HOTEL RESIDENCIAL
[
0%

RESIDENCIAS FAMILIARES
2

—/\ ”
HOSTAL
2

78%

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis



Grafico 7

Sector de preferencia al seleccionar un hospedaje

Expresado en nimero de personas

34

22
CERCA DE CENTROS CENTRO HISTORICO Y TURISTICO CERCADE SECTOR DE EMPRESAS ~ OTROS CERA DEL LUGAR DEL
COMERCIALES Y LUGARES DE DELACIUDAD Y BANCOS EVENTO O EMPRESA DONDE
RECREACION ASISTIRAN

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grafico 8

Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs nivel de importancia

= POCAS HABITACIONES
30
28
16
14
a4
2 2
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante  Sinimportancia
importante importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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Grafico 9

Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs nivel de importancia

——ATENCION AMENA Y PERSONALIZADA

38
34
16
10
4
0 0
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante  Sinimportancia
importante importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
Gréfico 10
Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia
—— ARQUITECTURA ESPECIAL Y CARCTERISTICA
26
24
20 20
14
0 0
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante  Sinimportancia
importante importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis



Grafico 11

Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

——SPA, MASAJES Y LUGARES DE RELAJACION

40
24
16
10
4 4
0
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante Sinimportancia
importante importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
Grifico 12
Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en nimero de personas vs Nivel de importancia
= PRIVACIDAD Y SILENCIO
42
32
16
10
0 2 0
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante Sinimportancia
importante importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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Grafico 13

Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

= ESPACIOS DE CULTURA Y ESTUDIO

26
24 24
16
4 4
2
Masimportante Considerablemente Importante Medianamente Pocoimportante Menosimportante Sinimportancia
importante importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
Grafico 14
Atributos mas valorados en un establecimiento que brinda hospedaje
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia
—— CERCANO A LA NATURALEZA Y CULTURA NATIVA
94
0 0 0 0 0 4
Mdsimportante Considerablemente Importante Medianamente Poco importante Menosimportante  Sinimportancia

importante importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
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Grafico 15

Gustoy preferencia actividades a realizar cuando se hospeda
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

——— DEPORTE AVENTURA

64
16
6 6 8
Mas importante Importante Medianamente Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis

Grafico 16

Gusto y preferencia actividades a realizar cuando se hospeda
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

——FIESTAS NOCTURNAS
38

16 18

Mas importante Importante Medianamente Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
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Grafico 17

Gustoy preferencia actividades arealizar cuando se hospeda
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

—— MUSICA FOLCLORICA O CLASICA

34
28
22
12
4
Mas importante Importante Medianamente Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis

Grafico 18

Gustay preferencia actividades a realizar cuando se hospeda

Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

—— FOTOGRAFIA
32 32
26
6
2
Mas importante Importante Medianamente Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
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Grafico 19

Gusto y preferencia actividades a realizar cuando se hospeda
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

——VISITAR MUSEOS

34
26
22
18
6
Mas importante Importante Medianamente Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grifico 20

Conocimiento sobre los atributos que encierran
el concepto de un Hotel Boutique

Expresado en numero de personas

ESlI ENO

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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a5
40
35
30
25
20
15
10

Grafico 21

Intencion de visitar un Hotel Boutique en Guayaquil
Expresado en numero de personas

HSI mNO

NO
2
2%

98
98%

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grafico 22

Disponibilidad de pago por un servicio que brinda el Hotel Boutique

Expresado en ddlares

40

/\aa

14

iU

<US$ 65.00 US$ 65.00 Y US$ 75,00 US$ 76.00 Y US$ 86,00 US$ 87.00 Y US$ 97,00

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

U
> US$ 98,00
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60

Grafico 23

Con quién suele planificar y realizar sus viajes?
Expresado en numero de personas

16
10

- O

-

SOLO

(o)}

CONCLIENTES/ CONSUPAREJA CONAMIGOS CONTODA SU OTROS OTROS CON UN
SOCIOS FAMILIA COMPANEROS FAMILIAR

DEL TRABAJO

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Grafico 24

Servicios complementarios tomados en cuenta para
hospedarse

Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

— ROOM SERVICE
36
28

16

Mas importante

Importante Medianamente  Poco importante Menos importante
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis

Sinimportancia
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Grafico 25

Servicios complementarios tomados en cuenta para

hospedarse
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

—CAJA FUERTE
28
24 24
16
8
0
Mas importante Importante Medianamente  Poco importante Menos importante Sinimportancia
importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
Grifico 26
Servicio complementarios tomados en cuenta para
hospedarse
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia
— ACTIVIDADES RECREATIVAS
64
20
8
Mas importante Importante Medianamente  Poco importante Menos importante Sinimportancia
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
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Grafico 27

Servicio complementarios tomados en cuenta para

hospedarse
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

—— LAVANDERIA
34 34
16
8
4 6
Mas importante Importante Medianamente  Poco importante Menos importante Sinimportancia
importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
Grifico 28
Servicio complementarios tomados en cuenta para
hospedarse
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia
——— CONEXION A INTERNET
64
18
12
2 2 0
Mas importante Importante Medianamente  Poco importante Menos importante Sinimportancia
importante

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Maria Fernanda Cobos Solis
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Grafico 29

Servicio complementarios tomados en cuenta para

hospedarse
Expresado en numero de personas vs Nivel de importancia

= TRASLADO ATO-HTL-ATO

28
18 20 20
12
2
Mas importante Importante Medianamente  Poco importante Menos importante Sinimportancia
importante
Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
Grifico 30
Medio de pago frecuente utilizado al alojarse en un hotel
Expresado en nimero de personas
46
PAGO PRESENCIAL AL MOMENTO DE ENV{O DE DEPOSITO O A TRAVES DE PAGO CON TARJETA DE CREDITO POR
LLEGAR AL HOTEL BANCOS TELEFONO O EMAIL

Fuente: Encuestas aplicadas a grupo objetivo de personas ejecutivas.
Elaborado por: Marfa Fernanda Cobos Solis
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4.8 Analisis de los resultados

De acuerdo a las encuestas realizadas podemos observar que el rango de edades de los
ejecutivos, empleados de empresas privadas o propietarios de su propio negocio, que
asistirian al hotel Boutique esta entre 35 y 55 afios de edad, el género que predomina es el
masculino quienes deciden viajar solos, dando a conocer también que la nacionalidad
ecuatoriana, colombiana y peruana viajan con mayor frecuencia a nuestra ciudad; siendo
los negocios y el comercio su motivo de visita; al momento de hospedarse escogen un

hotel o un Apart Hotel.

El sector de preferencia al seleccionar su hospedaje es que el mismo, se encuentre cerca de
empresas, bancos y su mayoria de preferencia cerca del lugar del evento o empresa donde
realizardn sus actividades. Refiriéndonos a los atributos mds valorados en el
establecimiento de hospedaje podemos notar que al momento de hospedarse lo menos
importante es el nimero de habitaciones con los que cuenta el establecimiento y los
atributos mds valorados es la atencién amena y personalizada , atributo con el cual se

diferenciard nuestro proyecto.

La arquitectura especial como podemos observar es “medianamente poco importante” al
igual que un lugar de relajacién como seria un spa. La privacidad y silencio si es de suma
importancia para nuestro grupo objetivo, algo que favorece a nuestro proyecto, ya que es
otro punto importante que resaltaremos. Los espacios de cultura y estudio son
medianamente importantes y la ubicacién de encontrarse cerca a la naturaleza no tiene

nada de importancia.
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Con relacién a las actividades a realizar cuando se hospedan, el deporte de aventura, las
fiestas nocturnas y la miusica folclérica o cldsica son poco importantes, si teniendo
importancia la fotografia como actividad que gusta al momento de tener un tiempo libre

durante su estadia. Visitar museo medianamente importante.

La menor parte de las personas encuestadas conoce el concepto del hotel boutique, los
mismos que indicaron que si les gustaria visitarlo, al igual de los que no conocen este
concepto. En cuanto a la disponibilidad de pago la tarifa que estdn dispuestos a pagar estd

entre los $ 76.00 y $86.00.

Con relacién a los servicios complementarios el de mayor importancia es la conexién a
internet (wi-fi), seguido del traslado ato-htl-ato, room service medianamente importante,
caja fuerte, el servicio de lavanderia y las actividades recreativas sin importancia,
finalizamos con las formas de pago mas utilizadas como son el envio de depdsito a través

de bancos seguido del pago presencial al momento de llegar al hotel.
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CAPITULO 5

5.- Administracion hotelera

5.1. - Estructura Organizacional

Gerencia General

Gerencia de

. Gerente Mercadeo y
Alimentos y . .
. Administrativo Ventas
Bebidas
Chef Ejecutivo Recursos Reservaciones
Humanos
Cocinero Contabilidad Recepcion
Saloneros Seguridad Ama de Llave
Bodeguero Masajista Camareras

5.2. - Descripcion Estructural y Administrativa de Recurso Humano

Gerencia General

Se hace cargo de la administracion, control y desarrollo del hotel cuidando que las distintas
areas o departamentos del hotel lleven a cabo de la mejor manera posible, sus funciones
dentro de la misma, es decir, que cumplan con sus objetivos de manera que el desempefo

de la empresa en general sea de alta calidad y satisfactorio.
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Gerencia de Alimentos & Bebidas

En este puesto se dirige las funciones relacionadas con el proceso de produccién de A & B,
Como son: elegir la materia prima, buscar el proveedor, cuidar del proceso de elaboracidn,
regular la frecuencia de compra de materia prima, existencia y disponibilidad de los

alimentos cuando sean solicitados.

Gerencia Administrativa

En este puesto se dirige las funciones relacionadas con la administracién del hotel, que
permita el uso adecuado de las instalaciones, asi como de su conservacién y buen

funcionamiento operativo.

Cocina: Chef Ejecutivo y Saloneros
Estos deberan de reportarse con el gerente de A & B y encargarse de todo lo concerniente
con el restaurante.
Los principales objetivos especificos de esta actividad son:
= Mantener la continuidad del abastecimiento.
= Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios, etc; buscando calidad adecuada.
= Mantener costos bajos en el departamento, sin desmejorar la calidad del servicio.

=  (Cocina

Este es el departamento se encarga de la elaboracién de los alimentos a venderse, esta
supervisado por el Chef ejecutivo, el cual tiene como objetivos principales:

= La preparacion y el control de la calidad de los alimentos.
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=  Disponer del ment a ofrecer a los huéspedes.
*=  Minimizar los costos de los alimentos al elegir productos de la estacion y
aprovechando al maximo los alimentos.

=  Motivar al personal que esta bajo su cargo para que desempefie un buen trabajo.

Departamento de Recursos Humanos

Este departamento se dedicard a mantener las relaciones laborales y personales entre todos
los empleados del negocio para optimizar los servicios y hacer las actividades lo mas
eficiente posible, ademds de que tendrd que reclutar y capacitar al personal necesitado, e

inducir correctamente a los nuevos empleados.

Este departamento mantendrd a los empleados y clientes comunicados con la
administracién, de esta manera se logrard un ambiente agradable de trabajo. Otras
funciones incluyen:

= Evaluar el trabajo de todos los empleados.

= Realizar capacitaciones continuas al personal.

= Asegurarse de que todo el personal sea respetuoso y educado.

= Elaborar los contratos de todos los empleados.

Departamento de Contabilidad

En esta drea se pretende manejar de manera eficiente las operaciones financieras que
ocurren dentro de la empresa. Asi como mantener la contabilidad del hotel al dia reportar

los estados financieros y proporcionar los andlisis financieros del hotel a los accionistas.
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Departamento de Reservaciones

El departamento de reservaciones es el encargado de captar y manejar las solicitudes de
reservas. El mismo opera en estrecha coordinacion con el personal del departamento de

recepcion y ama de llaves.

Este departamento debe determinar la disponibilidad del hotel, cotizar las tarifas de las
habitaciones, tomar y confirmar las reservaciones y El departamento esta compuesto por
un gerente de reservaciones quien supervisa y dirige el buen desempefio del departamento
y los agentes de reservaciones los cuales realizaran las funciones de atender las
reservaciones que lleguen por los diferentes medios de comunicacidn, las reservas de
grupo, las reservas de Agencias de Viajes u Operadores Turisticos, confirmacién de los

depdsitos correspondientes para garantizar las reservas.

Recepcionista:

= Recepcidn de huéspedes

= Asignacion de habitaciones

= Negociacién de tarifas

= Alimentacioén al sistema de Front Office
= Check-in

= Check-out

= Manejo de cajas de seguridad

= Operaciones de teléfonos

= Atencidn a quejas
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Departamento de Mercadeo y Ventas

Este departamento se dedica principalmente a las ventas y a la publicidad, aqui es donde se
contacta a los clientes y se les presenta la empresa para ofrecerles los servicios. Los
directores de eventos, ventas y cuentas son los que informan a los gerentes

correspondientes las decisiones de los clientes y:

= Cierra trato con los clientes una vez que estos queden convencidos de que
desean nuestros servicios

= Elaborar estrategias de publicidad y promocién

= Buscar clientes potenciales

= Informar sobre las ventas al departamento de contabilidad y finanzas.

El departamento de ventas estd encabezado por un director de ventas, es responsable de
administrar y dirigir la labor de ventas en diversas sub-dreas en las que normalmente se

divide la funcién de ventas.

Cooperacion interdepartamental

Muchos hoteles tienen problemas que proceden de una falta de comunicaciéon o
cooperacion entre el departamento de ventas y los otros departamentos. Vender un servicio
es como vender un producto; a mds de venderlo hay que entregarlo y es inutil vender

servicios con caracteristicas que no pueden proporcionarse.
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La cooperacién entre el departamento de ventas y otros departamentos del hotel es
fundamental para la entrega correcta de los servicios vendidos. A largo plazo la reputacion

por una entrega infalible es el mayor activo del departamento de ventas.

Correo Directo

El personal de ventas puede comunicarse con los posibles puentes de negocios por correo
directo, mediante envios masivos. Esta técnica se usa con mucha frecuencia en relacion
con las agencias de viajes pero también puede realizarse para tener acceso a asociaciones y
organizaciones similares. La efectividad de este departamento depende de los resultados
alcanzados. Los porcentajes de respuestas previas a los diversos tipos de correo directos

deben revisarse periddicamente antes de hacer otro envio.

Departamento de seguridad
Su responsabilidad es detectar posibles infiltraciones de elementos indeseables que den
lugar a molestar, a inseguridad en el huésped por otra parte se busca determinar los

posibles riesgos de accidentes incendios y/o contaminacién del ambiente del hotel.

Departamento de Ama de Llave
Estard conformado por el ama de llaves, camareras y botones.

El ama de llaves se encargara de lo siguiente:

=  Supervisar la limpieza de habitaciones e instalaciones del hotel.

=  Control y suministro de uniformes, blancos y manteleria
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= Reportes a recepcion para la asignacién de habitaciones

= Reportes de mantenimiento

=  Suministro a huéspedes

=  Mantiene el inventario de blancos mobiliario, equipo, suministros de limpieza,
amenidades etc.

Las camareras (0s) se encargardn de lo siguiente:

Deberén estar a cargo de la limpieza de las habitaciones y todas las instalaciones del hotel,
ademds de estar al pendiente de que todas la instalaciones del hotel siempre estén en

correcto funcionamiento de no encontrarse asi, se lo deberan reportar al ama de llaves.

Los botones se encargaran de lo siguiente:
Estar a cargo de llevar al huésped a su habitacién y estar atento a sus necesidades y servirle

en lo que se le ofrezca.

Bodeguero
El bodeguero debera realizar las siguientes funciones:

= Recibir de proveedores mercancia: Ordenar y clasificar mercancias.

Realizar despacho con érdenes de bodega.

= Mantener el orden y limpieza de la bodega.

= Realizar conteos periddicos de Kardex.

= Apoyar en el ingreso de datos al sistema (ingresos, egresos, ajustes, etc.)
= Apoyar al departamento en otras funciones necesarias.

= Hacer inventario de fin de mes y anual
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CAPITULO 6

6.- Analisis econémico financiero

A continuacion se estableceran los pardmetros basicos de costos, inversion e ingresos, la

posible tarifa, la capacidad de trabajo y el target del hotel, el posible financiamiento de la

inversion, las depreciaciones de los activos, etc.

6.1.- Inversion del Proyecto y Requerimientos de Capital

Estructura de los activos a invertir

El tamano estimado del hotel es de 30 habitaciones y con una inversion inicial de US$

397,000 presentdndose con una estructura de sus activos invertidos de esta manera:

Cuadro3.-

Balance General

Empresa: Hotel Boutique Ecuador Magico
Al 31 de Diciembre 2011 - Balance Inicial

Activo Corriente

Pasivo Corriente

Caja - Bancos 16,640 Documentos por Pagar
Inventarios Cuentas por Pagar Corto Plazo
Cuentas por Cobrar Préstamo Bancos
Total 16,640
Activo Fijo Patrimonio
Terreno Capital Accionista A
Edificio 180,000 Capital Accionista B
Vehiculo 60,000
Muebles y Equipos de Oficina 107,200
Equipos de Computo 5,000
Maquinarias y Equipos 25,500
(-) Depreciacion de Activos
Total 377,700
Otros Activos
Patentes, Permisos, Impuestos 1,660
Constitucion de la Companiia 1,000
Total 2,660
Total Activos 397,000 Total Pasivo + Patrimonio

357,000

20,000
20,000

397,000
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INVERSIONES - ACTIVOS FIJOS

Muebles y Equipos
- Decoracion Tematica 15,000
- Mobiliario de habitaciones 50,000
- Adecuacién Spa 5,000
- Estructura Area de Alimentos y Bebidas 15,000
- Estructura Area Tienda Suvenirs 4,000
- Equipos de comunicacion 12,000
- Equipo fax 200
- Mobiliario de oficina 4,000
- Adecuaciones instalaciones 2,000
Subtotal 107,200
Equipos de Computo
- Equipos de computo 3,200
- Equipos de facturacién 1,200
- Equipos de impresion 600
Subtotal 5,000
Magquinarias y Equipos
- Equipos de climatizacion 20,000
- Equipos de agua temperada 4,000
- Equipos de lavanderia 1,500
Subtotal 25,500
Vehiculo
- Vehiculo transporte 60,000
Subtotal 60,000
Edificio
- Edificacion 180,000
Subtotal 180,000
Total 377,700
Constitucion de la Compania 1,000.00
Cuota patente comerciante 100.00
Impto. Camara Prov. Turismo 600.00
Imp. Cuerpo Bomberos 120.00
Permiso de funcionamiento 320.00
Permiso de sanidad 170.00
Subsecretaria de Turismo 350.00
Total 2,660.00

La adquisicion de la edificacion para la implementacion de este hotel boutique es de US$
180,000 (45% de la inversion total) y las maquinarias, equipos y dotaciones en US$
217,000 (55% de la inversion total), que incluye el capital de trabajo, los activos o gastos

diferidos y algunos imprevistos.
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Aporte propio y aporte crédito
La industria hotelera acostumbran a negociar con los banqueros un préstamo o un crédito
de al menos el 90% de la inversion total, a fin de dejar el 10% restante para inversion

patrimonial o capital propio.

La mayoria de los banqueros exigen una garantia hipotecaria de primer grado sobre el
inmueble mas otras garantias colaterales y en general otorgan el préstamo a 10 afios de

plazo y del 8% al 15% de interés anual sobre saldo deudor.

En este caso de un hotel medio que pudiese estar invirtiendo una cantidad igual a US$
397,000 el banco o la institucién crediticia podria otorgar un préstamo estimado en US$$

357,000 (el 90% de la inversion total).

Se estimarfa acceder a un crédito en una institucion financiera, con un plan de pagos de

hasta diez afios, con un interés del 15% y pagos iguales a US$ 71,133 anualmente.

El 100% de la inversion se financia de la siguiente forma:

Financiamiento %

Capital Propio 10%

) . . 90%
Préstamo entidad crediticia ¢
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A continuacién se muestra la amortizacién del préstamo:

Amortizacion Préstamo Bancario

Empresa: Hotel Boutique Ecuador Magico

Periodo del 1 Enero 2012 al 31 Diciembre 2021

Préstamo: 357,000

Tiempo: 10 Afos

Tasa interés 15% 0.15

Capitalizacion: Anual

Pagos Anuales: 71,133
n A Capital=A-i Saldos
0 357,000
1 71,133 53,550 17,583 339,417
2 71,133 50,913 20,220 319,197
3 71,133 47,879 23,253 295,943
4 71,133 44,391 26,742 269,202
5 71,133 40,380 30,753 238,449
6 71,133 35,767 35,366 203,083
7 71,133 30,462 40,671 162,413
8 71,133 24,362 46,771 115,642
9 71,133 17,346 53,787 61,855
10 71,133 9,278 61,855 0

711,330 354,330 357,000

Los intereses a pagar relacionados con el préstamo inciden relativamente en el Estado de

Resultados, por lo que se aceptaria la negociacién bancaria.

La tabla de depreciaciones

El otro asunto importante es estimar la depreciacion anual de los activos fijos. Se puede

partir de una depreciacién lineal. La edificacidn se ha estimado depreciarse 20 afios, (5%

de depreciaciéon sobre la inversidon) las maquinarias y equipos en 10 afios (10% de

depreciacién sobre la inversion en este rubro), vehiculos en 5 afios (20% de depreciacion),

equipos de cémputo en 3 afios (33,33% de depreciacion).
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La inversién en maquinarias y equipamiento se estima en US$ 25,500 la cual tendria una
depreciacion lineal por un valor de US$ 2,550 en 10 afnos. En resumen, la depreciacion

total se estima de la siguiente manera:

DEPRECIACION - ACTIVOS FIJOS Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Muebles y Equipos de Oficina (10% anual) 107,200 10,720 10,720 10,720 10,720 10,720
Equipos de Computo (33,33% anual) 5,000 1,666 1,666 1,668
Magquinarias y Equipos (10% anual) 25,500 2,550 2,550 2,550 2,550 2,550
Vehiculo (20% anual) 60,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Edificio (5% anual) 180,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Subtotal 377,700 35,936 35,936 35,938 34,270 34,270
DEPRECIACION - ACTIVOS FIJOS Afio 6 Afio 7 Ao 8 Ao 9 Aiio 10
Muebles y Equipos de Oficina (10% anual) 107,200 10,720 10,720 10,720 10,720 10,720
Equipos de Cémputo (33,33% anual) 5,000
Magquinarias y Equipos (10% anual) 25,500 2,550 2,550 2,550 2,550 2,550
Vehiculo (20% anual) 60,000
Edificio (5% anual) 180,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Subtotal 377,700 22,270 22,270 22,270 22,270 22,270

6.2.- Tarifa media estimada

La posible tarifa media a cobrar por habitacién podria ser estimada de la siguiente manera:

Cuadro 4
Costo por Habitacién (US$) + IMP
Habitaciones Individuales - Sencillas US$ 90

Habitaciones Matrimoniales US$ 100
Habitaciones Dobles US$ 100

Junior Suites (hasta 4 personas) USS$ 125

Esta tarifa fue establecida considerando los siguientes puntos:
Tarifas incluyen: desayuno buffet, wifi ilimitado, periédico local, centro de negocios,
despertador.
Servicios con costo:
= Restaurante (platos a la carta a eleccion del huésped) Cafeteria (15h00 hasta las
21h00). Los precios oscilan entre los $ 7.00 y $ 9.00+imp (22%)

= Room Service $ 10.00+imp (22%)
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Servicio de Lavanderia/(costo por prenda)

Servicio de Planchado (costo por prenda)

Spa (con previa cita)

Faciales: Variedad de mascarillas (segin el tipo de piel). Valor $20 - Duraci6n: 40
min.

Corporales:Masaje  Relax (Quiromasaje): $20,00 duracion: 60 minutos,
exfoliantes: elimina suavemente la toxicidad superficial e impurezas de la piel a
través de productos naturales. Valor $30 - duracion: 75 minutos, depilacion con
cera $ 12.00+imp (22%) (cejas y bigotes), manicure y pedicure. $ 12.00+imp
(22%)

Reiki: Efecto de intensa paz y tranquilidad que proporciona la fuerza necesaria para
afrontar la vida desde un punto de vida mas positivo y profundo. Valor $25+imp
(22%) Duracion: 45 minutos.

Guia turistico (con previa solicitud) duracion de 10h00 a 17h00 dia completo.
Traslado Ato-Htl-Ato (con previa solicitud) $ 13.00+imp. (22%)

Salon de Eventos (capacidad 80 personas)

Se estimo también que dentro de los cuatro primeros afios no existiria un incremento en los

precios. Dentro del afio quinto hasta el séptimo el incremento se estima en un 20%, y en el

octavo al décimo afio en un 40% de incremento con respecto a los primeros afios.

6.3.- Capacidad instalada y capacidad usada: perfil hotelero

Segin estadisticas obtenidas por la Asociaciéon Hotelera del Guayas, los hoteles que

pertenecen a las categorias de lujo y de primera, la ocupacion hotelera promedio es de 65%

en temporada baja y en un 80% en temporada alta. En nuestro caso, por tratarse de un
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nuevo hotel tipo boutique, la ocupacion se la podria estimar al inicio en un 60%, y alcanzar

un nivel de ocupacién del 90%, considerando también que el nimero de habitaciones es de

12.
Sencillas 10 300 180 285
Dobles 8 240 144 228
Matrimonial 7 210 126 199.5
Junior Suites (hasta 4 personas) 5 150 90 142.5

La experiencia indica que en un hotel de este tipo y esta categoria es posible que el 70% de
los alojados sean visitantes de negocios y el 30% restante visitantes por otros tipos de
viajes y ademads que los visitantes por motivo de negocios pueden tener una estadia media
aproximada de 5 noches y los otros visitantes una estadia media de 3 noches.

6.4.- Presupuestos de Ingresos y Egresos

Cuadro 5.- Ingresos esperados en el 1er. aiio.

Y
Item Descripcién Producto / Servicio Precio Unid Costo
. Costo Anual
Unitario | mensual | Mensual

1 |Habitaciones Individuales - Sencillas $90 180 $16.200 $194.400
2 |Habitaciones Matrimoniales $100 144 $14.400 $172.800
3  |Habitaciones Dobles $100 126 $12.600 $100.800
4 |Junior Suites (hasta 4 personas) $125 90 $11.250 $45.000
5 |[Servicio de Bar - Restaurante $5.000 1 $5.000 $60.000
6 |[Servicio de Lavanderia $ 500 1 $ 500 $6.000
7 Servicio de Spa $1.000 1 $ 1.000 $12.000
8 Servicio de Guianza $300 1 $ 300 $3.600
9 |Ventade Artesanias $ 600 1 $ 600 $7.200
10 |Alquiler Salén de Eventos $1.500 1 $1.500 $1.500
Total $63.350 $ 603.300

Anexo 1.- Ingresos esperados por afio.
Los ingresos estdn estimados sobre 30 habitaciones decoradas con moderno y precioso
estilo que representardn a las 4 regiones de nuestro pais distribuidas en junior suites y 2

provincias por region distribuidas en habitaciones single, dobles y matrimoniales.
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El estimado de ventas

De acuerdo a la estimacion de la ocupacién anual, el Hotel Boutique puede vender al afio
en concepto de habitaciones y servicios complementarios un estimado igual a US$ 603,300
en el primer afio, US$ 605,700 en el segundo afio, US$ 608,600 en el tercer, y US$
910,250 en el cuarto afio. Entre el quinto y séptimo afio las ventas ascienden al valor de

US$ 1°092,300 y entre el octavo y décimo afio se sitdan en US$ 1°274.350

Anexo 2.- Estados de Resultados - Pérdidas y Ganancias Enero 2012 a Diciembre 2021.

Segin los estados financieros en el primer afio el valor promedio correspondiente a
alimentos y bebidas (platos a la carta e ingresos diarios por desayuno, almuerzos,
meriendas, bebidas) corresponden al 22% del ingreso total percibido en el afio. Es decir

que para el Hotel Boutique, este valor seria igual a US$ 60,000.

En lo que respecta a los ingresos por servicios de lavanderia, spa, guianza, artesanias y
alquiler de salén para eventos, corresponden aproximadamente al 5% del valor total de

ingresos anuales, es decir para el Hotel Boutique este valor se estimaria en US$ 30,300.

Costos de venta o costos operativos estimados

La importancia de la proyeccién de las ventas departamentales, permite estimar los costos
operativos, que tomando como referencia el sector hotelero, se conoce que los costos del
servicio de hospedaje se estiman en un 40% con respecto a los ingresos y los costos
correspondientes a otros servicio se estiman en un 30% con respecto a dichos ingresos

(servicios de lavanderia, spa, guianza, artesanias y alquiler de salén para eventos).
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Costo del personal
Se espera contar con una némina de personal de 17 personas distribuidas de la siguiente

manera:

SUELDOS Y SALARIOS - NOMINA DEL PERSONAL

Sueldos y Salarios
No. Detalle del puesto o cargo Unid ; . Aporte Patronal | Costo Mensual
Salario Base Salario Total Costo Anual

12.15% del Empleador
1 |Gerente General 1 $1,800 $1,800 $219 $2,019 $24,224
2 |Gerente Alimy Bebidas / Administrador | 1 $1,200 $1,200 $146 $1,346 $ 16,150
3 [Chef Ejecutivo 1 $ 800 $ 800 $97 $897 $ 10,766
4 |Salonero / Cocinero 3 $ 300 $900 $109 $1,009 $12,112
5 [Contador/RRHH / Bodeguero 3 $ 700 $2,100 $255 $2,355 $28,262
6 |Recepcionista / Reservaciones 5 $350 $1,750 $213 $1,963 $ 23,552
7 |lefe de Mercadeo y Ventas 1 $ 700 $ 700 $85 $785 $9,421
8 |Jefe de Seguridad 1 $ 700 $ 700 $85 $785 $9,421
9 |Seguridad /Turno12h/Turno24h 2 $1,000 $ 2,000 $243 $2,243 $26,916
10 |Amade Llave / Camarera 4 $300 $1,200 $ 146 $1,346 $16,150
11 |Masajista 1 $400 $400 $49 $449 $5,383
12 |Chofer 1 $300 $300 $36 $336 $4,037
13 |Conserje - Mensajero 1 $260 $ 260 $32 $292 $ 3,499
Total 25 $ 189,892

* Detalle del personal en relacion a la estructura organica funcional de la Empresa.

Estructura de los activos al final del periodo proyectado (31 de diciembre 2021)

Balance General

Empresa: Hotel Boutique Ecuador Magico
Al 31 de Diciembre 2021 - Balance Final

Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja - Bancos 1,959,817 Documentos por Pagar
Inventarios Cuentas por Pagar Corto Plazo
Cuentas por Cobrar Utilidades por Pagar Empleados
Total 1,959,817 Impuestos por Pagar
Activo Fijo Patrimonio
Terreno Capital Accionista A 20,000
Edificio 180,000 Capital Accionista B 20,000
Vehiculo 60,000
Muebles y Equipos de Oficina 107,200 Reservas
Equipos de Cdmputo 5,000 Utilidad del Ejercicio (Acumulada) 2,012,477
Maquinarias y Equipos 25,500
(-) Depreciacidn de Activos -287,700
Total 90,000
Otros Activos
Patentes, Permisos, Impuestos 1,660
Constitucién de la Compaiiia 1,000
Total 2,660
Total Activos 2,052,477 Total Pasivo + Patrimonio 2,052,477
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6.5.- Proyeccion Financiera

Proyeccion de Flujo de Caja

El flujo de caja, afio a afio, de un hotel que se esté proyectando corresponde a determinar
la utilidad neta para después descontar el pago del impuesto sobre la renta, considerado
también el pago del capital o principal que se tomd en préstamo de una entidad bancaria.

Anexo 3.- Flujo de Caja de Enero 2012 a Diciembre 2021.

Tasa Interna de Retorno.- Valor Actual Neto.-Rentabilidad

La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los futuros netos de efectivo de
un proyecto de inversion con el flujo de salida de efectivo inicial del proyecto. Para los
inversionistas ésta constituye la medida mds efectiva para comparar si un proyecto es
rentablemente atractivo o no. Al afadir costos de ventas y los gastos tales como los gastos
de administracién, de marketing, y demds que no guardan relacién con la actividad
hotelera, el proyecto obtuvo una TIR final del 30%. Con esta tasa queda demostrado que el

proyecto y su financiamiento es rentable en un periodo de 10 afios.

Valor Actual Neto

El VAN es un indicador del valor del proyecto que tiene en cuenta la influencia del tiempo
(es decir, que comprende la actualizacién). Especificamente el valor presente neto, nos
mide el valor actualizado de los beneficios netos del proyecto, y nos brinda informacién
adicional a la que nos provee la TIR. Si el VAN es positivo, la inversiéon puede generar

ganancias después de reponer el capital y pagar los intereses incurridos. Si el VAN es
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negativo, el rendimiento de la inversién no es suficiente para reponer el capital invertido y

pagar los intereses.

Rentabilidad

Este método para calcular el atractivo de un proyecto consiste en ajustar los valores futuros
de los beneficios netos del proyecto al presente. Si la suma de estos flujos descontados a
una minima tasa alternativa de inversién es cero o positiva se considera rentable el
proyecto. Caso contrario seria preferible invertir en otro proyecto. El VAN obtenido con

la tasa de descuento del 0% por lo tanto el proyecto es rentable.
6.6.- Analisis de Sensibilidad

La variable més significativa analizada fue la capacidad hotelera establecida, en que se
estima que disminuyendo a un nivel del 50% de las habitaciones ocupadas del primero al
tercer afio y de un 85% del cuarto al décimo afio, deriva que la tasa interna de retorno se

sitde en un 7%.

. .. . . Capacidad Hotelera | Capacidad Hotelera
Tipo de Habit S # de Habit
Mensual (100%) Mensual (50%)
10 300 150

Sencillas
Dobles 8 240 120
Matrimonial 7 210 105
Junior Suites (hasta 4 personas) 5 150 75

El valor por la deuda bancaria no es un rubro que afecte significativamente a la
rentabilidad del proyecto puesto que el préstamo se lo realizaria con una tasa de interés

fija, por lo cual no sufrird reajustes.
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El andlisis de sensibilidad demuestra que ante las mds altas variaciones esperadas en los
distintos pardmetros, la rentabilidad del proyecto se mantiene y continua siendo atractivo

considerando la tasa minima de retorno del 7%, y el VAN no sufre grandes variaciones.
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CAPITULO 7

CONCLUSIONES

A través de diversos estudios realizados por compaiiias expertas en materia turistica
(Venezuela, México, Argentina), hemos podido conocer que el target (mercado objetivo)

mads importante de los hoteles, es el del Hombre o Ejecutivo de Negocios.

Esto viene determinado por el hecho de que este tipo de cliente no tiene tiempo que perder

y por consiguiente necesita hacer el menor esfuerzo posible durante su estadia.

Debido a la alta demanda que existe en Guayaquil y con las altas expectativas en que esta
aumente, debido a los continuos cambios positivos impulsados por la administracion
municipal. Es rentable invertir en proyectos hoteleros para la ciudad, ofreciendo hoteles de
excelencia tanto en su infraestructura como en su servicio, a precios razonables para

nuestros clientes.

Como nuestro hotel estard ubicado en una de la mds importante zona turistica y
empresarial de la ciudad y estard disefiado para ofrecer todas las comodidades necesarias al
ejecutivo actual, se tendrd capacitacién constante a los empleados y se promocionara al
Hotel Boutique con operadores turisticos internacionales. Se espera captar gran parte del

mercado a corto plazo obteniendo altas ventas.
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RECOMENDACIONES

En los dltimos afios el mundo ha sufrido una serie de cambios, especialmente en lo que

respecta a las practicas de los negocios.

El cliente se ha convertido en una fuente de informacién estratégica sobre la calidad del
producto y del servicio en lugar de ser inicamente el objetivo de las campaiias publicitarias
de empresas productivas y de servicios. En las empresas hoteleras por ejemplo, se elaboran
planes de amplio alcance para satisfacer las necesidades del cliente. La misién ya no

consiste en ser mejores que la competencia. La misién ahora es la Excelencia.

Segin la teoria de Boullén®, R. (Proyectos turisticos: identificacién, localizacién y
dimensionamiento), el Hotel, como base de su respuesta practica y por tanto de sus ventas,
ofrece una serie de servicios diferentes que tienen como finalidad captar la mayor parte de

segmentos del mercado.

Esta teoria respalda el planteamiento de crear un hotel que preste un servicio de calidad,
cuya caracteristica principal sea el de brindar beneficios adicionales al ejecutivo o
empresario que se encuentre de visita por la ciudad y que pueda encontrar variedad de
servicios que mejoren su estadia tales como : Centro de negocios equipado con todo lo
necesario, Bar-Restaurante (Terraza), Restaurante climatizado (Zona de fumador y no
fumador), Wireless, Telefonia (discado directo), Room Service, Servicio de lavanderia,
Parqueo, Espacio para relajarse (Spa- terapias de relajacion), Guia turistico, Traslado Ato-

Htl-Ato, Galeria de artesanias ecuatorianas, sala de lectura y salén de eventos.

2 Boullén, Roberto. Planificacion del Espacio turistico. México, 1985.
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En este trabajo se ha expuesto una plan estratégico para la creacién de un Hotel Boutique
en la ciudad de Guayaquil, este plan tiene su punto de origen en la busqueda del
compromiso de la direccién y de los empleados para su comienzo efectivo y manifiesta
como hilo conductor de todo el procedimiento un enfoque en el cliente en su sentido
ampliado, lo cual resulta vital para cualquier andlisis efectivo que se efectie en este tipo de

empresa.
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RESUMEN:

El objetivo de este proyecto es el estudio y disefio de un hotel boutique denominado
“Hotel Boutique Ecuador Mégico”, el cual consta de 30 habitaciones que representan a las
4 regiones y algunas provincias del ecuador, estard ubicado en Las Pefias, lo cual es
excelente para este tipo de proyecto, ya que la zona ha sido declarada por el M.IL
Municipio de Guayaquil de interés turistico, lo cual fortalece la identidad del proyecto, ya

que los hoteles boutique se
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caracterizan por estar ubicados cerca de los atractivos turisticos de las ciudades, el
proyecto tiene como finalidad ofrecer un nuevo concepto de hospedaje gracias a la
innovacién y exquisitos detalles en la combinacién de elementos en sus habitaciones,
agregando la atencién personalizada y eficiente, dando como resultado un servicio de
calidad, elegancia y confort. Dentro de este proyecto desarrollamos el perfil de la empresa,
el desarrollo de alojamiento y servicios, la ubicacidn especifica de la localizacion, estudio
de mercado, su estructura organizacional y las funciones de cada cargo, finalmente se
realiza un analisis econdmico financiero donde se muestran la inversion del proyecto, el
perfil hotelero, proyeccion financiero y demdas balances que demuestran la viabilidad y
rentabilidad del negocio. Este proyecto aporta muchos beneficios a mi profesién porque
durante su desarrollo he podido conocer y aprender lo importante de cada capitulo que lo
conforman llegando a dar como resultado “la creacién de una empresa”, quedando en mi
una guia de desarrollo para mi vida profesional como futura empresaria. Con relacion al
aporte a la sociedad sé que serd un complemento importante para el sector hotelero sobre
todo por aportar un excelente servicio para turistas nacionales y extranjeros, fortaleciendo
asi al turismo en nuestro pais, cumpliendo las necesidades mas exigentes de los clientes.
Para culminar sugiero que para futuras investigaciones se debe tener siempre presente los
gustos y preferencias del grupo objetivo, con la finalidad de satisfacer correctamente las
necesidades de los clientes y logrando asi posicionarse en el mercado meta con una
imagen positiva, y todo esto se logra mediante diversos estudios que son de vital
importancia como lo son el andlisis del Microentorno, el andlisis de la competencia, el

andlisis de la investigacién de mercados, entre otros.
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PALABRAS CLAVES: Proyecto, hotel boutique, objetivos, estudio, antecedentes,
estrategias de marketing, ubicacidn estratégica.
MATERIA PRINCIPAL: 1

MATERIA SECUNDARIA: 1

TRADUCCION AL INGLES

TITLE:

ABSTRACT:

The aim of this project is the study and design of a hotel boutique named " Hotel Boutique
Ecuador Mégico ", which consists of 30 rooms that they represent to 4 regions and some
provinces of the equator, will be located in “Las Pefias” which is excellent for this type of
project, because the zone has been declared by the M.I. Municipality of Guayaquil of
tourist interest, Which strengthens the identity of the project, since the hotels boutique are
generally located near the tourist attractions of the cities, the project has as purpose offer a
new concept of accomodations thanks to the innovation and exquisite details in the
combination of elements in his rooms, adding the personalized and efficient attention,
giving like proved a service of quality, elegance and comfort. In this project we develop
the profile of the company, the development of housing and services, the specific
location of the location, market research, his organizational structure indicating the

functions of
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every post, and finally there is realized an economic financial analysis where they
show the investment of the project, the hotel profile, projection financier and other
balance sheets that demonstrate the viability and profitability of the business

This project contributes many benefits to my profession because during his development I
could have known and to learn the important of every chapter that they shape managing to
give as result " the creation of a company ",

staymg for me one guides of development for my professional life as businesswoman. With
relation to the contribution to the company I know that it will be an important complement
for the hotel sector especially for contributing an excellent service for national and foreign
tourists strengthening this way to the tourism in our country fulfilling the most demanding
needs of the clients. To culminate I suggest that for future investigations it is necessary to
to bear in mind always the tastes and preferences of the objective group with the purpose
of satisfying correctly the needs of the clients and this way manage to be positioned on the
market put with a positive image, and all that achieves by means of diverse studies that
they perform vital importance since are analysis the Microenvironment, analysis of the
competition, analysis of the investigation of markets, between others.

KEYS WORS: Project, hotel boutique, aims, study, precedents, strategies of marketing,

strategic location.

'DIRECTOR

NOTAS:
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Anexo 1.- Proyeccién de Ventas (Ingresos Esperados por Afio)

Item Descripcién Producto / Servicio Precio Unid Costo Precio Unid Costo Precio Unid Costo Precio Costo
L Unitario | mensual | Mensual S e Unitario | mensual | Mensual om0 vl Unitario | mensual | Mensual Fosto Aaia) Unitario | mensual | Mensual fastefouel
1 | Habitaciones Individuales - Sencillas %90 | 180 $16.200 | $194.400 $90| 180 | $16.200 | $194.400 $90 | 180 | $16.200 | $194.400 $90| 285 | $25650 | $307.800
2 |Habitaciones Matrimoniales 5100 | 144 514400 | $172800f $100| 144 | $14.400 | $172800| $100| 144 | $14.400 | $172.800 $100| 228 | $22.800| $273.600
3 Habitaciones Dobles $100 | 126 $12.600 $100.800 $100 126 $12.600 $100.800 $ 100 126 $12.600 | $100.800 $100 199,5 $19.950 $ 159.600
4 Junior Suites (hasta 4 personas) $125| 90 $11.250 $ 45.000 | S125 90 $11.250 $ 45.000 $125 90 $11.250 | $45.000 $125 142,5 $17.813 $71.250
5 |Servicio de Bar - Restaurante $5000 | 1 | $5000| $60000] $5000| 1 | $5000 | $60.000 | $5.000 1 $5.000 |  $60.000 | $5.000 1 $ 5.000 $ 60.000
6 IServicio de Lavanderia ~ $500 1 $500 $6.000| $500| 1 $ 500 $6.000| $500] 1 $ 500 $6.000|  $500 1 $ 500 $ 6.000
|7 |Servicio de Spa ~ $1.000 1 $1.000 |  $12000] $1.000| 1 | $1000| $12.000 | $1.000 1 $1.000 $12000) $1.000| 1 $1.000 $12.000
8 [Servicio de Guianza $300 1 $300|  $3600| s300] 1 $300 $3600| $300] 1 $300 $3600| $300| 1 [  $300 $3.600
|9 |Ventade Artesanfas $600 | 1 $ 600 $7.200| $800 1 | $800 $9.600 | $1.000 1 $ 1.000 $12.000| $1.200| 1 - $1.200 $14.400
10 |Alquiler Salén de Eventos $1.500 1 $1.500 $1.500 | $1.500 1 | $1500 $1.500 | $2.000 1 $2000|  $2000]| $2000] 1 $2000 |  $2.000
e Total $63.350 | $603.300 \ | $63.550 |  $605.700 $64.250 | $608.600 $96.213 | $910.250
Afio 5 Afio 6 Afio 7
Item - Descripcién Producto / Servicio | Precio | Unid | Costo | Precio | Unid | Costo - Precio | Unid | Costo , Precio Unid Costo | _ ~
o - Unitario | mensual | Mensual c“té At 1 Unftario | mensuast Mensual g Anyal Unitario | mensual | Mensual | “Ot0AMal | b o mensual | Mensual | @St? o
1 Habitaciones Individuales - Sencillas $108 285 $30.780 $ 369.360 $108 285 $30.780 $369.360 $108 285 $30.780 $ 369.360 $126 285 $35.910 $430.920
2 Habitaciones Matrimoniales $120 228 $27.360 $328.320 $120 228 $27.360 $328.320 $120 228 $27.360 $328.320 $ 140 228 $31.920 $383.040
3 Habitaciones Dobles $120 199,5 $23.940 $191.520 $120 | 199,5 $23.940 $191.520 $120 | 1995 $23.940 $191.520 $ 140 199,5 $27.930 $223.440
4 Junior Suites (hasta 4 personas) $150 142,5 $21.375 $ 85.500 $150 | 1425 $21.375 $ 85.500 $150 | 1425 $21.375 $ 85.500 $175 142,5 $24.938 $99.750
5 Servicio de Bar - Restaurante $ 6.000 1 $6.000 $72.000 | $6.000 1 $ 6.000 $72.000 | $6.000 1 $ 6.000 $72.000 $ 7.000 1 $7.000 $ 84.000
6 | Servicio de Lavanderia $ 600 1 $ 600 $7.200 $ 600 1 $ 600 $7.200 $ 600 . 1 $ 600 $7.200 $ 700 1 $700 $8.400
7 Servicio de Spa $1.200 1 $1.200 $14.400 | $1.200 1 $1.200 $14.400 | $1.200 1 $1.200 $ 14.400 $ 1.400 1 $ 1.400 $ 16.800
8  [Servicio de Guianza $360 1 $360 $4320| $360| 1 $ 360 $4320| $360| 1 $ 360 $4.320 $420 1 $420 | $5.040
9 Venta de Artesanias $ 1.440 1 $1.440 $17.280 | $1.440 1 $1.440 $17.280 | $1.440 1 $1.440 $17.280 $1.680 1 ‘ $1.680 | $20.160
10  |Alquiler Salén de Eventos S 2.400 | 1 $2.400 $2.400 | $2.400 1 $2.400 $2.400 | $2.400 1 $ 2.400 $2.400 $2.800 1 [ $2.800 $ 2.800
Total $115.455 | $1.092.300 $115.455 | $1.092.300 $115.455 | $1.092.300 e [ $ 134.6987 $ 1.274.350 |
Ao 9
Item : Pescﬂpclétj Producto / SerICio Precio Unid Costo Costo Anual | Precio | Unid Costo Chels Ak
\ Unitario | mensual | Mensual - Unitario | mensual | Mensual
1 |Habitaciones Individuales - Sencillas $126 285 $35.910 $430.920 $126 | 285 $35.910 $430.920
2 Habitaciones Matrimoniales $ 140 228 $31.920 $ 383.040 $ 140 228 $31.920 $ 383.040
3 |Habitaciones Dobles 5140 | 1995 | $27.930 | $223440| $140 | 1995 | $27.930 | $223.440
4  |Junior Suites (hasta 4 personas) $175 | 1425 $24938 |  $99.750| $175| 1425 | $24.938 $99.750
5  [Servicio de Bar - Restaurante $7.000 1 | $7000| $84000| $7000| 1 $7.000 |  $84.000
6 Servicio de Lavanderia $ 700 1 $700 ~ $8400| $700| 1 $ 700 $ 8.400
7 Servicio de Spa $ 1.400 | 1 $1.400 | $16.800 | $1.400 | 1 $ 1.400 $ 16.800
8  |Servicio de Guianza $420 1 $420 | $5040| $420| 1 $420 $5.040
9 Venta de Artesanfas $ 1.680 1 $1.680 $20.160 | $1.680 |1 $ 1.680 $20.160
10  |Alquiler Salén de Eventos $ 2.800 1 $ 2.800 $2.800| $2.800| 1 $ 2.800 $ 2.800
Total \ $134.698 | $1.274.350 | $134.698 | $1.274.350 |



Anexo 2.- Estado de Resultados (Estado de Pérdidas y Ganancias)

Empresa: Hotel Boutique Ecuador Méagico
Periodo del 1 Enero 2012 al 31 Diciembre 2021

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Ventas
Habitaciones Individuales - Sencillas 194.400 194.400 194.400 307.800 369.360 369.360 369.360 430.920 430.920 430.920
Habitaciones Matrimoniales 172.800 172.800 172.800 273.600 328.320 328.320 ’ 328.320 383.040 383.040 383.040
Habitaciones Dobles 100.800 100.800 100.800 159,600 191.520 191.520 191.520 223.440 223.440 223.440
Junior Suites (hasta 4 personas) 45.000 45.000 45.000 71.250 85.500 85.500 85.500 99.750 99.750 99.750
Servicio de Bar - Restaurante 60.000 60.000 60.000 60.000 72.000 72.000 72.000 84.000 84.000 84.000
Servicio de Lavanderia 6.000 6.000 6.000 6.000 7.200 7.200 7.200 8.400 8.400 8.400
Servicio de Spa 12.000 12.000 12.000 12.000 14.400 14.400 14.400 16.800 16.800 16.800
Servicio de Guianza 3.600 3.600 3.600 3.600 4.320 4.320 4.320 5.040 5.040 5.040
Venta de Artesanias 7.200 9.600 12.000 14.400 17.280 17.280 17.280 20.160 20.160 20.160
Alguiler Salén de Eventos 1.500 1.500 2.000 2.000 2.400 2.400 2.400 2.800 2.800 2.800
Total Ventas 603.300 605.700 608.600 910.250 1.092.300 1.092.300 1.092.300 1.274.350 1.274.350 1.274.350
Costo de Ventas
Costo Servicio de Hospedaje (habitaciones) 40% 205.200 205.200 205.200 324.900 389.880 389.880 389.880 454.860 454.860 454,860
Costo por otros Servicios (Bar, lavanderia, etc.) 30% 27.090 27.810 28.680 29.400 35.280 35.280 35.280 41.160 41,160 41,160
Total Costo de Ventas 232.290 233.010 233.880 354.300 425.160 425.160 425.160 496.020 496.020 496.020
Utilidad / Pérdida Bruta en Ventas (Ventas - Costo de Ventas) 371.010 372.690 374.720 555.950 667.140 667.140 667.140 778.330 778.330 778.330
Gastos -
Gastos Administrativos : o
Servicio de Agua 3.000 - 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Servicio de Luz 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Servicio de Telefonia 2.500 : 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Suministros de Oficina 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Sueldos y Salarios 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892 189.892
Depreciacién 35.936 35.936 35.938 34.270 34.270 22.270 22.270 22.270 22.270 22.270
Gastos de Ventas :
Promocién 20.000 10.000 10.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Folleteria 6.000 6.000 6.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Publicidad ‘ 12.000 12.000 12.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Gastos Financieros
Intereses Financieros 53.550 50.913 47.879 44.391 40.380 35.767 30.462 24.362 17.346 9.278
Total Gastos 330.878 318.241 315.210 294.054 290.043 273.430 268.125 262.024 255.009 246.941
Utilidad / Operativa (Utilidad Bruta - Gastos) 40.132 54.449 59.510 261.896 377.097 393.710 399.015 516.306 523.321 531.389
15% Reparticién 6.020 8.167 8.927 39.284 56.565 59.057 59.852 77.446 78.498 79.708
Utilidad antes de Impuestos 34,112 46.282 50.584 222,612 320.533 334.654 339.163 438.860 444,823 451.681
25% Impuestos 8.528 11.570 12.646 55:653 80.133 83.663 84.791 109.715 111.206 112.920
Utilidad Neta 25.584 34.711 37.938 166.959 240.400 250.990 254.372 329.145 333.617 338.761

Rentabilidad de la Empresa 6,65% 8,99% 9,78% 28,77% 34,52% 36,04% 36,53% 40,52% 41,07% 41,70%



Anexo 3.- Flujo de Caja

Empresa: Hotel Boutique Ecuador Magico
Periodo del 1 Enero 2012 al 31 Diciembre 2021

Afio 0 Afio 1 Afio 2  Afo3  Afo4 Afio5 Afo6 Aflo 7 Aflo 8 Aflo 9 Afio 10
[saldo Inicial de Caja 40.000 | 16.640 | 60.577 | 111.004 161.626 | 336.113 580.030 | 817.925 1.053.896 1,358.540 1,660,641
[ \ \ \ \ ‘
’ ~Ingresos - 1 T T 1 - B [ - | \ ‘
Actividades Ogeratlvas | | | L - |
— Habitaciones Individuales - Sencillas — 194.400 54700'% 7;9£Zoo+ ~ 307.800 | 369360 | ~ 369.360 ‘ T 369.360 ‘ 430.920 ‘ 430.920 | 430,920
t , _ Habitaciones Matrimoniales | 1m0 172800 172800 273600 328320 328320 328320 383,040 383,040 | 383,040
| Habitaciones Dobles B 100.800 | 1100.800 | | 100.800 | 159.600 | 191.520 ~191.520 ‘ 191520 223.440 223.440 | ‘ 223,440
Junior Suites (hasta 4 personas) 45000  45.000 45000 71250 85500 85500 85500 99750 |  99.750 99,750
| Servicio de Bar - Restaurante _ N 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 72.000 | 72.000 | 72000  84.000 | 84.000 | 84.000
- ~ Servicio de Lavanderia_ B B . ~ 6.000 ~6.000 /- 6. 0(&k B 6.000 | ~ 7.200 [ 7200 7.200 {7 8400 8. 400 | 8.400
Servicio de Spa 12.000 | 12.000 | 12.000 12.000 14.400 14.400 14.400 16.800 16.800 | ~ 16.800
" sewicodeGuanza 1 3e00 3600 3600 3600 4. 30 4320 . a0 ~ 5.040 5040 5040
I VentadeArtesanias B ©7.200 1 9.600 12.000 4 ) 14.400 | 17.280 | 17.280 17.280 I £ 20.160 | 20160 | 20.160
‘ Alquiler Salén de Eventos ‘ 1.500 1.500 2.000 2.000 | 2.400 2.400 2.400 2.800 | 2.800 | 2.800
T Total Ingresos 0] 603.300 | 605.700 | 608.600 | 910.250 | 1.092.300 | 1.092.300 | 1.092.300 L 1.274.350 ! 1.274.350 | 1.274.350
| — | A — - — ,7‘ N — = -
Egresos | B | | | S | |
| Actividad Operativa i I ‘ | I~ | - - -
‘ Costo Servicio de Hospedaje I ] 205. zoor 205.200 | 1205.200 | 324900 } 389.880 { 389.880 }( 389.880 h 454.7860# 454.860 | ~ 454.860
Costo por otros Servicios | ~27.090 27.810 ~28.680 29.400 | 35280 35280 35280, 41160 41.160 | 41160
l Servicio de Agua - ' 1 ~3.000 3.000 3.900‘[ 3.000 | 3.000 3.000 \ ~3.000 | 3.000 3.000 | 3.000
‘ Servicio de Luz I - 6000 ~ 6.000| 6000/ 6000 6000 ~6.000 | #7 ~ 6.000 - 76.0700* 6000 ~ 6.000
Servicio de Telefonia B B - | 2.500 | 2500 { B 2.500 2.500 | 2500 | 2.500 2.500 | 2 ggg i.ggg | gggg
Suministros de Oficina \ 2.000 2.000 2.000 12000 | 2.000 | 2000/ 2000 2000 2000 ~2.000
\ Sueldos y Salarios - - | 189892 189.892 | 189.892 | 189892 | 189, 892 | 189.892 | 189.892 T 189.892 ‘ 189.892 } 189.892
Promocién 20000 10000 10000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000
[’ ~ Folleterfa 1 - | 6000 ~ 6000  6.000 ’ B 4.000 | 4000 | 4.000 4,000 ‘ ~4.000 | 4.000 | 4,000
| publicidad - - 12,000 12000 |  12.000 | 4000 } 4000 ~4.000 | - ~ 4.000 L ‘LoooJr 4000 } 4000
~ Pago Intereses Fmanueros | 53.550 | ~ 50.913 | ~ 47.879 | 44391 40. 380 §.7§7 B 30.462 | 24.362 17.346 9.278
| Monopréstamo@ancario || s 2020 23253 26742 30753 | 35366 40671 a7 sa7er 618ss
~ Pago15% Trabajadores - T | eo20 8167 8927 39284 56.565 | 59.057 | 59.852 77.446 | 78. 498’ 79.708
_ Pago2S%ImpuestoalaRenta | T 8528 11.570 12.646 55653 | 80.133 | 83663 84791 | 109.715 | ~ 111.206 112,920
| Actividadesdemwersién: | | — 1 1 l
[ Muebles y Equipos de Oficina | 107.200 | I B S - o 77‘ - N J‘ B - + I - ;T - B
| EquiposdeCémputo | so0 | N I . 1 B | .
r B Magquinarias y Equipos o B ': 25500 B B l - j - N - Jf’ i R l o -
| Vehiewos . eoo0 . [ o L S D — N — ;
L ~ Edificio - B 1 - 180.000 | B B ] - o [ L R | R R B -
‘ Activos Diferidos B ‘ 2.660 | | | 1 | |
- Total Egresos : [ 380.360 | 559.363 555.273 557.978 735.763 848.383 | 854.405 | 856.328 } 969.706 972.249 975.174
' ‘ ‘ \ \

43.937

174.487

237.895

235.972

_ ActividadesNo Operativas: | ol B S s— %,
| Préstamo Bancario | 357.000 | | | |
|saldo Final de Caja | 16.640 | 60.577 | 111.004 | 161.626 | 336.113 | 580.030 | 817.925 | 1.053.896 | 1.358.540 | 1.660.641 1.959.817
Tasa Interna de Retorno 30%

Valor Actual Neto

$0,00




