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RESUMEN

La presente investigacion se centralizd en plantear un plan de negocios para la
creacion de un motel en la parroquia de Calderdn perteneciente al Distritito
Metropolitano de Quito, la metodologia empleada se fundamenté en el paradigma
positivista, bajo un enfoque cuantitativo y la investigacion es de tipo no experimental
y descriptiva, porque se orienta a caracterizar, registrar, analizar e interpretar la
naturaleza actual de las variables, tal como son observadas por el investigador;
ademas para el desarrollo del plan de negocios se utilizé como base la Guia
Préactica para la Elaboracién de un Plan de Negocio creada por los autores José
Enrigue Boveda, Adalberto Oviedo y Ana Luba Yakusik, para ello en primera
instancia se instauro un plan estratégico mediante el cual se detalla la mision, vision
y valores corporativos, definiendo objetivos a corto y largo plazo. En tal sentido, se
analizaron las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que posee este
nuevo modelo de negocio, se realizdé un estudio de mercado el cual requirié de
aplicacion de encuestas para determinar el perfil del cliente y sus gustos y
preferencias a la hora de elegir un motel , posteriormente se elabor6é un estudio
técnico donde se determind el tamafio de la empresa, se realizaron diagramas de
flujo para cada uno de los procesos primordiales, los perfiles de cada puesto de
trabajo y el estudio macro y micro para la localizacion 6ptima del proyecto ya que
por el giro del negocio se debe ubicar en las zonas permitidas por el Plan de uso y
ocupacion de Suelo. Dentro del &mbito legal para el funcionamiento del motel se
reconocié como unipersonal, debido a su tamafio y como ente regulador para su
operacion es la Intendencia de la policia nacional y por ultimo, se llevd a cabo un
estudio econdmico y financiero que permitid evaluar el plan de negocios que se
pretende implementar y a su vez, ayudo a definir la factibilidad que tiene el mismo,
mediante el uso de los indicadores financieros como son el VAN y el TIR siendo
estos los méas destacados. Como resultado del ejercicio se obtuvo que el proyecto
es viable y rentable, ya que la recuperacion del capital de inversion se recupera en
muy corto tiempo.

Palabras clave: plan de negocio, motel, rentabilidad, viabilidad, proyecto.
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ABSTRACT

The present research was focused on proposing a business plan for the creation of
a motel in Calderon, Distrito Metropolitano de Quito. The methodology used was
based on the positivist paradigm, under a quantitative approach and the research is
non-experimental and descriptive, because it is oriented to characterize, record,
analyze and interpret the current nature of the variables, as observed by the
researcher; In addition, for the development of the business plan, the Practical
Guide for the Elaboration of a Business Plan created by the authors José Enrique
Boveda, Adalberto Oviedo and Ana Luba Yakusik was used as a basis. For this
purpose, a strategic plan was established in the first instance, through which the
mission, vision and corporate values are detailed, defining short and long term
objectives. In that sense, the strengths, weaknesses, opportunities and threats that
this new business model has were analyzed, a market study was made which
required the application of surveys to determine the profile of the client and his tastes
and preferences at the time of choosing a motel, Later on, a technical study was
carried out to determine the size of the company, flow charts were made for each of
the main processes, the profiles of each job and the macro and micro study for the
optimum location of the project since, due to the nature of the business, it must be
located in the areas permitted by the Land Use and Occupancy Plan. Within the
legal scope for the operation of the motel was recognized as a single person, due
to its size and as a regulatory body for its operation is the Intendancy of the national
police and finally, an economic and financial study was conducted to assess the
business plan to be implemented and in turn helped to define the feasibility of the
same, through the use of financial indicators such as the NPV and IRR being the
most prominent. As a result of the exercise it was obtained that the project is viable
and profitable, since the recovery of the investment capital is recovered in a very
short time.

Keywords: business plan, motel, profitability, viability, project.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION

En este capitulo se aborda la importancia de las actividades hoteleras enfocandose
hacia los nuevos requerimientos de los clientes, los cuales buscan establecimientos
gue brinde comodidad, calidad, seguridad y lo mas importante discrecion, es por
ello que a continuacion se presenta el concepto de motel como idea de negocio

para cubrir esta demanda insatisfecha.

El presente trabajo de titulacion tiene como objeto desarrollar un plan de negocios
para la creacion de un motel en la parroquia de Calderdn perteneciente al Distrito
Metropolitano de Quito (DMQ), en donde se determinan distintos parametros para

su desarrollo, es por ello que se dividen en diferentes capitulos.

El primer capitulo detalla la problemética que afronta la inexistencia de este tipo de
establecimientos en la mencionada parroquia, el aumento de la demanda que

requiere este nuevo estilo de servicio, la justificacion y objetivos.

El segundo capitulo esta conformado por el marco teorico, en el cual se recopila
informacion de estudios similares a la investigacion y se contextualiza temas
relevantes para el desarrollo del trabajo, como son definiciones y las fases de un

plan de negocios.

Para la ejecucion del tercer capitulo, se utilizd técnicas metodolbgicas las cuales
sirven para centrar el paradigma, la tipologia de la investigacion, los métodos e
instrumentos, determinar la poblacion y muestra y por ultimo la operacionalizacion

de la variable.

Al cuarto capitulo se presenta el analisis e interpretacion de resultados de las
encuestas online aplicadas, cuya interpretacion se llevara a cabo con el uso de la
herramienta Microsoft Excel; posteriormente a esto se realizaré el resumen de la
propuesta y desarrollo para la implementacion del motel, basandonos también en

los aspectos financieros, técnicos y legales requeridos para su ejecucion.

Adicional a ello se describe la organizacion que tendra el motel, su descripcion,

mision y vision, estructura organizativa, analisis de la demanda y plan de marketing.
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Con respecto al estudio técnico se determinara las especificaciones necesarias
para cada area, diagramas de flujo, equipos e instalaciones; de igual manera se
enumera los tramites legales, tributarios y laborales que exigen los entes
reguladores, y por ultimo en el analisis financiero y econdmico en donde se
visualizara los gasto, ingresos y la inversion necesaria para aperturar este tipo de

negocio.

Y para finalizar el quinto capitulo estd compuesto por una serie de conclusiones y

recomendaciones acerca de la investigacion.
1.1 Presentacion del Problema que aborda el Trabajo de Titulacion

La sexualidad aparte de ser la conducta de la que depende la reproduccion
humana, también es un intercambio de afecto o placer; ademas trae consigo
muchos beneficios para la salud como: disminucién en ataques cardiacos y cancer
de prostata, mejora del sistema inmune y suelo pélvico en las mujeres, ademas

estimula la inteligencia y potencia el sentido del olfato (Pefias, 2018).

Desde el inicio de la civilizacién, ha existido una industria del sexo. La cual en
momentos es perseguida y en otros es publicitada a plena luz del dia; aunque es
un tema que en gran medida es considerado como tabu, puede generar grandes
beneficios para aquellos emprendedores que desde la legalidad asuman la

polémica carga emocional que representa trabajar en este sector.

La mencionada industria junto con el sistema capitalista actualmente mueve miles
de millones de délares a nivel mundial; esto se demuestra con los negocios que lo
usan como mercancia ya sea ofreciéndolo como un producto o servicio: revistas,
obras de teatro, libros, peliculas, pornografia, sex-shops, burdeles y moteles forman

parte del catalogo.

Las razones del auge de esta industria muchos lo atribuyen al cambio en el
comportamiento sexual de las personas o a la invasién de mensajes subliminales
dentro de los medios de comunicacion o la publicidad de algun producto o servicio,
un ejemplo claro de ello son los comerciales donde para vender un helado ponen a

una mujer teniendo un orgasmo (Sanfeliciano, 2018).



El concepto de motel se popularizd en los afios 50 y 60 en los Estados Unidos a
través de la industria del cine y con el auge de los viajes largos; el objetivo era
ofrecer a los viajeros un lugar para descansar junto a la carretera y que sea
econoémico, pero la verdad lo que caracteriza a estos establecimientos es su
distanciamiento del ajetreo de la ciudad, su estructura horizontal y la arquitectura
abierta, con esto se buscaba simplificar la experiencia del huésped al maximo
(Vazquez, 2019).

En Sudamérica el motel es sacado totalmente del contexto norteamericano, aca
Silvestre (2015) lo define “como una pension por horas para fornicar
clandestinamente” (s.p). Esto se debe a que la construccion y estructura antes
mencionada permite el acceso directo a la habitacion a través del garaje individual,
generando que este sitio sea el preferido por las parejas ya que asegura al maximo

la privacidad y las tarifas son mas economicas a comparacion de un hotel.

En Brasil los moteles son todo un arte, existen de todo precio y tamafio. Sus
habitaciones tienen piscina con cascadas, sauna, jacuzzi, sillas para juegos
erdticos, techo corredizo para ver las estrellas, canales porno, espejos por todas
partes, etc. Mientras que en Colombia las habitaciones teméaticas con estilos
egipcios, japonés o futuristas; envuelve a las parejas en un ambiente seductor y

fantasioso (Torres, s.f).

En otra perspectiva, la sociedad ecuatoriana se caracteriza por tener una
mentalidad conservadora y moralista con respecto a temas relacionados con la
sexualidad y mas aun del concepto motel, sin embargo la mayoria sabe que existen,

donde estan, su costo y que ofrecen.

Segun el Instituto ecuatoriano de estadisticas y censo (INEC, 2017), los datos
revelan que cerca del 60% de estos locales se concentran en cuatro provincias:
Guayas (18%), Tungurahua (16%), Pichincha (15,6%) y Manabi (8,4%).

En la provincia de Pichincha el sector motelero se asienta al sur, norte y Valle de
los Chillos, en la zonas denominadas como “Centros de Comercio Restringido”
(CMI) por el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo (PUOS, 2015), la cual permite su

construccion y operacion.



Estos establecimientos se caracterizan porque mantienen la privacidad en sus
instalaciones esto quiere decir que ningun empleado tiene contacto directo con los
huéspedes, la recepcion es a través de una ventanilla que esta en la habitacion y
desde ahi es donde se entrega comida o accesorios adicionales que requieran.
Otros ademés de las habitaciones estandar, poseen suites con jacuzzi y otros
servicios como columpios o sillones tantricos, algunos poseen sefalética especial
para indicar cuando una habitacion esta disponible a través del uso de seméaforos,

el verde significa lista para su uso mientras que el rojo indica que esta ocupada.

En la parroquia rural de Calderon considerada como la mas poblada a lo largo del
DMQ, también ha buscado en la industria del entretenimiento para adultos un nuevo
eje de desarrollo, brindando espacios para el libre ejercicio de discotecas y bares
en sectores como Carapungo, Zabala, Llano Grande entre otras, y al igual que

sucede en el centro capitalino la construccion de hoteles u hostales.

Estos ultimos es muy conocido por los habitantes de los alrededores, funcionan a
través de la renta de habitaciones por horas para libar o encuentros sexuales, y no
para la actividad turistica para la que fueron registrados en el Ministerio de Turismo;
segun la policia nacional del Ecuador estos establecimientos también son usados
por las bandas delictivas (En Quito, mediante rueda de prensa se dio a conocer la

desarticulacion de dos bandas delictivas, 2019, www.policiaecuador.gob.ec).

El hecho es que las parejas acuden a estos sitios en la busqueda de escapar de la
rutina diaria, disfrutar de una manera distinta y plena su sexualidad junto a su ser
amado; pero al acudir a estos establecimientos todo se puede volver una pesadilla,
puesto que deben atravesar parqueaderos, recepcion, escaleras, ascensores 0
pasillos para llegar a la habitacion, en la cual deben registrarse con el documento
de identificacion a pedido del MINTUR, lo que puede ocasionar encontrarse con
otros clientes o personal de servicio, acabando totalmente con su privacidad,
puesto que para la sociedad este acto es visto como inmoral o realizado por parejas

infieles.

Ante esta realidad se plantea la creacion del primer establecimiento motelero dentro

de la parroquia de Calderdn, que brinde todos los servicios de hospedaje ajustado



a los deseos y fantasias de los usuarios que disfrutan de su sexualidad libre y

espontaneamente, que sientan que su privacidad esta siendo respetada.

Por ello para la correcta implementacion del proyecto es necesario considerar las

siguientes preguntas.

e (COmo crear un motel al norte de la ciudad de Quito en la parroquia de

Calderon?
e ¢CoOmo generar una propuesta diferenciadora en un motel al norte de Quito?

e ;/Como determinar la oferta y la demanda de los establecimientos que

ofrecen alojamientos transitorios?
e ¢ Qué factores intervienen en las operaciones diarias de un motel?

e (Cuales con los aspectos legales que deben cumplir este tipo de

establecimientos para su apertura y funcionamiento?

e ¢ Cudl es la inversion inicial y rentabilidad de este tipo de establecimientos?

1.2 Justificacion

Para el desarrollo del presente proyecto se toma como base las lineas de
investigacion disefiadas por la universidad, en este caso la seccion dos
correspondiente a la hoteleria como dinamizador de la economia nacional y local,
dentro del contexto de la matriz productiva del plan nacional del buen vivir; cuyo
enfoque segun el Instituto de Investigaciones Cientificas y Tecnoldgicas (2015)
indica que la hoteleria debe servir para potenciar y dinamizar las actividades socio-
econdmicas locales y nacionales, bien sean tradicionales o innovadoras, buscando
la plena participacion de las comunidades, la generacién y distribucion equitativa y

un cuidado ambiental responsable. (p.6)

Dentro de la actividad turistica se encuentra un sector muy importante que es el
alojamiento y para ser aun mas especificos el mercado de los moteles, este sector
es muy sensible por lo que representa dicho giro del negocio ya que se debe apegar

a los lineamientos y estandares de calidad solicitados por los entes regulatorios.



Ademas, los clientes que gustan de visitar moteles estan en la continua busqueda

de establecimientos que brinden nuevas experiencias para satisfacer sus fantasias.

En la ciudad de Quito del total de alojamientos el 7% corresponde a los moteles,
segun asi lo indica Folleto de Cifras Turisticas (2013); los cuales se encuentran
localizados al sur, valle de los Chillos y su gran mayoria en Carcelén, por lo que el
mercado de parroquias como Tumbaco o Calderon deben trasladarse a estos

sectores para hacer uso de estas instalaciones.

Bajo esta premisa, surge la idea de crear un motel en el Distrito Metropolitano de
Quito en la parroquia de Calderén, donde los clientes puedan encontrar una
infraestructura en excelentes condiciones y un servicio de calidad. Brindando un
espacio ideal para que las parejas puedan escapar de la rutina y disfrutar de su

intimidad.

En la mayoria de los paises uno de los principales desafios que enfrenta es la tasa
de desempleo juvenil y Ecuador no es la excepcién; alrededor de 200 mil personas
entre 18 y 34 afios estarian desempleadas, con otras 500 mil en subempleo (INEC,
2017). Por lo que el pais ha visto necesario fomentar el emprendimiento en los
jovenes, los cuales estdn mas motivados por mejorar sus ingresos y obtener mas

independencia.

Por esta razén el gobierno toma en cuenta dentro del presupuesto estatal dichos
negocios y por medio de la Corporacion Financiera Nacional (CFN) y otras
instituciones financieras que muestran su apoyo hacia las PYMES, hacen posible

el financiamiento para su creacién y desarrollo.

En la provincia de Pichincha y en especial la parroquia de Calderon se ha convertido
en los Ultimos afios la zona con mayor nimero de habitantes, llegando a ser
comparada con la densidad poblacional de la provincia de Cuenca; esto se debe a
gue residen alrededor de 152.242 habitantes segun asi lo determina la
Actualizacion del plan de desarrollo y ordenamiento territorial, Gobierno autonomo

Descentralizado Calderon (2015).

Por lo tanto, analizando el mercado y aprovechando la ventaja de ser el primero en

esta localidad, el presente proyecto es factible porque después de haber realizados



las investigaciones pertinentes, se detecta la necesidad de crear un motel que

posea servicios innovadores y atrayentes hacia el publico en general.

La importancia que tiene incentivar la creacion de este tipo de empresas es generar
fuentes de empleo para esta parte de la poblacion que busca estabilidad laboral y
un trabajo digno, ya sea para los habitantes de la localidad como de otras cercanas

fomentando la productividad y el dinamismo de la economia del sector.

Otros beneficiarios son los inversionistas cuyo capital servir4 para la creacion y
desarrollo del proyecto, puesto que estudios anteriores han demostrado que el

periodo de recuperacion de la inversion es realmente corto.

Pero para ello la creacién de este negocio se debe desarrollar bajo los parametros
de regulacion y control dictados por la Superintendencia de Policia. Generando un
producto seguro para la clientela que en busqueda de pasar un momento ameno
con su pareja acudieron a establecimientos clandestinos lo cual desencadeno en

experiencias desagradables o peligrosas.

Finalmente desde el lado académico se aplicara todos los conocimientos adquiridos
a lo largo de la carrera académica enfocandose en las areas de housekeeping,
administracion y operaciones hoteleras, ademas el presente trabajo puede ser
tomado como base para futuros estudios que busquen la creacion de
establecimientos similares al propuesto.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la implementacién de un motel al norte del

Distrito Metropolitano de Quito, parroquia Calderon
1.3.2 Objetivos especificos

e Disefiar la planificacion estratégica para la creacion de un motel al norte
del Distrito Metropolitano de Quito, parroquia Calderon
e Realizar un plan de marketing, que permita determinar la oferta y la

demanda potencial para este tipo de establecimiento.



Desarrollar un plan administrativo que permita la correcta operacion del
motel al norte del Distrito Metropolitano de Quito, parroquia Calderén.
Determinar los requisitos legales que debe cumplir para la puesta en
marcha y funcionamiento del motel al norte del Distrito Metropolitano de
Quito, parroquia Calderén

Evaluar la factibilidad financiera y econdmica del proyecto.



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

En este capitulo se presentara la informacion recopilada de investigaciones
anteriores y las bases teodricas y legales necesarias para el desarrollo del trabajo
de titulacién; toda esta informacién estard fundamentada en autores, cuyo
conocimiento y experticia en el campo permitira de mejor manera el

desenvolvimiento del plan de negocios.

2.1 Antecedentes de la investigacion

A continuacién, se detalla planes de negocio similares al propuesto en la presente

investigacion, y cuyos trabajos tendran relevancia para su desarrollo.

En primer lugar las autoras Jara, Lopez & Revelo (2012) a través de su trabajo de
investigaciéon “The Flame Motel” en la parroquia de Tababela, provincia de
Pichincha presentado como tesis de grado en la Universidad San Francisco de
Quito. Tenian como objetivo principal demostrar la factibilidad de la creacion de un
motel tematico dentro de este sector, apoyandose en la insatisfaccion de los
usuarios al no existir este tipo de establecimientos, y debido a que los negocios
similares existentes no poseian parametros de calidad y servicio que buscaba la
demanda, por lo que la mayor parte de los usuarios preferian trasladarse a la ciudad

de Quito para cubrir sus expectativas.

La metodologia de investigacion se enfoc6 en un estudio descriptivo, por lo que la
herramienta utilizada para la recoleccion de la informacién fue la aplicacion de
encuestas; cuyos resultados demostraron que los habitantes del sector de
Tumbaco y sus alrededores buscan establecimientos que oferten un servicio de
calidad y que sea distintivo a la competencia existente. Otro resultado que se
evidencio es la rentabilidad del proyecto y la recuperacion del capital invertido, el

cual se obtendrian en un periodo de tres afios.

El presente trabajo de titulacion toma de la investigacion antes mencionada las

referencias bibliograficas que forman el marco tedrico, especialmente el apartado



de bases tedricas con el concepto de motel y su relacién con los establecimientos

de alojamiento turistico.

Por otro parte el aporte Del Castillo (2010) a través de la propuesta Creacion del
Motel de Lujo Aphrodite en el sector Nororiental de la ciudad de Quito, cuyo trabajo
de titulacion fue presentado en la Universidad Tecnolégica de Israel. El cual
presenta como idea la implementacion de un motel de lujo, con una infraestructura
de primera categoria y un servicio acorde a la misma. Los métodos para el
desarrollo de la investigacion fueron dos, el primero fue la entrevista dirigida a los
administradores de moteles para tener una mejor percepcion de los ambitos
administrativos y organizacional; y el otro instrumento fueron las encuestas dirigidas
de manera estratégica al mercado meta, para conocer las necesidades del cliente
sobre la implementacion, innovacion y mejoramiento en cuanto a servicios y

productos.

Igualmente realizaron un estudio de la segmentacion del mercado para conocer el
tipo de competencia que van a abordar y asi establecer los gustos y preferencias
de los potenciales clientes, de esta manera poder ofrecer varios beneficios para
satisfacer sus necesidades de distraccion y relajacion dentro de un entorno

totalmente nuevo y diferente.

De esta investigacion se rescaté el formato de cuestionario aplicado como
instrumento de investigacion. EI mismo, que fue modificado en ciertas partes y
adaptado a la realidad del presente trabajo de titulacién, para lograr asi una

encuesta eficiente a los 0jos de los expertos y util en la recoleccion de datos.

Finalmente, Armijos (2013) en el trabajo titulacion Los servicios de Moteles en la
Cultura Ecuatoriana. Disefio de un motel en la parroquia de Oyacoto presentado
como trabajo de grado en el Instituto Tecnologico Cordillera. Dentro de este
proyecto la autora describe la situacién en la que se encuentra la parroquia de
Oyacoto con respecto a los establecimientos de alojamientos, y como la
implementacion de un motel mejora el entorno de la localidad social y
econdmicamente. Adicional a ello hace un estudio méas a fondo de la oferta que se

encuentra en el Distrito Metropolitano de Quito.
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Este proyecto aporta al trabajo de titulacion con conocimientos mas a fondo de la
parroquia de Calderon, aspectos geograficos, demograficos y sociales. A demas
presenta la probleméatica de la falta de moteles en la zona y el modelo de
implementacién dentro de esta Oyacoto que se encuentra a pocos kilémetros del

lugar a desarrollar la nueva propuesta.

Estos estudios sirven de sustento para la presente investigacion ya que desarrollan
en sus problemas la inexistencia de un establecimiento motelero en diferentes
zonas de la provincia de Pichincha y como esto ha generado la insatisfaccion de
los clientes que por un lado en busqueda de disfrutar un momento ameno con su
pareja han tenido que recurrir a establecimiento similares o a su vez recorrer

grandes distancias, desperdiciando tiempo y dinero.

Otra caracteristica es que estos tres antecedentes basan su propuesta en un plan
de negocios, esto se debe a que esto engloba todos los parametros que se deben
llevar a cabo para aperturar un negocio; tanto en aspectos administrativos,

operacionales, estratégicos, legales y ambientales.

2.2 Bases Teodricas
2.2.1 Historia de la hoteleria en el Ecuador

El hospedaje en el Ecuador se origina con las sociedades preincaicas o sociedades
ancestrales, las autoras Galarza & Vilema (2015) describen en la revista cientifica
QUALITAS que desde los tiempos incaicos a través de los mensajeros conocidos
como Chasquis, cuya funcién era recorrer grandes distancias a pie llevando
mensajes. Surge la necesidad de crear establecimientos cercanos a los caserios y
ubicados en el camino, recibiendo la denominacion de Tambos para que puedan
alimentarse, descansar y realizar el cambio de postas. Pero con la llegada de los
espafoles el pueblo indigena fue esclavizado y obligado a brindar alojamiento y
alimentacion a los conquistadores, por lo que en su calidad de esclavos el

desarrollo de esta actividad fue nulo.

A principios de los afios 1500 los sitios donde pernoctaban los viajeros e ilustres
personajes eran las casas particulares o casa de huéspedes que viajaban a
ciudades como Quito y Guayaquil por el intercambio comercial. Pero a partir del

siglo XX estas fueron compradas o convertidas en grandes hoteles como los
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hoteles Victoria Hotel, Gran Hotel Paris y el Gran Salén 9 de Octubre en Guayaquil,
y en la ciudad de Quito, el Gran Hotel Continental, Hotel Royal, Hotel Metropolitano
y Savo Inn (Avilés, 2016).

Para el aflo 1955, un grupo de empresarios guayaquilefios deciden fundar una
organizacion que vele por los intereses del sector hotelero, naciendo asi la
Asociacion Hotelera Nacional del Ecuador, cuyas siglas son AHOTEC; desde su
origen hasta la actualidad han logrado grandes progresos y han logrado darse a
conocer tanto a nivel nacional como internacional, representando para todos sus
agremiados una base sdlida en cual apegarse ante cualquier contratiempo

(Federacion hotelera del Ecuador, 2004).

Ya para el afio 1965 la inversion hotelera mas representativa fue la construccion
del Hotel Col6n una enorme edificacion de ocho pisos de altura, la demanda fue tal
que arrendaron el Hotel Zumag hasta edificar dos nuevas torres. En la actualidad
este hotel pertenece a la cadena internacional Hilton Colon (Galarza y Vilema,
2015).

Actualmente el auge hotelero se dio gracias al desarrollo de la actividad turistica y
por el aumento de la capacidad del gasto de las personas, las cuales pueden viajar,
disfrutar de sus vacaciones y hospedarse en un buen hotel. Esto ha permitido que
el Ecuador sea visto como un destino privilegiado para la construccién o
administracion de hoteles, por lo que grandes cadenas hoteleras como
AccorHotels, GHL, NH Hotels, Eurostars, entre otras han edificado hoteles como
Swissotel, Radison, Marriot, Sheraton, Whyndam, etc., en todo el territorio

ecuatoriano (Correa, 2015).

2.2.2 Clasificacion y categorizacion de los alojamientos turisticos

Segun el reglamento general de actividades turisticas oficializado en el afio 2002 y
cuya vigencia estaba aplicado hasta el afio 2014 clasifica a los alojamientos

turisticos como lo indica la Tabla 1:
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Tabla 1. Clasificacion de los alojamientos turisticos.
Fuente: MINTUR (2002)

ESTABLECIMIENTO DEFINICION

HOTEL Establecimiento_ que de mo_do _habitual, mediante precio, preste al publico
en general servicios de alojamiento, comidas y bebidas.
Establecimiento que mediante precio, preste al publico en general
HOSTAL servicios de alojamiento y alimentacién y cuya capacidad no sea mayor de
veintinueve ni menor de doce habitaciones.
Establecimiento que mediante precio, preste al publico en general
PENSION servicios de alojamiento y alimentacion y cuya capacidad no sea mayor de
once habitaciones ni menor de seis.
Establecimiento situado fuera de los nlcleos urbanos, preferentemente en
las proximidades de las carreteras, que esté dotado de jardines, zonas de
HOSTERIA recreacion y deportes y en el que, mediante precio, se preste servicios de
alojamiento y alimentacion al pablico en general, con una capacidad no
menor de seis habitaciones
Establecimiento situado en zonas de alta montafia, en el que mediante
precio, se preste servicios de alojamiento y alimentacién al publico en
general. Su capacidad no podra ser menor a seis piezas y podran prestar
sus servicios a través de habitaciones individuales con su correspondiente
cuarto de bafio, o dormitorios comunes, diferenciados para hombres y
mujeres, que pueden contar con literas.
Situado fuera de los nlcleos urbanos y proximos a las carreteras, en el
que mediante precio, se preste servicios de alojamiento en departamentos
con entradas y garajes independientes desde el exterior, con una
capacidad no menor de seis departamentos.
MOTEL Debera prestar servicio de cafeteria las veinticuatro horas del dia. En los
moteles, los precios por concepto de alojamiento seran facturados por dia
y persona, segun la capacidad en plazas de cada departamento, y seran
abonados en el momento de la admision de los huéspedes, salvo convenio
con el cliente.

REFUGIO

Se hace referencia a la clasificacion del reglamento oficializado en el 2002, debido
a que en este aun lo conceptualiza y regula el Ministerio del Turismo, pero para el
afo 2014, el motel es retirado de su regulacion y pasa a manos de la Intendencia

de la Policia Nacional.

2.2.3 Definicién de Motel

Segun el Ministerio del Interior (2018) se considera a los moteles como los
establecimientos que ofrecen el servicio de hospedaje no turistico de personas.
Estos podran expender alimentos preparados de forma secundaria y bebidas
alcoholicas exclusivamente a sus clientes y acompafiadas con comidas; su horario
de funcionamiento es 24 horas todos los dias de la semana, y tiene prohibido el

ingreso a menores de 18 afios (p.9).
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2.3 Plan de Negocio

El plan de negocio es un documento que permite plasmar una idea y es realizado
por los emprendedores o empresas antes del comienzo de un proyecto comercial
ya sea de un bien o servicio, esto permite ofrecer una imagen confiable ante los
inversionistas o directivos para que evallen y tomen la decisidén para su ejecucion;
por lo que es importante que este completo y abarque en su totalidad todos los
aspectos y factores principales para su andlisis, de igual forma debe estar

correctamente organizado para su facil y rapida consulta (Sanchez, 2015).

Dentro de su contenido se explica los principales items a desarrollar en un plan de

negocio, los cuales se explicaran a continuacion:

2.3.1 Gestion Estratégica

La gestion estratégica debe ser definida como el proceso permanente orientado
hacia la construccién, implementacién y monitorizacion de las estrategias que
garantizan la supervivencia y desarrollo de la empresa a largo plazo (Marciniak,
2012).

Segun Boveda, Oviedo y Yakusik (2015) el plan de negocio debe presentar los
siguientes elementos estratégicos descritos en la Tabla 2 para guiar la empresa y

ayudar a tomar decisiones.

Tabla 2. Elementos estratégicos para la Gestion Estratégica
Fuente: Béveda, Oviedo y Yakusik (2015)

ELEMENTO CARACTERISTICAS

Para definir el concepto del negocio se deben responder con claridad las
siguientes preguntas: ¢De qué negocio se trata?, si es una empresa
comercial, servicio, industrial, etc. ¢Qué ofrece principalmente?, ¢A
quiénes esta dirigida la oferta? ¢Ddnde desarrolla sus operaciones? ¢Y
gué diferencial ofrece?
Es lo que la empresa quiere lograr, construir, llegar a crear. Se realiza
formulando una imagen ideal del proyecto y poniéndola por escrito, a fin
de definir claramente el negocio que permita orientar a los miembros de
Su equipo.
Es una declaracion que manifiesta la razén de ser de la empresa, el
proposito, el motivo por el cual existe. Define la/las funcién/es basica/s que
la empresa va a desempefiar en un entorno determinado para conseguir
tal mision.
En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar,
productos y servicios a ofertar
Los valores de una empresa declaran sus creencias, transmiten las bases
de sus principios éticos, sobre el cual construiran una cultura empresarial
Valores y determinan la forma de comportarse ante situaciones y relaciones
empresariales, sociales y su actuar responsable frente a los impactos que
sus operaciones puedan generar al medio ambiente.

Definiciéon de un

negocio

Visién

Misién
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Es una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacion de

una empresa, tanto interna como externa. Con un analisis FODA se busca
Matriz FODA detectar y aprovechar las oportunidades particulares para un negocio en
un momento dado, eludiendo sus amenazas, mediante un buen uso de
sus fortalezas y una neutralizacion de sus debilidades.
Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa para
alcanzar resultados a largo, mediano y corto plazo, y de esta manera
obtener un reconocimiento diferenciado en medio de la competencia.

Objetivos
estratégicos

2.3.2 Gestion de Marketing

Para que un negocio pueda alcanzar sus objetivos debe destinar sus recursos y
esfuerzos a la satisfaccion de las necesidades de los consumidores, puesto que
sus decisiones personales acerca de sus gustos y preferencias decidiran qué se
produce, como se produce y como se distribuye un bien o servicio (Boveda, Oviedo
y Yakusik, 2015).

La gestidon de marketing implica un doble enfoque. Por un lado, un sistema de
analisis o marketing estratégico, cuya mision es el estudio de las necesidades del
mercado y de su evolucién; y por otro lado el sistema de accion o marketing
operativo, cuya mision especifica es la conquista de los mercados existentes a
través de acciones concretas conocidas como las 4 “P”: Producto, Precio, Plaza y

Promocién (Navarrete, 2016).

2.3.3 Gestién Operativa

Se entiende como gestion operativa a la que realiza el directivo dentro de su
organizacion para conseguir los propésitos de sus politicas, por lo que abarca los
cambios en la estructura de la organizaciéon y en el sistema de roles y funciones,
designacion de personal directivo y de mediano nivel, procesos de capacitacion del
personal de planta, mejora continua del funcionamiento de la organizacion con la
tecnologia y la introduccion de innovaciones técnicas y estratégicas acorde a los

proyectos en curso (Arnoletto y Diaz, 2009).

Dentro de la gestidn operativa se propone como se debera destinar los recursos
involucrados en la generacion del producto o la prestacion del servicio que se ha
pronosticado ofrecer, ademas de analizar y decidir sobre diferentes alternativas

técnicas u operativas para producir mejor, vender mas o prestar con eficiencia un
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servicio de forma que se puedan alcanzar una fuerte ventaja frente a la

competencia (Boveda, Oviedo y Yakusik, 2015).
2.3.4 Gestion de Personas

El objetivo principal de esta gestion es formar un equipo de trabajo competitivo, si
la organizacion quiere alcanzar sus metas (crecimiento, rentabilidad, calidad en
productos y servicios, etc.) de la mejor manera posible, debe canalizar los esfuerzos
de las personas para que también alcancen su desarrollo profesional (mejores
salarios, beneficios, estabilidad laboral, oportunidades de crecimiento, etc.), de ese

modo ambas partes saldran beneficiadas (Cabrejas, 2016).

2.3.5 Gestion Legal

En el &mbito del emprendimiento y la gestion empresarial cuenta con una relevancia
y significacion importante el apartado de los aspectos juridicos, estos son el
conjunto de actividades judiciales que se deben llevar a cabo para el correcto
desenvolvimiento de la organizacion; siendo asi el departamento legal o agente
juridico de la empresa los encargados de mantenerla alineada con los marcos
normativos correspondientes, asi como de defender los intereses ante cualquier

altercado que se pueda presentar.

Es por ello que dentro de esta gestion se encuentran una serie de aspectos o
requisitos que deberan tomar en cuenta el empresario: en primer lugar la forma
juridica que va adoptar al iniciar el negocio, segundo debe ubicar los organismos
reguladores en los que presentara los tramites para la apertura y a su vez estos
seran quien regulara dicha actividad, el tercer punto se basa en la contraccion del
personal al cual se otorga beneficios de ley y seguridad social, y por ultimo esta el
aspecto de patentes, disefios marcas, etc., que el empresario también debera

proteger de otras empresas (Valbuena y Paradinas, 2013)

2.3.6 Gestion Financiera

La gestion financiera es la encargada de definir como la empresa obtendra,
financiard y usara sus fondos, muchas de las veces para empezar su
funcionamiento lo hacen con recursos propios o buscan financiamiento externo
como en bancos o cooperativas. Adicional a esto el gestor financiero debe

encargarse de que la empresa cuente con recursos a corto plazo para el pago de
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gastos corrientes como proveedores y planillas de empleados, es decir que no solo
es importante la rentabilidad de la empresa, sino también el ingreso efectivo de

dinero para el mantenimiento de las operaciones (Westreicher, 2020).

Para la ejecucion de los indicadores econdémicos financieros primero se deben
determinar la inversion inicial necesaria, cual sera el financiamiento, los costos y
gastos, de esta manera se puede llegar a tomar decisiones como dar inicio al
emprendimiento o replantear las estrategias establecidas, ya que el objetivo de esta

gestion es determinar la viabilidad econémica (Boveda, Oviedo y Yakusik, 2015).
2.4 Bases legales

Para el inicio y funcionamiento del motel se considerara las leyes vigentes del
Servicio de Rentas Internas (SRI), Municipio de Quito, Cuerpo de Bomberos y la

Intendencia General de Policia.

El SRI es la institucién encargada de la gestion de la politica tributaria ante ellos se
presenta la figura juridica que constituird la empresa, en este caso serd como
persona natural y por lo tanto los aspectos tributarios seran los correspondientes a

dicha figura al igual que multas o sanciones.

Otro requisito necesario es el permiso de uso de suelo o informe de compatibilidad
de uso de suelo este aspecto juridico pertenece a la Ordenanza N°. OT-001-2019-
Plan de Uso y Ocupacion de Suelo (PUOS), en la cual se detalla la ubicacién de
los establecimientos denominados como centros de comercio restringidos o
Comercio Zonal CZ1A,; dichos centros de diversion no podran ubicarse a menos de
200 metros de distancia de equipamientos de servicios sociales de educacion y de
salud, ademas deberan de estar en zonas industriales de mediano impacto ya que
ahi pueden funcionar sin causar mayores conflictos sociales en su entorno y se los
puede controlar de mejor forma. Adicional a ello también se requiere la patente

municipal, estos dos documentos los otorga el Municipio de Quito.

A patrtir del afio 2017 el ente regulador para este tipo de comercio es la Policia
Nacional a través de la Intendencia General de la Policia, mediante Acuerdo
Ministerial N° 025-2017:

Determina a los tipos de establecimientos que dejaron de ser categorizados como
establecimientos turisticos por parte del Ministerio de Turismo definidos en la normativa
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expedida para el efecto, los cuales seran catalogados como establecimientos de hospedaje
no turistico y estaran bajo el control del Ministerio del Interior a través de las intendencias
Generales de la Policia dentro de sus competencias (p.4)

La patente municipal, el permiso de uso de suelo, la declaracion juramentada de
fondos y activos licitos y el permiso del cuerpo de bomberos deberan ser
presentados en la Intendencia de la Policia Nacional para su aprobacion y proceder

con la apertura del motel.
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CAPITULO 3

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se describe la metodologia a emplear durante el desarrollo del
trabajo de titulacion, para Arias (2012) “la metodologia del proyecto incluye el tipo
o0 tipos de investigacion, las técnicas y los instrumentos que seran utilizados para
llevar a cabo la indagacion. Es el “como” se realizara el estudio para responder al

problema planteado.” (p.110)

El proposito es el determinar el marco metodologico adecuado para obtener la

informacion que ayude a la ejecucién del plan de negocios.

3.1 Enfoque de la investigacion

La investigacion se orienta hacia el paradigma positivista el cual es una corriente
de pensamiento que admite como conocimientos validos los que proceden de
ciencias empiricas; como lo explica Meza (2003) el positivismo admite que la
realidad esta dada y que puede llegar a ser conocida de manera absoluta por un
sujeto cognoscente, por lo que para llegar a esta verdad basta con hallar el método
adecuado y valido ya que solo esto serd la garantia de legitimidad de dicho

conocimiento.

Por lo tanto, el plan de negocio se ajusta a este paradigma porque lo que se busca
como resultado del ejercicio es evidenciar la factibilidad en cuanto a la
implementacion del negocio, por lo que los métodos que validan y garantizan este

estudio son la gestion financiera, comercial, técnica y legal.

Dentro de esta corriente se presentan dos enfoques el cuantitativo y cualitativo
segun los autores Herndndez, Fernandez & Baptista (2014) definen al primer
enfoque como un conjunto de procesos en el cual se utiliza la recoleccién de datos
para probar la hipétesis en base a analisis estadisticos, cuyo fin es el probar las
teorias y pautas de comportamiento, ademas proporciona profundidad a los datos
y flexibilidad a los fenGmenos; mientras que el segundo puede desarrollar preguntas
e hipotesis antes, durante y después de la recoleccion y andlisis de la informacion,

puesto que la accién indagatoria es dindmica
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Por consecuente al basar este estudio en la Guia Préctica para la Elaboracion de
un Plan de Negocio, el enfoque al que se orienta el proyecto es de corte cuantitativo
ya que una guia es un documento que presenta las etapas que deben llevarse a
cabo de manera ordenada y secuencial, es decir que cada fase precede a la
siguiente por lo que si se decide eludir algin paso se puede poner en riesgo el

desarrollo satisfactorio del ejercicio.

3.2 Naturaleza de la investigacién

La modalidad correspondiente a la investigacion como se menciond anteriormente
es cuantitativa, segun Sanz & Blanco (2015) las investigaciones de corte
cuantitativo se caracterizan por que no se centran en las indagaciones de
motivaciones y de actitudes y tienen como objetivo cuantificar los resultados
obtenidos y se puede presentar dos tipos de estudios tales como, los longitudinales
los cuales utilizan una Unica muestra pero con mediciones reiteradas para asi poder
analizar el avance del consumo y los transversales que obtienen la informacion

necesaria utilizando una sola muestra.

A més de que un plan de negocio tiene como objetivo determinar la viabilidad del
negocio o proyecto que se propone, por ello es importante tomar en consideraciéon
el analisis cuantitativo, el cual se basa en el enfoque cientifico para tomar
decisiones administrativas dejando de lado emociones o conjeturas. Basandose
netamente en los datos obtenidos y transformandolos en informacion valiosa y

significativa.

Lo que pretende estos tipos de estudio es identificar y describir los fenbmenos, a
través de la observacion y medicién de los mismos, intentando dar respuestas a
preguntas basicas como ¢Qué pasa? es decir que esta ocurriendo concretamente
con el estudio, ¢A quién le pasa eso? que personas estan siendo afectadas, su
edad, nivel socioeconémico, etc.; ¢, Dénde ocurre ese fendbmeno? si es en una zona
rural, periférica o una ciudad en especifico y ¢ Cuando sucedi6é? si fue durante todo

el afio, meses o semanas (Garcia, 2004).

Es por ello que la presente investigacion se encasilla en el estudio transversal o

también llamado descriptivo porque lo que se busca es analizar un fenémeno
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especifico en un periodo de tiempo corto, por este motivo también se llega a

denominar como “de corte” ya que se plantea indagar que ocurre aqui y ahora.

Como lo sefiala Hernandez, Fernandez & Baptista (2014): “Con los estudios
descriptivos se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno

gue se someta a un analisis.” (p.92)

Por lo tanto cuando la investigacion expone la realidad en la que se encuentran los
servicios que ofertan los establecimientos de alojamiento existentes en la parroquia
de Calderon y como la informalidad e improvisacién de los mismos ha puesto en
riesgo o generado experiencias desagradables a los huéspedes, el estudio pasa a
ser de caracter descriptivo; adicional a ello el proyecto debe estudiar las
caracteristicas de la poblacién y el perfil del cliente que adquiere estos servicios

para asi poder generar un producto llamativo y personalizado.

En el enfoque cuantitativo, la calidad de la investigacion tiene una relacion directa
con el disefio que se desee llevar a cabo ya que este es el plan o estrategia que
acompafara todo el proyecto para obtener la informacion y responde al
planteamiento del problema. Después de haber planteado el problema, definir el
alcance y formular la hipotesis dependiendo de la naturaleza del estudio, todo
investigador debe seleccionar el disefio de investigacion que mas se ajuste a los

objetivos fijados

En tal sentido el disefio que se ajusta al proyecto es la investigacion de campo que

para Arias (2012) es:

Aguella que consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de
larealidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna,
es decir, el investigador obtiene la informacién, pero no altera las condiciones existentes, de alli
su caracter de investigacion no experimental. (p.32)

Por su parte las investigaciones no experimentales cuantitativas son las que se
realizan sin la manipulacion deliberada de variables, es decir que no se influye de
manera intencional en la variable independiente para ver la reaccion de las otras
variables; lo que se hace netamente es observar y analizar el fenbmeno en el

ambiente natural, un ejemplo claro de ello son las encuestas de opinion.
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Por lo que resulta conveniente apegar la propuesta de titulacion a esta metodologia
ya que lo que se desea es conocer a los habitantes de la parroquia de Calderon,
datos demograficos, situacibn econdmica, sus gustos y preferencias, y muy

importante su interés y aceptacion de la creacion de un motel en su sector.

3.3 Poblacion y muestra

Para una investigacion es importante el saber comprender y diferenciar la poblacion
y muestra, dado que en algunos estudios el tamafio de la poblacion es
extremadamente grande y para el analisis de la misma representa costos elevados
para recabar la informacion; por ejemplo en el caso de querer conocer la
informacion de diez mil participantes se requiere aplicar diez mil cuestionarios,
adicional a ello hay que sumarle el tiempo y dinero que se necesitaria para lograr
llevar a cabo dicha recoleccion, lo que para un estudiante universitario es imposible
costear. Por este motivo es necesario determinar una muestra de la poblacion,

facilitando el trabajo del investigador.

Cuando se recolectan datos sobre las caracteristicas de un grupo de individuos o
de objetos, suele ser imposible o poco practico observar a todo el grupo es por ello
gue en vez de examinar a todo el grupo o también conocido como poblacién o
universo, se toma a una porcion pequefa que recibira la denominacién de muestra
(Murray & Larry, 2009).

Para medir el grado de aceptacion y factibilidad del proyecto se procedié a tomar
una muestra de la poblacién finita denominada también poblacion accesible, segun
Arias (2012) lo define como “la poblacion objetivo a la que realmente se tiene

acceso Yy de la cual se extrae una muestra representativa”. (p.82)

La poblacién del presente trabajo de titulacion se toma en base a la Actualizacion
del plan de desarrollo y ordenamiento territorial del Gobierno auténomo
Descentralizado de Calderdn, donde se indica que el total de hombres y mujeres
de 20 a 44 afios es de 51.491 habitantes. La investigacion se dirige especificamente
a la parroquia de Calderon debido a que en esta zona es donde se planea
implementar el motel y se desea conocer el grado de aceptacion por parte de los

moradores.
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Para el proyecto se tom6 una muestra representativa que segun Arias (2012) “es
aguella que por su tamafio y caracteristicas similares a las del conjunto, permite
hacer inferencias o generalizar los resultados al resto de la poblacion con un

margen de error conocido”. (p.83)

Debido a las situaciones actuales en el pais la muestra se tomo al azar, para Arias
(2012) este es un procedimiento en el cual todos los elementos tienen la misma

probabilidad de ser seleccionados (p.89).

A través del uso de herramientas del marketing digital se pudo segmentar y definir
la poblacion objetiva mediante la red social Facebook, ya que dentro de esta
plataforma los usuarios entregan datos como la ubicacion, gustos, preferencias y
hobbies; adicional a ello la misma plataforma brinda los instrumentos para que se
pueda hacer llegar el producto al mercado objetivo, que en este caso seria la

encuesta.

Para el calculo del tamafio de la muestra Arias (2012) aconseja que si el tamafio
de la poblacion es finita y el objetivo es tomar una muestra de la poblacién se puede
hacer uso de la siguiente férmula (p.88):

B N xZa?xp=xq
S d2x(N—1)+Za?*p*q

N

En donde:

N= tamafio de la poblacién accesible (poblacién de Calderdn)

Z= nivel de confianza 95% = 1,96

P= probabilidad de éxito, o proporcion esperada (0,5)

Q= probabilidad de fracaso (0,5)

D= precision (error maximo admisible en términos de proporcion) (0,5)

La respuesta permitié en este caso conocer el nimero de encuestas que deberan
ser contestadas para obtener un panorama de las necesidades, gustos y

preferencias de los potenciales clientes.
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Reemplazando por los datos anteriormente mencionados, la formula queda

compuesta de la siguiente manera:

_ 51491%1,96%*0,5%0,5
0,05%*(51491-1)+1,962*0,5%0,5

Ne 49451,956
"~ 0,0025*(51490)+0,9604

N_49451 956
~ 129,6854

N= 384

Esto significa que de una poblacion de 51.491 habitantes entre hombres y mujeres
de 20 a 44 afos de la parroquia de Calderdn, la muestra minima es de 384
participantes para la aplicacion de la encuesta. En este caso, dado que la encuesta
logro recabar la informacién de 412 participantes, se tomara este nUmero como

muestra para la investigacion a realizar

3.4 Operacionalizacion de las variables

La conversion de wuna variable tedrica a un indicador se denomina
operacionalizacion, a pesar de que esta palabra no se encuentre en la lengua
hispana, se define como el proceso transformador de una variable de conceptos
abstractos a términos concretos, observables y medibles, es decir en dimensiones
e indicadores. Para llegar a esto inicialmente se debe atravesar tres etapas basicas:
primero establecer el significado de la variable, validandose en la teoria; segundo,
descomponer la variable para poder identificar y determinar las dimensiones mas
relevantes para el estudio; y por ultimo instituir los indicadores para cada dimension,

como también los instrumentos a utilizar (Arias, 2012).

Para el presente trabajo de titulacion, se presenta en la Tabla 3 el cuadro de

operacionalizacion de las variables, dimensiones, indicadores e instrumentos.
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Disefiar la
planificacion
estratégica parala
creacion del motel
al norte del Distrito
Metropolitano de
Quito, parroquia
Calderén.

Tabla 3. Operalizacién de las Variables

OBJETIVOS DIMENSION INDICADORES INSTRUMENTO

Analisis de situacion
inicial

Definicion del
negocio

Fortalezas
Oportunidades
Debilidades
Amenazas
Mision
Vision
Valores
Objetivos estratégicos

Analisis FODA

Planificacion estratégica

Realizar un plan de
marketing, que
permita determinar
la ofertay la
demanda potencial
para este tipo de
establecimiento.

Oferta

Demanda

Competencia directa
Demogréfica
Geogréfica
Conductual

Psicogréfica

Encuesta item n° 4
Encuesta itemn® 1, 2

Encuesta item n° 12
Encuesta itemn®5, 6, 7

Encuesta itemn® 3, 8, 9,
10, 11

Desarrollar un plan
administrativo que
permita la correcta
operacion del motel
al norte del Distrito
Metropolitano de
Quito, parroquia
Calderdn.

Disefio Organizativo

Ingenieria del
Proyecto

Layout

Recursos
Requeridos

Puestos de trabajo

Perfil profesional

Funciones y
responsabilidades
Procesos requeridos
para realizar el
servicio
Capacidad de
produccién del
establecimiento
Distribucién fisica del
establecimiento
Recursos necesarios
para la puesta en
marcha del negocio

Estructura
Organizacional

Manual de Procesos

Planos Arquitectonicos

Plan de Inversién

Determinar los
requisitos legales
gue debe cumplir
parala puesta en

marchay
funcionamiento del
motel al norte del
Distrito
Metropolitano de
Quito, parroquia

Constitucién de
Empresa

Aspectos Tributarios

Regulaciones

Tipos de empresa

Pasos para constituir
una empresa

Formas de tributacion
Impuestos a pagar

Regulacion del
Distrito Metropolitano

Plan Legal

Calderén. Especificas de Quito
N Ingresos Percibidos Calendario de Ingresos
Evaluar la Factibilidad 9 9
factibilidad Econémica Costos y Gastos dela - 0nqario de Egresos
financieray Empresa
econdmica del _ VAN
Factibilidad
proyecto. Financiera ;lRR| Estado de Resultados
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3.5 Instrumentos y técnicas

Una vez realizado la operacionalizacidon de las variables y definidos los indicadores,
se procede a seleccionar las técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos
gue ayudaran a responder las preguntas planteadas en la formulacién del
problema; es por ello que se entiende como técnica de investigacion al
procedimiento de obtener datos o informacién, la cual sera obtenida, registrada o

almacenada mediante un instrumento ya sea fisico o digital (Arias, 2012).

De concordancia con la investigacion se procedio al uso de la técnica denominada
encuesta ya que es empleada frecuentemente en investigaciones de mercado,
encuestas electorales, estudios del consumidor y de opinién general; esta permite
captar la informacién personal de los sujetos en estudio, conocer sus opiniones,
creencias, actitudes, expectativas, valoraciones, intereses, intenciones, puntos de
vista, sentimientos y percepciones; con los resultados obtenidos se puede tomar

decisiones o disefar de campafas (Grasso, 2006).

Esta técnica usa como instrumento el cuestionario el cual debe ser llenado por el
encuestado y sin intervencion del encuestador; este contiene una serie de
preguntas y se presenta de forma fisica (papel), medios magnéticos (CD o DVD) y
electrénicos (correo electronico o plataformas digitales). Las preguntas que se
realicen deben tener concordancia con los objetivos especificos de la investigacion
y son producto de la operacionalizacion de las variables y definicion de los
indicadores (Arias, 2012).Para el desarrollo del presente trabajo de titulacion se
realizé un cuestionario estructurado con 13 preguntas cerradas (Anexo 1), algunas
preguntas son dicotomicas porque tienen dos opciones de respuesta y otras son de
seleccion simple porque existen varias opciones de respuesta, pero en ambos
casos solo puede escoger una. De igual forma se optd por realizar un cuestionario
digital para poder enviarlo via correo electronico y por la plataforma Facebook, por

lo tanto, el tiempo para su contestacion tiene una duracion maxima de 10 minutos.
3.6 Validez y confiabilidad

La finalidad del cuestionario es recabar informacion valida y confiable porque de
esto depende el valor de la investigacion; la validez del contenido no puede ser

expresado cuantitativamente se requiere mas bien de ser calificado
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cualitativamente a través de la subjetividad o intersubjetividad, por lo que el uso del
nominado juicio de expertos sirve para conocer mas a fondo sus estimaciones
acerca de cada item. En dicho método se pide individualmente a cada experto que
juzgue la relevancia y congruencia de los reactivos con el contenido teérico, la
claridad de la redaccion y la tendenciosidad de los items; para ello deben recibir la
informacion acerca de los objetivos de la investigacion, la conceptualizacion y
operacionalizacion de las variables, ademas de un instrumento de validacion donde
presentaran su andlisis y observaciones; para la evaluacion no es necesario que
los jueces se retinan para intercambiar opiniones, puntos de vista 0 su experiencia,

puesto que esto mas bien puede limitarlos o presionarlos (Corral, 2009).

Bajo esta premisa el cuestionario fue validado por docentes perteneciente de la
Universidad Iberoamericana (Anexo 2), estos expertos trabajan en las areas de
metodologia de la investigacion, hoteleria y turismo, a través de su conocimiento y
experiencia en sus areas lograron determinar falencias, aciertos y errores que
presentaba el instrumento, que después de sus observaciones fue corregido y

aprobado de manera satisfactoria para su ejecucion.

Otro aspecto que se debe considerar es la confiabilidad, este término representa la
exactitud con que un conjunto de puntajes de pruebas miden lo que tendrian que
medir; este parametro debe ser aplicado antes de iniciar el trabajo de campo, es
decir se debe hacer una prueba piloto a un grupo pequefio que no pertenezca a la
muestra seleccionada pero si que tenga gustos o caracteristicas similares de esta

manera quedara estimado la confiabilidad del cuestionario (Corral, 2009).

Dado que el cuestionario que se va a emplear presenta en su mayoria preguntas
con varias opciones de respuesta por la naturaleza que representa un estudio de
mercado, la aplicacion de la confiabilidad se ve imposibilitada ya que no existe un

coeficiente que permita determinar el grado del instrumento.
3.7 Procedimiento para el analisis de la informacion

Para llevar a cabo el procedimiento del analisis de la informacion se debe tomar en
cuenta gque los datos a analizar son cuantitativos por lo que los modelos estadisticos
son representaciones de la realidad, mas no la realidad misma; ademas los

resultados numeéricos se interpretaran segun su contexto. Por lo general en la
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actualidad los datos son analizados a través de computadores u ordenadores por
medio de programas estadisticos como Excel o Infostat ya no de manera manual

por el volumen colosal que representan (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2014).

En el caso de la presente investigacion se utilizé la nueva herramienta gratuita
llamada Google Formularios; la cual permite crear la encuesta de manera online,
enviarla por medios electrénicos como Facebook, WhatsApp, Twitter, correo
electrdnico, etc.

El primer paso de la investigacion fue el generar el instrumento para la recoleccién
de datos, el cual fue validado por expertos en el area de hoteleria e investigacion.
Posteriormente este instrumento fue compartido utilizando la herramienta
mencionada en el parrafo anterior a través de Facebook, donde se aproveché la
segmentacion que esta red social permite para poder llegar a la poblacién

especifica detallada con anterioridad.

Las respuestas obtenidas en el cuestionario fueron tabuladas automaticamente por
Google Formularios al igual que la generacion de los graficos, por lo que cada
respuesta fue organizada de manera secuencial. Finalmente con los resultados

obtenidos se realiz6 el estudio de mercado del presente plan de negocios.
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CAPITULO 4

RESULTADOS ESPERADOS

Para el presente trabajo de titulacion se utilizé como base la Guia Practica para la
Elaboracion de un Plan de Negocio creada por los autores José Enrique Béveda,
Adalberto Oviedo y Ana Luba Yakusik, esta publicacion es el resultado del Proyecto
INCUNA — JICA cuyo proposito es brindar una herramienta de planificacién para
emprendedores y asi poder obtener resultados positivos a los objetivos de su

proyecto.

Segun los lineamientos que explica la guia se debe comenzar el plan de negocios

con la siguiente gestion:

4.1 Gestion Estratégica

Dentro de esta gestion se define la empresa, mision, vision y valores, ademas para
conocer la situacion tanto interna como externa se desarrolla la matriz FODA y por
ultimo los objetivos estratégicos que son las metas y estrategias que el negocio

desea alcanzar para obtener un reconocimiento diferenciado de la competencia.

4.1.1 Andlisis del Macro entorno
4.1.1.1 Factores politicos

Ecuador ha atravesado durante los ultimos 14 afios por una situacion politica
relativamente estable donde apenas dos presidentes ostentaron el puesto de
principal mandatario del pais. Durante este tiempo se lograron establecer politicas

de estado amparadas segun la nueva constitucién aprobada en el afio 2008.

Sin embargo, a pesar de la continuidad de las politicas gubernamentales estas no
son del todo favorables para nuevas empresas, ya que la carga impositiva y la
dificultad de tramites burocraticos ha llevado a desalentar muchas inversiones en

el pais.

Por otro lado en los primeros meses del afio 2021 se llevaran a cabo nuevas
elecciones presidenciales en Ecuador, y aunque segun las encuestas, al momento

de realizar el presente trabajo de titulacién, apuntan a una aparente victoria del
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candidato mas identificado con la generacion de empresas y libre mercado, lo que
significaria un cambio favorable para el proyecto, no se puede confiar todavia en
este posible resultado ya que el candidato asociado al movimiento politico que

goberné Ecuador durante 14 afios se encuentra en situacion de empate técnico.
4.1.1.2 Factores Econdémicos

No es sorpresa para nadie que Ecuador al igual que toda Latinoamérica esta
atravesando por una situacion econémica compleja, devenida por un mal manejo
en las finanzas publicas del estado por parte de las dos Ultimas presidencias. Esta
situacion se vio agravada en el ultimo afio por la llegada del Covid- 19, pandemia

gue llevo al decrecimiento de la economia a nivel mundial.

Ante la presente situacion econdémica, el desempleo ha crecido desmesuradamente
en el pais generando menores ingresos en los ndcleos familiares desincentivando
asi el consumo de bienes y servicios suntuarios y priorizando la adquisicién de

productos de primera necesidad.

Sin embargo, segun el juicio de los expertos en el campo de la salud, la situacion
econdmica originada por la pandemia esta proxima a dar un giro gracias a la

aparicién de vacunas y la reactivacion econémica a nivel mundial.

Otro punto a tener en cuenta en el &mbito econdmico es que Ecuador mantiene una
economia dolarizada desde el 2001, lo que ha permitido estabilidad en este sentido
llevando la inflacion a practicamente cero. Esta situacion es beneficiosa para

cualquier empresa que desee instaurarse en el pais.
4.1.1.3 Factores Sociales

Ecuador como en muchos paises de América Latina se caracteriza por tener una
poblacién joven donde el 65% de los habitantes se encuentran entre los 15 y 40
afos. Esta realidad demogréfica genera un gran mercado para las empresas cuyos

productos o servicios se enfocan en este sector.

Sin embargo la poblacién ecuatoriana se ha caracterizado por tener una cultura
conservadora especialmente en la region Sierra del pais. Situacion que ha
generado fuerte oposicion de ciertos sectores a la implantaciéon de negocios con

temas tabu de la sociedad como por ejemplo la sexualidad y el alcohol.
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4.1.1.4 Factores tecnoldgicos

La situacion tecnolégica del pais es bastante estable ya que desde varios afios
atras se tiene acceso a tecnologia 4G, y actualmente se estan instalando las
primeras antenas 5G lo que permitira en un futuro mejor conectividad y acceder al
llamado internet de las cosas. Este contexto favorece a todas las empresas que de

una u otra forma utilizan el internet dentro de su cadena de valor.

Por otro lado el acceso a tecnologia de punta se ve parcialmente limitado para las
pequefas y medianas empresas debido a los aranceles que se cobra por el ingreso

de esta tecnologia al pais.

4.1.2 Analisis del Micro entorno
4.1.2.1 Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es baja debido a la fuerte inversién que
representa la creacion de este negocio y también la cantidad de requisitos legales

gue son requeridos para su implementacion.
4.1.2.2 Poder de negociaciéon de proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo debido a que existen una
amplia gama de proveedores para los productos que el proyecto requiere para su
funcionamiento. Por ende se puede negociar en cuanto a precio y calidad con los

vendedores que hayan sido preseleccionados en un proceso de compra.

4.1.2.3 Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio puesto que, existen moteles con
caracteristicas similares a las que el proyecto apunta. Sin embargo, la distancia
existente entre estos establecimientos con la ubicacion del proyecto representa una

ventaja competitiva ante el mercado meta que se esta apuntando.

4.1.2.4 Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitos es alta ya que, en el mismo sector se encuentran
hostales y hoteles que ofertan el mismo servicio de alojamiento por horas pero a

precios mas economicos.
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4.1.2.5 Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes es baja, ya que, a pesar de que existen
competidores en el mercado la demanda existente es superior a la oferta de estos
establecimientos, lo que ha permitido mantener fuertes propuestas de valor a

precios altos.
4.1.3 Analisis FODA

El analisis FODA permite identificar la situacion en la que se encuentra la empresa
a través de los elementos internos (fortalezas y debilidades) y externos

(oportunidades y amenazas).

A continuacion en la Tabla 4 se presenta el analisis FODA correspondiente al

trabajo de titulacion propuesto.

Tabla 4: Matriz FODA
Fuente: Elaboracidn propia a partir de Béveda, Oviedo y Yakusik (2015).

e Habitaciones con disefios innovadores e Modelo de negocio de alta rentabilidad
e Ubicacion estratégica y ser los comprobada
primeros en la parroquia e Apoyo y financiamiento del estado a los
e Recurso humano calificado emprendimientos
e Conocimiento de los requerimientos y e Vias de acceso al establecimiento en
necesidades del mercado meta Optimo estado

e Parroquia de Calder6n reconocida
como la de mayor poblacion del Cantdn

Quito
e No contar con la experiencia necesaria e Falta de estabilidad econdémica y
para administrar este tipo de negocio politica en el pais
e Ser un negocio totalmente nuevo, por e Prejuicios de la sociedad con el giro del
lo que no se tendria un negocio
posicionamiento en el mercado e Pandemias
e Limitados recursos econémicos de los e Servicios sustitutos de hospedaje y
socios inversores. apertura de nuevos moteles en el
e Pocos conocimientos de sector

comercializacién y marketing por parte
de los socios

Después de haber realizado la matriz FODA se concluye que a pesar de ser nuevos
en el mercado y no tener experiencia en el manejo de moteles o conocimientos en
areas de comercializacion y marketing, el modelo de negocio ha sido comprobado
por estudios anteriores que es realmente rentable y el periodo de recuperacion es
relativamente corto, ademas que al ser los primeros dentro de la parroquia causara

novedad e intriga entre los clientes que sueles acudir a servicios sustitutos de
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hospedaje. Por otro lado, gracias al apoyo del gobierno y la banca privada hacia los
nuevos emprendimientos se puede obtener el financiamiento necesario para la

construccion y apertura del negocio

Dada la situacion actual con la pandemia que se esta viviendo, este tipo de
establecimientos presentaron bajas en sus ingresos econémicos al igual que el
resto de negocios. Este escenario es poco probable que se vuelva a repetir, sin
embargo el proyecto debe generar estrategias ante cualquier situacion de riesgo

como terremotos, erupciones volcanicas, deslaves, etc.

4.1.4 Definicion del negocio

Nombre: Motel Tentacién

Definicion: Motel Tentacion fue creado como una propuesta elegante, privada y
excitante dentro de la parroquia de Calderdn, cada una de sus habitaciones y suites
fueron disefiadas con teméticas y ambientaciones Unicas es decir ninguna es
parecida a la anterior, adicional a ello todas poseen mobiliario erético para el
disfrute de los clientes, por lo que cada visita nunca sera igual. Ademas, contamos
con servicio de room service las 24 horas del dia en el cual se pueden encontrar

variedad de platillos hasta licores.

4.1.5 Vision

Fidelizar a nuestros clientes a través de la gran variedad e innovacién en nuestras
habitaciones, garantizando nuestro posicionamiento en el mercado, que nos
permita alcanzar prestigio y reconocimiento haciendo énfasis en la privacidad, la
intimidad, el romanticismo y la sensualidad; buscando exceder las necesidades y
expectativas de nuestros huéspedes, cumpliendo siempre con todos los requisitos

necesarios.

4.1.6 Mision

Ofrecer a nuestros clientes una experiencia de armonia, exclusividad, seguridad,
privacidad y comodidad en nuestras instalaciones, con un servicio impecable desde
el primer instante. Todo esto con un compromiso de profesionalismo, con personal
altamente capacitado y calificado; promoviendo al desarrollo integral de los

colaboradores internos y logrando asi su satisfaccion total.
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4.1.7 Valores

Los valores son las bases en las que se asienta nuestra compafia y constituye la

cultura que deberan transmitir y trabajar para que sean llevados a cabo, todos los

colaboradores de Motel Tentacion dia a dia:

Calidad: el personal estara en constante capacitacion en temas de calidad
en la atencién y servicio al cliente.

Hospitalidad: acoger a cada uno de nuestros clientes con amabilidad,
empatia y discrecion dentro de nuestras instalaciones.

Innovacion: mantenernos en constante innovacion con las tendencias del
mercado, anticipandonos a las necesidades que busca el cliente.
Responsabilidad medioambiental: en el desarrollo de las actividades del
motel se debe siempre priorizar el respeto y cuidado al medio ambiente,
para asi poder minimizar el impacto negativo en el entorno.

Etica: manejar la empresa bajo los parametros de legalidad y transparencia
Trabajo en equipo: a través del trabajo conjunto de nuestros colaboradores

podemos progresar cada dia y brindar a los clientes un servicio de calidad

4.1.8 Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos o metas seran establecidos para cada area de gestion:

e Comercial

o

Conocer los gustos y preferencias de nuestro publico objetivo a través de un
estudio de mercado.
Desarrollar planes de publicidad de manera eficiente para captar la mayor

cantidad de clientes.

e Operativo

o

O

Estar en constante innovacion con las tendencias de moteles a nivel mundial.
Mejorar continuamente a través de los requerimientos 0 sugerencias que

brinden los clientes, cubriendo asi sus expectativas y exigencias en futuras

vistas.

e Personal

o

Desarrollar e implementar programas de capacitacion para los empleados
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o Disefar una adecuada estructura organizacional y manual de funciones para
qgue cada trabajador conozca sus funciones especificas.
e Legal
o Elaborar reglamentos internos que contengan las obligaciones y derechos
que tienen cada uno de los colaboradores
o Realizar la obtencion de permisos para el correcto funcionamiento del motel
bajo los parametros de legalidad.
e Financiero
o Ejecutar estudios financieros que establezcan los recursos economicos
necesarios para el proyecto,

o Lograr el retorno de la inversion en seis afos
4.2 Gestion de Marketing
4.2.1 Estudio de mercado

El estudio de mercado del presente trabajo de titulacion estudiara factores
demograficos, psicograficos, de comportamiento y preferencias del segmento de

mercado al cual apunta el proyecto descrito en el plan de negocios

Pregunta 1

Edad

® Entre 20 - 25 aios
10%

Entre 26 - 30 aflos

21% N
Entre 31 - 35 afos

Entre 36 - 40 afos

50% m Mas de 40 afios

Gréafico 1. Resultados pregunta N°1

La pregunta permite conocer la edad de los encuestados y reconocer el rango al

gue perteneceran los clientes potenciales.
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El Gréfico 1 indica que del total de encuestados concluye que el porcentaje mas
alto con el 50% se encuentra entre los 31 y 35 afios de edad, seguidos por el rango
de 36 y 40 afos. Lo cual representa una muestra satisfactoria para la presente
investigacion ya que estos dos grupos estan ubicados dentro de la poblacion

econdmicamente activa.

Pregunta 2

Promedio de ingresos mensuales

= Menos de $500 dolares

= Entre $501 - $750 ddlares

m Entre $751 - $1000 ddlares
Entre $1001 — $1250 ddlares

® M3s de $1250 ddlares

Gréfico 2. Resultados pregunta N°2

A través de esta pregunta se puede determinar los ingresos mensuales de los
encuestados, lo que permitird establecer los precios que ofertar4 el motel a su
clientela.

El Grafico 2 indica que el 47% de los encuestados ganan entre $501 y $750 ddlares,
seguido por el 37% que perciben entre $751 y $1000 délares; demostrando que los
potencias clientes tienen ingresos superiores a un sueldo basico, y por lo tanto
pueden gastar en un motel y servicios complementarios como alimentacion,

bebidas, juguetes, entre otros.
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Pregunta 3

¢Ha visitado usted algun motel en el
Distrito Metropolitano de Quito?

= Si

= No

Grafico 3. Resultados pregunta N°3

El Grafico 3 manifiesta que el 88% de los encuestados han visitado un motel dentro
del Distrito Metropolitano de Quito, esto quiere decir que conocen los servicios que
ofertan, precios, ubicacion y promociones que en su gran mayoria ofertan a los
clientes para atraerlos por lo que es importante crear una caracteristica
diferenciadora para que prefieran al motel Tentacion de la competencia; el 12%
perteneciente al resto de los encuestados indican que no han visitado anteriormente
estos establecimientos, se convierten en potenciales clientes que a través de un
servicio totalmente nuevo para ellos, acudiran a probarlo para responder a su

curiosidad.

Pregunta 4
¢Cuadl de los siguientes moteles ha
visitado?
= Tantra Love o
Platinum
® LUmini
® Cesar Palace102

Motels Group

Gréfico 4. Resultados pregunta N°4

37



Con la ayuda del Grafico 4 se ordena a la competencia de la siguiente manera; el
duo motelero Tantra Love y Platinum ha sido el destino del 35% de los encuestados,
los cuales tienen su propuesta de valor con sus habitaciones tematicas y
ambientadas segun los elementos del universo; en segundo lugar esta Motels
Group con el 25% ya que se encuentran con sucursales en el norte, sur y valle de
la ciudad de Quito, el motel Lumini con el 21% va en tercer lugar ya que este motel
siempre se ha vendido por el lujo y confort que ofrecen a los clientes, ademas de
las constantes campafas publicitarias que posee, en cuarto lugar el conjunto de
moteles Cesar Palace con el 14% presentan habitaciones ambientadas a la antigua
Roma. El restante corresponde a moteles recientemente creados y otros realmente
econdmicos, alojamientos sustitutos como hoteles y hostales.

Visualizando de una manera mas clara a la competencia que estara enfrentada el

motel.

Pregunta 5

é¢Con qué frecuencia suele visitar moteles?

= Unavez a la semana
= Una vez cada quince dias
= Una vez al mes

Una vez cada tres meses

= Una vez cada seis meses

Gréfico 5. Resultados pregunta N°5
Los resultados a esta pregunta segun el Grafico 5 indican que el 48% visita un motel
una vez al mes, el 23% una vez cada quince dias y el 15% una vez a la semana,
esto representa que el motel en su mayoria tendra un buen porcentaje de afluencia

de clientes.
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Pregunta 6

¢Cual es su tiempo de estadia promedio en
un motel?

= Menos de una hora

= Entre unay tres horas

= Entre tres y cinco horas
Entre cinco y ocho horas

= Mas de ocho horas

Grafico 6. Resultados pregunta N°6

Con la Gréfica 6 se puede concebir la rotacion que se llegara a tener en un dia, es
decir el 39% esta dispuesta alojarse entre unay tres horas, el 34% entre tres y cinco
horas y el 13% méas de ocho horas; esto implica que a una mayor rotacién sera
mayor la rentabilidad.

Pregunta 7

éPor qué medios se entera usted de la existencia de
nuevos moteles u ofertas de moteles existentes?

= Redes sociales

= Vallas publicitarias

= Hojas volantes entregadas en la
via publica

Publicidades por radio

= Comentarios de amigos o
conocidos

Gréfico 7. Resultados pregunta N°7

Segun la Grafica 7 el 63% de los encuestados respondié que se enteran de ofertas
0 nuevos moteles a través de las redes sociales, esto quiere decir que la presencia

en redes es primordial para el motel, por lo que se puede optar por contratar un
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community manager para que desarrolle estas herramientas de manera éptima; por
otro lado el 24% prefiere ir a un motel en base a comentarios o referencias de
amigos o conocidos, por lo que es importante siempre dar un buen servicio y llenar
las expectativas del cliente para usar esta herramienta a favor de la empresa
ademas gue no tiene costo. Y por ultimo el uso de vallas, hojas volantes o publicidad
por radio también puede ser un instrumento para llegar a un publico senior que por
lo general se muestra reacio al uso de la tecnologia, pero gustan de acudir a

instalaciones muchos mas elegantes, costosas y exclusivas.

Pregunta 8
Esta pregunta mide segun el criterio de los encuestados el grado de importancia a

las siguientes caracteristicas dentro de un motel:

a. Importancia de ubicacion discreta

Gréfico 8. Resultados pregunta N°8 Literal a

Segun el Grafico 8 el 37% y 22% considera que es muy importante que un motel

tenga una ubicacion discreta.

40



b. Importancia de comodidad de las
instalaciones

=l
=2
=3

u5

Grafico 9. Resultados pregunta N°8 Literal b

Acorde al Gréfico 9 el 66% de los encuestados respondié que es muy importante

instalaciones coémodas dentro de un motel.

c. Importancia de infraestructura
complementaria

"2
"3

u5

Gréfico 10. Resultados pregunta N°8 Literal ¢

Mientras que el Grafico 10 menciona que el 46% y 21% sefiala que es muy
importante que un motel cuente con infraestructura complementaria como

hidromasaje, sauna o una terraza privada.
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d. Importancia de mobiliario especializado

nl
2
=3

u5

Gréafico 11. Resultados pregunta N°8 Literal d

En el Gréfico 11 el 40% y 18% de los encuestados enfatizo que es muy importante
gue un motel cuente con mobiliario especializado como sillones tantricos, columpio

sexual o tubo de pole dance.

e. Importancia de servicios adicionales

nl
"2
"3
4
18% =5

Grafico 12. Resultados pregunta N°8 Literal e

Y por ultimo el Grafico 12 menciona que el 43% indica que es muy importante que
el motel ofrezca servicios adicionales como una cortesia de bienvenida,
alimentacion, mini bar o sex shop, sin embargo, hay un 22% que se muestra

indiferente a esta caracteristica.
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Pregunta 9

é¢Qué tipo de cortesia de bienvenida
le gustaria recibir a su llegada a un
motel?

= Bebida alcohdlica

m Chocolates

= Preservativos
Snacks

u Otro

Grafico 13. Resultados pregunta N°9

Una gran herramienta utilizada por la competencia para atraer clientes es a través
de las cortesias de bienvenida, por lo tanto el Grafico 13 indica que el 48% esta
mas interesado en recibir una bebida alcohdlica en su llegada, el 21% le gustaria
preservativos, el 17% prefiere chocolates, el 10% desearia mejor un snack,
mientras que el restante cree que estaria mejor cremas para masajes, lubricantes

o variarlos segun la temporada.

Pregunta 10

éQueé tipo de alimentacion le gustaria
gue ofrezca un motel?

= Comida afrodisiaca

= Comida rapida

= Comida gourmet
Comida internacional

= Otro

Grafico 14. Resultados pregunta N°10
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Los datos de la Grafica 14 ayudaran a la creacion del menu que tendra el
establecimiento.
El 40% prefiere que un motel ofrezca en su menu comida rapida, el 31% comida

afrodisiaca y el 18% prefiere una comida mas gourmet.

Pregunta 11

¢Qué infraestructura complementaria
le gustaria encontrar dentro la
habitacion de un motel?

= Saunay turco
= Hidromasaje
= Terraza privada
6% Pista de pole dance
m Piscina privada

Gréfico 15. Resultados pregunta N°11

Para realizar el disefio de las habitaciones y estilos que tendran cada una de ellas
se toma en cuenta los datos obtenidos en la Grafica 15.

Segun los encuestados el 31% le gusta mas que una habitacion tenga su propio
hidromasaje, el 29% una piscina privada, el 22,4% prefiere su propio saunay turco,

el 11,8% una terraza privada y el 5,9% una pista de pole dance.

Pregunta 12

¢Qué mobiliario especializado le gustaria encontrar
dentro la habitacion de un motel?

= Bondage

= Columpio

= Ruleta erdtica
Silla Kamasutra

u Sillon tantrico

Grafico 16. Resultados pregunta N°12
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Los resultados obtenidos en el Gréafico 16 permitiran que al crear las habitaciones
se incluya dentro de su disefio este tipo de mobiliario que muchas parejas en busca
de nuevas experiencias gustan de probarlos para satisfacer sus fantasias.

Del total de encuestados el 33% le gustaria encontrar una silla kamasutra, el 30%
un sillén tantrico, el 15% los columpios, el 14% una ruleta erética y el 8% algin

mobiliario para practicar bondage.

Pregunta 13

¢Estaria usted interesado/a en visitar un
motel que cuente con las caracteristicas
antes mencionadas?

m Si

No

Grafico 17. Resultados pregunta N°13

Y para finalizar los datos presentados en el Grafico 17 menciona que del total de
encuestados el 94% muestra interés en visitar un motel con las caracteristicas
anteriormente descritas lo que demuestra que el proyecto posee acogida, ya que

solo el 6% no muestra interés alguno en visitar un motel.

4.2.2 Mercado consumidor
4.2.2.1Segmento de mercado

En este apartado se presenta en la Tabla 5 la segmentacibn de mercado

correspondiente al presente plan de negocios.

Tabla 5. Segmentacion del mercado
Fuente: Elaboracion propia a partir de Béveda, Oviedo y Yakusik (2015).

Perfil del segmento

Son parejas que por su estatus econdémico buscan moteles que ofrezcan
servicios mas exclusivos y elegantes donde el precio no es el aspecto mas
importante, adicional a ello frecuentan més estos establecimientos a partir
de las 17h00 que es horario de cierre de oficinas.

Al ser mas liberales y disfrutar plenamente de su sexualidad, buscan moteles
que les brinden ese ambiente extrovertido, es por ello que las tematicas en
las habitaciones y el mobiliario especializado se vuelve un factor decisivo en
ellos al momento de hospedarse

1 Ejecutivos

2 LGBTI
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En este nicho de mercado se encuentran las relaciones matrimoniales,
noviazgos o extramaritales que buscan disfrutar de un momento tranquilo
con su pareja, por lo que el precio en este caso se convierte en factor
decisivo de compra.

3 Parejas

4.2.3 Mercado competidor
4.2.3.1 Analisis competitivo

Para el andlisis se tomé como base las respuestas de la pregunta cuatro del
cuestionario aplicado anteriormente, mediante el cual se obtuvo una idea de los
establecimientos mayormente conocidos o visitados por los clientes, identificando

de esta manera a la competencia del motel.

A continuacién en la Tabla 6, se procede a evaluar en una escala del 1 al 5, siendo
1 mas bajo y 5 mas alta a dicha competencia y al mismo proyecto, después se
suman cada una de las valoraciones y con esto se identifica al establecimiento mas
competitivo. Con estos resultados se pueden crear estrategias y mejorar la ventaja

competitiva del motel.

Tipo de competencia: Directa

Escala de evaluacion: Malo 1-2-3-4-5 Excelente

Tabla 6. Analisis competitivo
Fuente: Elaboracidn propia a partir de Béveda, Oviedo y Yakusik (2015).

CESAR
TANTRA LOVE MOTELS MOTEL
CONCEPTO O PLATINUM LUMINI PALAIFE 'y GROUP TENTACION

Traflco de 5 5 5 4
clientes
Precios 4 4 4 5 5
Reputacion 5 5 4 5 2
Calidad en la
atencioén ° 5 3 4 5
Ubicacién del
local 5 5 5 5 5
Comodidad del 5 5 4 4 5
local
Politica de venta 5 5 4 5 5
Garantias 5 5 5 5 5
Disponibilidad
del servicio 3 3 4 5 5
Imagen 5 5 4 5 5
Promociones 5 2 3 5 5
Aplicacion TIC 5 5 3 4 5
Puntajes 57 54 48 57 56
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Los puntajes indican que la mayor competencia para el motel es la cadena de
moteles Motels Group los cuales presentan a los clientes una amplia gama de
moteles ubicados estratégicamente en diversas zonas del Distrito Metropolitano de
Quito, otra competencia son los moteles Tantra Love y Platinum que los clientes lo
reconocen por su tematica y servicios de calidad y por dltimo, Motel LUMINI que

ofrece habitaciones de lujo y mucho mas tecnoldgicas.

El motel Tentacion al ser nuevo en el mercado no tiene una reputacion fuerte como
el resto de la competencia, pero para mejorar este aspecto se puede utilizar como
estrategia impulsar su notoriedad a través de comentarios positivos en redes
sociales y al ser estos en internet se logra captar mas clientes lo que a su vez

también mejorara el trafico de clientes.

4.2.3.2 Ventaja competitiva

El motel que se detalla en el presente plan de negocios generara diferenciacion a
sus competidores a través del establecimiento de diferentes ventajas competitivas

gue se detallan en la Tabla 7.

Tabla 7. Ventaja competitiva
Fuente: Elaboracion propia a partir de Béveda, Oviedo y Yakusik (2015).

Ventajas Competitivas

Habitaciones a prueba de ruidos

Total anonimato, no hay contacto con ninguno de los trabajadores
Botdn de emergencia

Habitaciones tematicas

Habitaciones con terraza, piscina e hidromasaje

Cortesia sorpresa

OO WN PR

4.2.4 Estudio de ofertay demanda
4.2.4.1 Oferta

La oferta es la cantidad de productos o servicios que dispone una empresa para la
venta en el mercado a un determinado precio. En este caso el motel establecioé la
oferta a través del analisis de los datos recopilados en el cuestionario, los mismos

gue ayudaron a determinar la competencia del negocio.

A continuacién en la Tabla 8 se presenta los valores semanales, mensuales y
anuales de las unidades vendidas por los tres moteles mas representativos que

son: Tantra Motels, Lumini y Motels Group.
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Tabla 8. Oferta
Fuente: Elaboracion propia

Clientes
Moteles Semanales Mensuales Anuales
Tantra Motels 350 1.400 16.800
Lumini 280 1.120 13.440
Motels Group 320 1.280 15.360
Total 45.600

La Tabla 9 presenta la proyeccion de la oferta con un 5% de incremento anual, ya
gue se estima que en este porcentaje aumentara cada afio de la poblacion, segun
lo determina la actualizacion del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del

Gobierno Auténomo Descentralizado de Calderon.

Tabla 9. Proyeccion de la Oferta
Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de la Oferta |

Afo Poblaciéon
2020 45.600
2021 47.880
2022 50.274
2023 52.788
2024 55.427
2025 58.198
2026 61.108
2027 64.164
2028 67.372
2029 70.740
2030 74.278

4.2.4.2 Oferta Potencial

Con respecto a la oferta potencial el plan de negocios realizo el célculo por medio
de la cantidad de habitantes de 20 a 44 afios residentes en la parroquia de
Calderdn, el cual se evalu6 sobre el porcentaje correspondiente a la Pregunta 3 y
del cuestionario, el mismo que hace referencia a las visitas que realizan los clientes
a los moteles. A continuacion se presenta la formula y su correspondiente

valoracion.

Oferta Potencial = Total de la Poblacién * Porcentaje (Visita de moteles en el sector)
Oferta Potencial = 51.491*88% = 45.312

En base al resultado obtenido se puede expresar que, la oferta potencial para el

negocio es de 45.312 personas que se encuentran en la parroquia de Calderon
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4.2.4.3 Demanda

La demanda busca satisfacer sus necesidades y deseos a través de la adquisicion
de un bien o servicio. Uno de los factores primordiales a analizar antes de incorporar
dicho productos es conocer la necesidad existente dentro del mercado, para el
presente proyecto es la inexistente oferta de un servicio de alojamiento temporal de

primer nivel en la parroquia de Calderon.

Con base a los datos de la Tabla 10 se describe que la demanda existente son los
habitantes de 20 a 44 afios de la parroquia de Calderdn, cuyo calculo se efectud

basado en la tasa de crecimiento del sector.

Tabla 10. Proyeccién de la Demanda,
Fuente: Elaboracion propia

Proyeccion de la Demanda

Afo Poblaciéon
2020 51.491
2021 54.065
2022 56.769
2023 59.607
2024 62.587
2025 65.717
2026 69.003
2027 72.453
2028 76.076
2029 79.879
2030 83.873

4.2.4.4 Demanda Total

Con respecto a la demanda total se considera a los hombres y mujeres de 20 a 44

afos residentes de la parroquia de Calderdn, dando un total de 51.491 personas.
4.2.4.5 Demanda Potencial

Para el calculo de la demanda potencial se utilizaron los datos otorgados por el
Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Gobierno Autébnomo
Descentralizado de Calderdon, donde se establece la poblacion de hombres y
mujeres de 20 a 44 afios, siendo un total de 51.491 personas. Posteriormente, se
tomo en cuenta el porcentaje de aceptacion del proyecto, a través de la Pregunta
13 de la encuesta. Para finalizar, se tomd en cuenta el factor de repeticion de

servicio otorgado por la pregunta 5 del estudio.
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A continuacion en la Tabla 11 se presenta el calculé de la demanda potencial con

la siguiente formula:

Demanda Potencial = Demanda total * % de aceptacion * % de repeticidon

Tabla 11. Demanda Potencial.
Fuente: Elaboracion propia

\ Demanda Potencial

Demanda Total 51.491
¢ Estaria usted interesado/a en visitar un motel que cuente con las caracteristicas

antes mencionadas? 94%
Subtotal 1 48.402
¢, Con qué frecuencia suele visitar moteles?

R1: 4 veces al mes > 48% > 23.232* 4 92.928
R2: 2 veces al mes > 23% > 11.132*2 22.265
R3: 1 vez al mes 0 menos 2> 29% > 14.037 * 1 14.037
Demanda Potencial 129.230

Como resultado de la férmula aplicada se determind que la demanda potencial para

el motel es de 129.230 clientes.
4.2.4.6 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha ocurre cuando una parte de la poblacion i un conjunto de
empresas no reciben el producto o servicio que requieren. Por ello a través del
calculo de la presente formula se determind el mercado desatendido por parte de

la competencia y de los diversos establecimientos del sector.
Posteriormente se presenta el calcul6 de la demanda insatisfecha.

Demanda Insatisfecha = Demanda potencial - Oferta potencial.
Demanda Insatisfecha = 129.230 — 45.312

Demanda Insatisfecha = 83.918

Mediante la aplicacion de la formula se obtuvo como resultado que la demanda

insatisfecha para el proyecto tiene como un resultado total 83.918 clientes.

En a la Tabla 12 se determiné la proyeccion de la demanda insatisfecha, con la
aplicacién del porcentaje de crecimiento del 5% que se presenta dentro del sector.
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Tabla 12. Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
Fuente: Elaboracion propia.

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha |

Afo Poblacién
2020 83.918
2021 88.113
2022 92.519
2023 97.145
2024 102.002
2025 107.102
2026 112.458
2027 118.081
2028 123.985
2029 130.184
2030 136.639

4.2.5 Mercado proveedor

Para definir el mercado proveedor del plan de negocio se definié los productos que
son necesarios para el funcionamiento del proyecto con sus respectivas

caracteristicas, a continuacién se enlista en la Tabla 13 los proveedores del motel.

Tabla 13. Listado del mercado proveedor
Fuente: Elaboracion propia

Los blancos del establecimiento son: juego de e Pintex

sdbanas (sabana bajera, sabana encimera y 4

Blancos fundas de almohadas), pie de cama, cubre e Pasa
colchén y juego de toallas (toalla de cuerpo,
toallas de mano, pie de bafio y bata de bafio) e Mantra
e Noperti
Suaves Edreddn y almohadas e Mantra

Chaide & Chaide
Los amenities que se necesitan para el proyecto
son: jabdén, champu, acondicionador, aceites
para la tina de bafio, peinillas, gorros de bafio,
pantuflas descartables y bandas de desinfeccién.

e Amenigraf
Amenities

e Sabon

4.2.5 Proyeccion de ventas

Las proyecciones de ventas se las refleja en el Anexo 3.

4.2.6 Mix de marketing
4.2.6.1 Producto

Producto principal
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El producto principal de Motel Tentacion es el servicio de alojamiento por horas en
un total de 23 habitaciones, las cuales se distribuyen en 13 habitaciones ejecutivas

y 10 habitaciones tematicas.

Se considera este la creacion de habitaciones ejecutivas para poder atender las
necesidades del mercado de clase media, el cual, segun el estudio de mercado
realizado, busca un producto de buena calidad, con ciertas atenciones especiales,

pero a un precio moderado.

Adicionalmente, las habitaciones tematicas son dirigidas a los sectores de clase
media y media alta que tienen mayores recursos econdmicos y buscan, ademas de
lo antes mencionado, exclusividad y mayor variedad para sus encuentros

romanticos.
Producto adicional

El producto adicional del establecimiento es el servicio de alimentacion y minibar.
Estos servicios seran complementarios al principal y no son de consumo obligatorio

por los clientes, pero incrementan el valor agregado del motel.

Para brindar el servicio de alimentacion se contrata un proveedor de esta clase de
alimentos, especializado en atencibn a moteles. Este proveedor trabaja

actualmente con moteles de categoria como Tantra y Lamini.

Al igual que el servicio anterior, el consumo en minibar suele ser muy eventual y
escaso, por lo cual, ninguno de estos dos servicios fue considerado para la

proyeccién de ingresos del establecimiento.
Producto de apoyo

Se considera para este proyecto al producto de apoyo como toda la ambientacion,
mobiliario, asi como los detalles especiales y cortesias que buscaran ofrecer a los
huéspedes no solo un servicio de alojamiento sino una experiencia completa de

exclusividad, elegancia y romance en cada una de sus visitas.

4.2.6.2 Precio

Metodologia para fijacion de precios
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Motel Tentacion utiliza una mezcla de las 3 estrategias basicas de fijacion de precio,

lo hace de la siguiente manera:

e Basado en los costos. Se utiliza esta estrategia al momento de identificar los
costos necesarios para la operacion diaria del establecimiento. A partir de
esto se genera una base que permite generan estrategias de venta
diferenciada acorde al dia, la hora y la fecha del afio en que se comercializa
la habitacion.

e Basado en la competencia. La constante observacion de los precios de la
competencia directa permite a Motel Tentacion ofrecer un producto que se
encuentre dentro del rango competitivo, es decir, un producto que no esté
muy por debajo de los precios que ellos ofrecen y tampoco muy por encima
acorde a los parametros mencionados anteriormente.

e Basado en el valor ofrecido. Esta estrategia de fijacion de precio es la
principal y la que determina el precio final del producto. Se basa en la
comparacion del producto ofrecido con lo existente en el mercado y a partir
de ahi determinar el valor que el cliente da a esta diferenciacion dada por la

tematica y detalles especiales que brinda Motel Tentacion.

Una vez analizados los parametros antes descritos se determinan los siguientes
precios habituales para las habitaciones del establecimiento, los mismos que

demuestran su factibilidad en el plan financiero:

Tabla 14. Tipos y precios de las habitaciones
Fuente: Elaboracion propia

Tipos Habitaciones
Ejecutiva $25,00
Tematica $40,00

Cabe aclara que los precios antes mencionados se basan en servicio de 12 horas
en dias normales. El establecimiento se reserva el derecho de variar el precio y/o

el nimero de horas de cada turno si la fecha y circunstancias lo ameritan.
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4.2.6.3 Plaza

Motel Tentacién utiliza como Unico canal de ventas su propio establecimiento

ubicado en el sector de Calderon. Al aplicarse de esta forma se constituye como un

generador de servicio con punto de venta Unico y propio.

Se elige este tipo de distribucibn ya que histéricamente este tipo de

establecimientos no generan convenios de comercializacion con agencias de viajes

o entidades similares de intermediacién. Sin embargo, se considera en un futuro

poder trabajar con agencias de viaje on-line alternativas tipo By Hours o similares.

4.2.6.4 Promocion

Para la comercializacion de Motel Tentacion utiliza las siguientes clases de

comunicacion;

Publicidad tradicional: Motel tentaciébn contrata 2 vallas publicitarias. La
primera ubicada en la Avenida Galo Plaza Lasso, a la altura del sector
industrial, y la segunda en la Panamericana norte, a 1 Km. Del
establecimiento.

Publicidad digital: Esta herramienta es el principal motor de publicidad del
motel. Se trabaja a través de 3 elementos principales que son pagina web,
publicidad en redes sociales y Search Engine Optimizacién (SEO) o lo que
es conocido en espafiol como la optimizacion del motor de busqueda, con
un enfoque a marketing de contenido y estrategias de embudo.

Promocion: Para incentivar ventas en horarios y dias poco frecuentados se
utiliza promociones y descuentos para los clientes.

Relaciones publicas: Gracias a las instalaciones innovadoras de Motel
Tentacion existen fuertes posibilidades de generar canje publicitario con
medios de comunicacién local para entrevistas y reportajes enfocados en

este tipo de servicios.
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4.3 Gestion operativa 'y de personas
4.3.1 Estructura organizativa

La estructura organizacional define las caracteristicas de la organizacion de una
empresa Yy establece la autoridad, jerarquia, organigramas vy
departamentalizaciones que esta debera poseer. Para que una empresa funcione
Optimamente dicha estructura estara realizada en base a las actividades que se

pretende ejecutar.

Para el funcionamiento del motel como se detalla en el Grafico 18 se pretende
contar con un gerente general y como personal de contratacion fija al administrador,
camareras y mantenimiento; por otro lado los servicios de seguridad, contabilidad
y marketing seran subcontratados a empresas especializadas en dichas areas, lo

cual aumenta la productividad y optimiza los recursos del negocio.

GERENTE GENERAL

;_'_ISE_G'U_Rleb_' I
| CONTABILIDAD [+~ 4+ ADMINISTRADOR
L _MARKETING _ |
| |
CAMARERAS MANTENIMIENTO

Grafico 18.Estructura organizativa

4.3.2 Necesidad de personal

Para que los procesos de reclutamiento y seleccion de personal sean eficientes y
adecuados para cubrir los requerimientos de la empresa, lo primero que hay que
hacer es identificar las necesidades a cubrir. Dentro del plan estratégico se fijan los
objetivos a corto y largo plazo, los cuales determinan el nimero de empleados y las
caracteristicas que deberan reunir, ademas que se deciden las acciones para

estabilizar al talento humano y reducir la rotacion de personal.

Como se detalla en la Tabla 15 para la puesta en marcha del motel se contara con

un gerente general, un administrador, seis camareras y dos de mantenimiento, los
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dos ultimos corresponden al area operativa de la empresa por lo que es necesario
contratar mas personal con el que se pueda cubrir correctamente turnos de 8 horas

como lo establece la ley, ademas que permitan el descanso y toma de dias libres.

Tabla 15. Necesidad de personal
Fuente: Elaboracion propia

Areas Cargos Cantidad Contratacion Remuneracion

Gerencia Gerente $800
General

Administracion  Administrador 1 X $600

Habitaciones Camareras 6 X $400

Mantenimiento  Mantenimiento 2 X $400

4.3.3 Principales funciones

Dentro de las principales funciones que el motel debe ejecutar para alcanzar sus
objetivos son la gestion administrativa, comercial y operativa las cuales estan

descritas punto por punto en la Tabla 16.

Tabla 16. Principales Funciones
Fuente: Elaboracion propia

Gestion Principales funciones

» El Gerente General conjuntamente con el Administrador son los
encargados de gestionar el establecimiento, es decir, en ellos esta
lograr un equilibro financiero, comercial y de talento humano para
conseguir los objetivos y metas plateados en la primera seccién de

Administrativa este capitulo. El Gerente General sera quien tome las decisiones
finales con respecto al rumbo que debe seguir la empresa, mientras
que el Administrador sera su vinculo con la parte operativa y sera
quien tome las decisiones en ese ambito.

> Area supervisada por el Administrador y operada por una agencia

de marketing externa especializada en comercializacion digital y

Comercial también con conocimiento de contratacion de gestion de relaciones
publicas.

» Las operaciones del establecimiento seran llevadas a cabo por las
camareras, que son quienes generan el servicio de limpieza,
Operativa esencial para este tipo de negocios. Ellas son supervisadas por el
Administrador, que es quién vigila que se cumplan los estandares de
limpieza y procedimientos establecidos.
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4.3.4 Descripcion de puestos de trabajo

La descripcion de puestos de trabajo es una herramienta que permite enlistar y

definir las funciones y responsabilidades que tendra cada puesto dentro de la

estructura de la empresa, ademas que describe los conocimientos, habilidades y

actitudes que debera poseer la persona que postula para dicho cargo.

A continuacion en las Tablas 17, 18,19 y 20 se puntualizan el perfil con el que

deberan contar el gerente general, administrador, camarera y personal de

mantenimiento, respectivamente.

Tabla 17. Descripcion del cargo: Gerente General

Fuente: Elaboracion propia

Gerente General

Perfil
Conocimiento

Experiencia

Actitudes

Funciones

Condiciones de trabajo
Dias y horarios
Remuneracién

Tipo de contratacion

Alto mando, conocimientos gerenciales

Finanzas, contabilidad, comercializacion, derecho laboral y
gestion de empresas.

Minimo 5 afios en puestos gerenciales

Visionario

Meticuloso

Honesto

Analitico

- Realizar y verificar el cumplimiento de la planificacién
estratégica

- Analizar y aprobar o rechazar las requisiciones de compras y
los programas de reinversion.

- Tener la Gltima palabra en cuanto a contratacién de personal y
servicios externos.

- Realizar evaluaciones y controles periddicos con respecto al
cumplimiento de estandares y procedimientos aprobados.

- Llevar el control financiero y contable de la empresa.

- Tomar las decisiones estratégicas del motel.

Trabajo a tiempo completo en base a cumplimiento de metas

Lunes a viernes de 08:00 a 16:00
$1000,00
Contrato por tiempo indefinido posterior a los 3 meses de prueba

Tabla 18. Descripcion del cargo: Administrador

Fuente: Elaboracion propia

Administrador

Perfil
Conocimiento

Experiencia

Mando alto o medio, conocimientos operativos y administrativos.

Gestién de procesos, calidad, legales con respecto a permisos
necesarios y tributarios, manejo de personal, comerciales.
Minimo 2 afios en puestos similares
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Actitudes

Funciones

Condiciones de trabajo
Dias y horarios
Remuneracién

Tipo de contratacion

Innovador
Perseverante
Atento

Detallista

Previsor

Orientado al cambio

- Apoyar en la planificacion de objetivos y estrategias.

- Apoyar en las acciones de mercado que se realizan.

- Generar los informes de resultados obtenidos en las estrategias
planteadas y operaciones diarias.

- Velar por la seguridad, mantenimiento y el correcto desempefiar
de las operaciones del establecimiento.

- Asegurar la satisfaccion del cliente.

- Liderar el equipo humano de trabajo.

Trabajo a tiempo completo

Martes a sabado de 15:00 a 23:00
$600,00
Contrato por tiempo indefinido posterior a los 3 meses de prueba

Tabla 19. Descripcion del cargo: Camarera

Fuente: Elaboracion propia

Camarera

Perfil
Conocimiento
Experiencia

Actitudes

Funciones

Condiciones de trabajo
Dias y horarios
Remuneracion

Tipo de contratacion

Operativo, conocimientos basicos

Bachiller

Servicio domeéstico o de limpieza

Practico

Detallista

Tradicional

Equilibrado emocionalmente

Discreto

Atento

Confiable

- Limpiar, asear y ordenar las habitaciones

- Verificar el funcionamiento y confort de la habitacion

- Operar equipos de trabajo

- Actuar como punto de venta

- Recibir pagos, emitir documentos y asegurar la satisfaccion del
cliente

Trabajo a tiempo completo

Turnos de 8 horas con dos dias libres en la semana

$400

Contrato por tiempo indefinido posterior a los 3 meses de prueba

Tabla 20. Descripcion del cargo: Mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia

Perfil
Conocimiento

Experiencia

Actitudes

Operativo, conocimientos basicos y técnicos

Bachiller técnico

Trabajos en servicios eléctricos, plomeria, albafileria y
relacionados

Practico

Atento

Equilibrado

Previsor
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Activo

Perseverante

- Operar centrales de gas, de agua caliente y fria, cAmara
frigorifica, generador de energia, caldero, calefactor y sistema de
alarma.

- Reparar fallas eléctricas, hidraulicas, mecanicas, telefonicas.

- Hacer reparaciones prediales.

- Hacer instalaciones provisionales.

- Manejar y controlar existencia (stock) de materiales del area de
mantenimiento

Condiciones de trabajo  Trabajo a tiempo completo

Funciones

Dias y horarios Turnos de 8 horas con dos dias libres en la semana
Remuneracion $400
Tipo de contratacion Contrato por tiempo indefinido posterior a los 3 meses de prueba

4.3.5 Procedimientos
4.3.5.1 General de servicio

El primer procedimiento que se detallara del proyecto es el general del servicio, el

cual se especifica en la Tabla 21.

Tabla 21. Procedimiento: General de servicio
Fuente: Elaboracion propia

Actividad
1 Cliente Solicita la habitacién
2 Personal de seguridad  Da la bienvenida y direcciona a la habitacion disponible
3 Cliente Ingresa y hace uso de la habitacién
4 Cliente Desea servicio a la habitacion
5 Personal de servicio Dirigirse al procedimiento Servicio de alimentos vy bebidas
6 Cliente No desea servicio a la habitacion y solicita la cuenta
7 Personal de servicio Dirigirse al procedimiento de facturacion y cobranza
8 Cliente Recibe la cuenta, baja al garaje y espera hasta verificacion de
la habitacion
9 Personal de limpieza Dirigirse al procedimiento Verificacion de la habitacion
10 Personal de seguridad  Abre la puerta del parqueadero
11 Cliente Abandona las instalaciones

TERMINA EL PROCEDIMIENTO

A continuacion en el Grafico 19 se presenta el flujograma correspondiente al

procedimiento antes descrito.
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Grafico 19. Procedimiento: General de servicio

4.3.5.2 Servicio de alimentos y bebidas

El segundo procedimiento que se detalla del proyecto es el servicio de alimentos y

bebidas, el cual se especifica en la Tabla 22.

Tabla 22. Procedimiento: Servicio de alimentos y bebidas
Fuente: Elaboracién propia
Personal de servicio Contestar amablemente y receptar el pedido
Personal de servicio Prepara la orden
Personal de servicio Entrega la orden
Cliente Recibe la orden
Personal de servicio Ingresa el pedido al sistema para su posterior facturacion.
TERMINA EL PROCEDIMIENTO

abwnN R

En el Grafico 20 se presenta el flujograma correspondiente al procedimiento antes
mencionado.
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Grafico 20. Procedimiento: Servicio de alimentos y bebidas

4.3.5.3 Facturacion y cobranza

El tercer procedimiento que se detallara del proyecto es el servicio de alimentos y

bebidas, el cual se especifica en la Tabla 23.

Tabla 23. Procedimiento: Facturacion y cobranza
Fuente: Elaboracién propia

Responsable Actividad

1 Personal de servicio  Consultar consumos adicionales del mini bar o sex- shop de la
habitacion

2 Personal de servicio  Si existe consumos adicionales, aumentar a la cuenta

3 Personal de servicio  Preguntar forma de pago, si es efectivo cobrar directamente

4 Personal de servicio  Si el pago es con tarjeta, receptar la tarjeta y realizar el cobro
via Datafast

5 Personal de servicio  Generar factura

6 Personal de servicio  En el caso de pago en efectivo entregar el cambio de ser
necesario, y si fue con tarjeta receptar la firma del cliente en el
voucher

7 Personal de servicio  Entregar factura, copia del voucher al cliente y encuesta de

satisfaccion.
TERMINA EL PROCEDIMIENTO

A continuacion en el Grafico 21 se presenta el flujograma correspondiente al

procedimiento antes mencionado.
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Gréfico 21. Procedimiento: Facturacion y cobranza

4.3.5.4 Verificacion de la habitaciéon

El cuarto procedimiento que se describe del proyecto es la verificacion de la

habitacion, el cual se detalla en la Tabla 24

Tabla 24. Procedimiento: Verificacion de la habitacion
Fuente: Elaboracién propia

Responsable

1 Personal de servicio Informar a la camarera la salida de la habitacion

2 Personal de limpieza Acudir inmediatamente a la habitacion y revisar mini
bar, sex-shop y cristaleria.

3 Personal de limpieza Informar al personal de servicio cualquier novedad
encontrada

4 Personal de servicio En caso de existir novedades, comunicarse con el
cliente y arreglar el inconveniente

5 Personal de servicio Si no existen novedades informar a guardiania para la
apertura del garaje

6 Personal de limpieza Dirigirse a procedimiento de limpieza de habitacion

TERMINA EL PROCEDIMIENTO

Como se puede observar el Grafico 22 se presenta el flujograma correspondiente

al procedimiento mencionado anteriormente.
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Grafico 22. Procedimiento: Verificacién de habitaciéon

4.3.5.5 Limpieza de habitacion

Y por ultimo el procedimiento de limpieza de la habitacion se detalla a continuacion
en la Tabla 25.

Tabla 25. Procedimiento: Limpieza de habitacion

Fuente: Elaboracién propia

Responsable

OOUh WN PR

Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza

Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza
Personal de limpieza

Personal de limpieza

Personal de limpieza

Abrir puertas y ventanas para ventilar la habitacién

Retirar blancos y toallas y colocarlos en el coche de limpieza
Sacar la basura y colocar fundas nuevas en los basureros
Limpiar y probar el bafio y la ducha

Colocar suministros y bandas de desinfeccion

En el caso de haber jacuzzi en la habitacion se debe limpiar y
probar la tina, y al finalizar colocar el aviso de desinfectado
Tender la cama

Limpiar mesas de noche

Abastecer los dispensarios de toallas de papel

Desempolvar y abastecer estacion de mini bar y sex-shop
Limpiar, desinfectar y colocar bandas de desinfeccion

Limpiar mesas y sillas

Limpiar espejos

Desempolvar televisores y minicomponentes y probar que
estos estén funcionando correctamente

Colocar cortesias, instructivos del mobiliario en la habitacion y
menus del restaurante

Verificar luces
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17 Personal de limpieza  Cerrar puertas y ventanas
18 Personal de limpieza  Informar estado de la habitacién al personal de servicio
TERMINA EL PROCEDIMIENTO

En el Grafico 23 se presenta el flujograma correspondiente al procedimiento

mencionado anteriormente.
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Grafico 23. Procedimiento: Limpieza de la habitacién
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4.3.6 Activos Fijos

Los activos fijos son todos los bienes materiales necesarios para la puesta en
marcha del proyecto. Como se puede visualizar en la Tabla 26 se detalla los activos

necesarios que el motel necesita para prestar el servicio de alojamiento.

Tabla 26. Activos fijos
Fuente: Elaboracién propia a partir de Boveda, Oviedo y Yakusik, (2015).

- Activo Fijo Caracteristicas técnicas Cantidad

Infraestructura General Construccién de todo el
establecimiento
2  Colchones Alojamiento Queen size 23
3 Veladores Alojamiento Empotrable 46
4  Televisores Alojamiento LCD 32" 23
5 Minicomponentes  Alojamiento Conexion bluetooth, radio y CD 23
6  Calefactores Alojamiento Portables 10
7 Mesas Alojamiento Empotrable 23
8  Sillones Alojamiento  Cuero sintético 23
9 Sillas Alojamiento Estilo tiffany 46
10 Mini neveras Alojamiento 90 L y 5 pies 10
11 Sillones tantricos Alojamiento  Cuero sintético 13
12 Sillas Kama Sutra  Alojamiento 10
13 Tubos de pole Alojamiento 13
dance
14 Espejos Alojamiento 23
15 Espaldar Alojamiento Disefiados de acuerdo a la temética 23
de la habitacion
16 Ruleta erdtica Alojamiento 13
17 Mobiliario de Alojamiento 13
Bondage
18 Lamparas Alojamiento  Colgantes 40
19 Estacion de mini Alojamiento  Empotrable 23
bar
20 Teléfonos Alojamiento 23
21 Computadora Oficina 1
22 Impresora Oficina 1
23 Escritorio Oficina 1
24 Central telefénica  Oficina 1

4.3.7 Imagen corporativa

La imagen y marca seleccionadas para este proyecto tienen su base en el contexto
provocador de la palabra Tentacion. Junto a este nombre se busco la mejor imagen
gue refleje tanto las caracteristicas del nombre como del establecimiento, por lo
cual se definio el siguiente isologotipo para el motel del proyecto, véase la Imagen
1
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Tentaci()n

4.3.8 Infraestructura

La infraestructura del proyecto se levantara sobre un terreno de 1000 m? de
propiedad familiar donde se edificaran 680 m? de construccion en dos plantas. Para
lo cual, se utilizaran estructuras prefabricadas en bases y distribucién, y acabados

de primera linea en el equipamiento de las habitaciones.

Acorde a la investigacion realizada con profesionales de la construccion se
determind que una edificacidbn con estas caracteristicas tendria un precio de

$240.000. El disefio de la misma se encuentra graficado en la Imagen 2.
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Imagen No. 2 Distribucién del establecimiento

4.3.9 Localizacién

La localizacion del proyecto se plantea desde la parte macro hasta lo micro, por lo

gue a continuacion se presenta la ubicacion del motel.
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Imagen No. 4 Ubicacion de la parroquia de Calderén.
Fuente: Google Maps 2020

El motel estara ubicado en el Pasaje Luis Vacari y Calle Carapungo en las
coordenadas -0.106686, -78.425242.
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Imagen No. 5 Microlocalizacion
Fuente: Google Maps 2020

4.4 Gestion legal

4.4.1 Tipo de empresa

La empresa es de caracter unipersonal, por lo tanto el propietario recibe todas las

ganancias y es libre de tomar decisiones con respecto a operaciones comerciales,

se requiere poca documentaciéon y no es necesario tarifas de presentacion, ademas

solo se paga los impuestos sobre la renta personal sobre las ganancias.

Para la constitucion de la empresa unipersonal, el Servicio de Rentas Internas

solicita los siguientes requisitos detallados en la Tabla 27:

Tabla 27. Ficha de requisitos para la inscripcion de la empresa.
Fuente: Servicio de Rentas Internas (2020).
Ficha de Requisitos

Formulario

Identificacién de la sociedad

Documento que nombra al Representante
Legal

Forma de presentacion

Solicitud de inscripcién y actualizaciéon general
del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
sociedades, sector privado y publico,
debidamente lleno y firmado por el
Representante Legal, apoderado o liquidador
designado

Original y copia simple de la Escritura publica
de constitucion inscrita en el *Registro
Mercantil.

Original y copia simple del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro
Mercantil

Original y copia simple
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Remitrse a la hoja de identificacion
correspondiente a requisitos generales para
verificar la identificacion del representante legal
y la ubicacion de la sociedad

Documento de ldentificacién del
Representante Legal y documento de
ubicacién de la sociedad

Para el tramite que se debe realizar en el Registro Mercantil se debe presentar la
escritura publica de constitucion de la sociedad, emitida por un notario y la reserva
de denominacién (Reserva del nombre) emitida por la Superintendencia de
Compafias.

4.4.2 Permisos, tasas, contribuciones y otras obligaciones que debe cumplir

Para que una empresa con las caracteristicas ya mencionadas en el plan de
negocios pueda funcionar debe cumplir adicionalmente con los permisos, tasas y

contribuciones descritas en la Tabla 28.

Tabla 28. Permisos, tasas, contribuciones y otras obligaciones
Fuente: Elaboracion propia

PERMISOS, TASAS, CONTRIBUCIONES Y OTRAS OBLIGACIONES

PERMISOS Ente Regulador
Permiso Sanitario Ministerio Salud
Certificados de salud de empleados Ministerio Salud
Patente Municipal Municipio
Bomberos Cuerpo de bomberos
Licencia Ambiental (Quito) Municipio
Declaracion juramentada de fondos y activos licitos. Superintendencia de

bancos

Permiso de uso de suelo o informe de compatibilidad de uso de suelo Municipio
Declaracion del impuesto a la renta SRI
Impuestos consumos especiales SRI
Declaracion patrimonial SRI
Afiliacion y fondos de reserva IEES
Utilidades Ministerio de trabajo
Sueldos y décimos Empleados

4.5 Gestion financiera

Para dar inicio el apartado financiero, primero se presenta los cuadros de ingresos
tanto anules como mensuales, en el cual ademas se detalla los precios de las
habitaciones tematicas y ejecutivas estos valores fueron obtenidos en la proyeccion
de ventas del estudio de mercado. En las tablas se observa que los primeros meses
los ingresos por concepto de unidades vendidas son bajos, pero esto se debe a
gue el motel recién se esta aperturando por lo tanto se esta abriendo mercado y

dandose a conocer con los clientes.
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4.5.1 Ingresos

Los datos presentados en la Tabla 29 se obtienen de la proyeccion de ventas obtenidas a través de la gestion de marketing.

Tabla 29. Ingresos mensuales del motel
Fuente: Elaboracion propia

Servicios Enero | Febrero Marzo @ Abril Mayo | Junio Julio Agosto Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre Total
Habitaciones Ejecutivas
Unidades
Vendidas 294 588 294 441 294 294 294 294 441 441 294 441 4410
Precio por Unidad $25 $25| $25 $25| $25| $25| $25 $25 $25 $25 $25 $25
Total de Ventas | $7.350| $14.700 | $7.350| $11.025 | $7.350 | $7.350| $7.350 | $7.350 $11.025| $11.025 $7.350 $11.025| $110.250
Habitaciones Teméticas
Unidades
Vendidas $126 $252| $126 $189| $126| $126| $126 $126 $189 $189 $126 $189 $1.890
Precio por Unidad $40 $40|  $40 $40| $40| $40| $40 $40 $40 $40 $40 $40
Total de Ventas | $5.040 | $10.080 | $5.040 | $7.560 | $5.040 | $5.040 | $5.040 | $5.040 $7.560| $7.560 $5.040 $7.560| $75.600

4.5.2 Ingresos anuales

Con lo que respecta a los ingresos anuales el afio 2 y 3 como se puede observar en la Tabla 30 se tiene un incremento de ventas

del 30% en relacién con los afios anteriores, en los afios 4, 5, 6, 7y 8 en el incremento baja a un 20% y por ultimo los afios 9 y

10 el incremento es apenas del 5%. Este comportamiento tiene concordancia con el ciclo de vida de un producto
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Tabla 30. Ingresos anuales del motel
Fuente: Elaboracién propia

Servicios

Habitaciones

Ejecutivas $110.250| $143.325 | $186.322,50 | $223.587,00 | $268.304,40 | $321.965,28 | $386.358,34 | $463.630,00 | $486.811,50 | $511.152,08

Habitaciones

Tematicas $75.600| $98.280|$127.764,00 | $153.316,80 | $183.980,16 | $220.776,19 | $264.931,43 | $317.917,72 | $333.813,60 | $350.504,28
TOTAL $185.850 | $241.605 | $314.086,50 | $376.903,80 | $452.284,56 | $542.741,47 | $651.289,77 | $781.547,72 | $820.625,11 | $861.656,36

4.5.3 Costos Fijos mensuales

Para el planteamiento de los costos fijos como se visualiza en la Tabla 31, se analizé el primer afio de funcionamiento del motel

de las 4reas de talento humano, marketing, servicios basicos, mantenimiento y otros relacionados con el giro del negocio;

consecuentemente se realizé una proyeccion de los costos hasta el décimo afio de funcionamiento.

Los costos del primer afio de funcionamiento del motel, fueron proyectados en base a los valores obtenidos de la gestion de
marketing (Ver Anexo 4) y talento humano (Ver Anexo 5).

Tabla 31. Calendario de costos fijos mensuales

Fuente: Elaboracion propia

OSTO O A DEL PR R ANO

Enero |Febrero| Marzo | Abril Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Recursos humanos $5.945| $5.945| $5.945| $5.945| $5.945| $5.945| $5.945| $5.945 $5.945| $5.945 $5.945 $5.945
Marketing $3.500| $3.500| $3.500| $3.500| $3.500| $3.500| $3.500| $3.500 $3.500| $3.500 $3.500 $3.500
Servicios basicos $1.200| $1.200| $1.200| $1.200| $1.200| $1.200| $1.200| $1.200 $1.200| $1.200 $1.200 $1.200
Mantenimiento $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300
Otros varios $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300 $300
TOTAL $11.245| $11.245 | $11.245| $11.245| $11.245 | $11.245 | $11.245 | $11.245 $11.245| $11.245 $11.245 $11.245
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4.5.4 Calendario de costos fijos anuales

A continuacién en la Tabla 32, se presentan los costos fijos desde el afio 1 hasta el afio 10 del motel.

Tabla 32. Calendario de costos fijos anuales
Fuente: Elaboracién propia

A DARIO D OSTO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Recursos humanos | $71.345| $71.345| $80.679| $80.679| $80.679| $80.679| $96.816| $96.816| $96.816| $96.816
Marketing $42.000| $42.000| $43.110| $43.110| $43.110| $43.110| $43.110| $43.110| $43.110| %$43.110
Servicios basicos $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400| $14.400
Mantenimiento $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600
Otros varios $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600| $3.600
TOTAL $134.945| $134.945 | $145.389 | $145.389 | $145.389 | $145.389 | $161.526 | $161.526 | $161.526 | $161.526

4 5.5 Costos Variables mensuales

Los costos variables fueron calculados a partir de los ingresos (Tabla 29) de los dos tipos de habitacidon, como se puede apreciar

en la Tabla 33 en el caso de las habitaciones ejecutivas se incremento el 15% por tener una mayor rotacion de clientes, y por otro

lado las habitaciones tematicas se incrementa con el 12,5% ya que en relacion al otro estilo de habitacion estos son mas exclusivas

y apetecidas para una estadia mas larga.
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Tabla 33. Costos variables mensuales
Fuente: Elaboracién propia

OSTOS PRIMER ANO

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Habitaciones Ejecutivas | $1.103| $2.205| $1.103 | $1.654 | $1.103| $1.103| $1.103 | $1.103 $1.654| $1.654 $1.103 $1.654
Habitaciones Tematicas | $630| $1.260| $630| $945| $630| $630| $630| $630 $945 $945 $630 $945
TOTAL $1.733| $3.465| $1.733| $2.599 | $1.733| $1.733| $1.733| $1.733 $2.599 | $2.599 $1.733 $2.599
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4 5.6 Calendario de costos variables anuales

A continuacién en la Tabla 34, se presentan los costos variables desde el afio 1

hasta el afio 10 del motel.

Tabla 34. Calendario de costos variables anuales
Fuente: Elaboracion propia

A DARIO D OSTO
Afol | Ao2 | Afio3 | Afio4 | Aio5 | Ao 6 | Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Habitacion
ejecutiva $16.538 | $21.499 | $27.948 | $33.538 | $40.246 | $48.295 | $57.954 $69.545 $73.022 $76.673
Habitacion
Tematica $9.450 | $12.285| $15.971| $19.165| $22.998 | $27.597 | $33.116 $39.740 $41.727 $43.813
TOTAL $25.988 | $33.784 | $43.919 | $52.703 | $63.243 | $75.892 | $91.070 | $109.284 | $114.748 | $120.486

45.7 Inversiones

Como inversion inicial para el motel se consideran dos elementos los cuales son

detallados en la Tabla 35, el primero es la inversion fija compuesto por la inversion

tangible e intangible, y el segundo elemento es el capital de trabajo que cubre pagos

de sueldo y gastos de operacion.

Tabla 35. Inversion inicial

Fuente: Elaboracion propia

INVERSION INICIAL

Inversiones Rubros de Inversion Desagregada Inversiones Total
Inversion greg Parciales Inversion
Muebles y enseres $26.355
Equipos de computacion $750
Inversién =
Tangible Muebles de oficina $300| $276.490
Inversion Fija Infraestructura $240.000
Articulos eléctricos $9.085
i6 Gastos de constitucion 2.500
Inversion : $ $11.000
Intangible Gastos de Marketing $8.500
Cabital d Pago de sueldos y
apitalde | -, ital de trabajo | honorarios $35.673| $67.473
trabajo 0
Gastos de operacion $31.800
TOTAL $354.963
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4. 5.8 Estado de resultados

También conocido como estado de ganancias y pérdidas tiene como objetivo determinar la situacién de la empresa, para ello este

reporte lo conforman los ingresos, costos, gastos, entre otros; en este caso el primer afio se puede observar en la Tabla 36 que

el beneficio neto es negativo este resultado se debe a que el motel esta nuevo en el mercado, sus ingresos son bajos y los gastos

son mayores. No obstante, a partir del segundo afio este valor va incrementando hasta el afio 10.

Tabla 36. Estado de Resultados
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE RESULTADOS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ingresos $185.850 | $241.605 | $314.087 | $376.904 | $452.285 | $542.741 | $651.290 | $781.548 | $820.625 | $861.656
Costos variables $25.988 | $33.784 | $43.919| $52.703| $63.243| $75.892| $91.070|%$109.284 |$114.748|$120.486
Contribucién marginal $159.863 | $207.821 | $270.168 | $324.201 | $389.041 | $466.850 | $560.220 | $672.264 | $705.877 | $741.171
Costos fijos $132.605 | $132.605 | $143.049 | $143.049 | $143.049 | $143.049 | $159.186 | $159.186 | $159.186 | $159.186
EBITDA $27.257 | $75.216 | $127.119|$181.152 | $245.992 | $323.801 | $401.033 | $513.077 | $546.690 | $581.984
15% 31% 40% 48% 54% 60% 62% 66% 67% 68%

Depreciaciones $15.649 | $15.649| $15.649| $15.649| $15.649| $15.649| $15.649| $15.649| $15.649| $15.649
Pago Capital Banco del Pacifico | $12.396| $13.945| $15.687| $17.647| $19.851| $22.313| $25.073| $28.173| $31.657| $35.571
Intereses Banco del Pacifico $25.699 | $24.150| $22.408| $20.448| $18.244| $15.781| $13.022| $9.922| $6.438| $2.523
Amortizacion de intangibles $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100 $1.100
BAIl - EBIT -$27.587 | $20.372| $72.275|%$126.308 | $191.148 | $268.957 | $346.189 | $458.233 | $491.847 | $527.140
-15% 8% 23% 34% 42% 50% 53% 59% 60% 61%

Impuestos Renta 25% $0 $0| $18.069| $31.577| $47.787| $67.239| $86.547|$114.558 | $122.962 | $131.785
Utilidades 15% $0 $0| $10.841| $18.946| $28.672| $40.344| $51.928| $68.735| $73.777| $79.071
Beneficio Neto -$27.587 | $20.372| $43.365| $75.785|$114.689 | $161.374 | $207.714 | $274.940 | $295.108 | $316.284
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4.5.9 Flujo de fondos

El reporte descrito en la Tabla 37 muestra la entrada y salida de dinero que tiene una empresa, se empieza desde el afio cero ya

gue en este periodo de tiempo se obtiene el capital para iniciar el negocio. En este caso el motel en su primer afio de

funcionamiento obtuvo un flujo neto negativo al igual que en el estado de resultados, pero como ya se menciond es normal que

esto suceda porque recién se esta abriendo mercado.

Tabla 37. Flujo de Fondos

Fuente: Elaboracion propia

FLUJO DE FONDOS

Inicial Afiol | Afio2 | Afio3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
EBIT -$27.587 | $20.372 | $72.275|$126.308 | $191.148 | $268.957 | $346.189 | $458.233 | $491.847 | $527.140
Valor rescate de activo fijo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0| $120.000
Valor rescate de capital de trabajo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0| $66.303
Depreciacion $16.749 | $16.749| $16.749| $16.749| $16.749| $16.749| $16.749| $16.749| $16.749| $16.749
Impuestos $0 $0 | -$28.910 | -$50.523 | -$76.459 | -$107.583 | -$138.476 | -$183.293 | -$196.739 | -$210.856
Inversiones $353.793 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Flujos Netos -$353.793 | -$10.838 | $37.121 | $60.114| $92.534|%$131.438| $178.123 | $224.463 | $291.689 | $311.857 | $519.336

I




4.5.10 Resultados de viabilidad

Para determinar la viabilidad del proyecto se analizd los cuatro indicadores mas
importantes: el Weighted Average Cost of Capital (WACC), valor actual neto (VAN),
la tasa interna de retorno (TIR) y por ultimo el periodo de recuperacion (PRI); los
cuales estan descritos con su resultado en la Tabla 38.

Tabla 38. Resultados de viabilidad del proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Tasa de Descuento WACC 15%

VAN 296.399
TIR 26%
PRI 6 afos

4.5.11 Balance general

También conocido como estado de situacion patrimonial, este documento muestra
en detalle los activos, pasivos y patrimonios con los que cuenta una empresa en un
momento determinado. Esto permite conocer cuanto y en que se ha invertido,
cuanto es el dinero de acreedores o del capital propio; a continuacion en la Tabla

39 se presenta el informe concerniente al plan de negocios propuesto.
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~_________ BALANCEGENERAL

Tabla 39. Balance General
Fuente: Elaboracién propia

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
ACTIVOS

Caja y bancos -$13.378| $21.203| $72.820|$151.453 | $262.506 | $412.463 | $601.037 | $845.633 | $1.107.035 | $1.573.557
Total Activo Corriente -$13.378 | $21.203| $72.820|$151.453 | $262.506 | $412.463 | $601.037 | $845.633 | $1.107.035| $1.573.557
Activos tangibles $276.490 | $276.490 | $276.490 | $276.490 | $276.490 | $276.490 | $276.490| $276.490| $276.490| $276.490
Depreciacion activos tangibles | -$15.649 | -$31.298 | -$46.947 | -$62.596 | -$78.245| -$93.894 | -$109.543 | -$125.192 | -$140.841| -$156.490
Activos intangibles $11.000| $11.000| $11.000| $11.000| $11.000| $11.000| $11.000| $11.000 $11.000 $11.000
Amortizacioén activos intangibles | -$1.100| -$2.200| -$3.300| -$4.400| -$5.500| -$6.600| -$7.700| -$8.800 -$9.900| -$11.000
Capital de trabajo $67.473

Total Activo No Corriente $338.214 | $253.992 | $237.243 | $220.494 | $203.745 | $186.996 | $170.247 | $153.498| $136.749| $120.000
Total Activos $324.836 | $275.195 | $310.063 | $371.947 | $466.251 | $599.459 | $771.284 | $999.131 | $1.243.784 | $1.693.557

PASIVOS
Cuentas comerciales por pagar $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Total Pasivo Corriente $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Préstamo CFN $210.395| $196.239 | $180.314 | $162.399 | $142.315|$119.885| $94.680| $66.359 $34.536 $0
Total Pasivo No Corriente $210.395| $196.239 | $180.314 | $162.399 | $142.315|$119.885| $94.680| $66.359 $34.536 $0
Total Pasivos $210.395 | $196.239 | $180.314 | $162.399 | $142.315|$119.885| $94.680| $66.359 $34.536 $0
PATRIMONIO

Capital social $144.568 | $91.251|$107.176|$125.091 | $145.175 | $167.605 | $192.810 | $221.131| $252.954| $474.963
Utilidades ejercicio anterior -$30.127 | -$12.295| $22.573| $84.457|$178.761 | $311.969 | $483.794 | $711.641| $956.294|%$1.218.594
Total Patrimonio $114.441| $78.957 | $129.749 | $209.548 | $323.936 | $479.575| $676.604 | $932.772 | $1.209.248 | $1.693.557
Total Patrimonio + Pasivos $324.836 | $275.195 | $310.063 | $371.947 | $466.251 | $599.459 | $771.284 | $999.131 | $1.243.784 | $1.693.557
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este Ultimo capitulo se redactan las conclusiones obtenidas durante el desarrollo
de la investigacion, las cinco etapas ejecutadas en el capitulo 4 son la evidencia
del cumplimiento y apoyo a cada uno de los objetivos planteados al inicio del
estudio; cada apartado muestra el panorama positivo para la implementacion del
motel en la parroquia de Calderén, adicional a ello se presentan una serie de
recomendaciones para estudios posteriores que tomen como base el presente

trabajo de titulacion.
5.1 Conclusiones

La metodologia de la investigacibn permiti6 recabar informacion y datos
importantes para conocer el mercado meta, preferencias, etc., ademas de las

diferentes actividades relacionadas con el servicio que se pretende ofrecer.

El negocio propuesto es una oportunidad para suplir la deficiencia de servicios
moteleros en la parroquia de Calderdn y al ser el primero en el sector representa
un polo de desarrollo para los habitantes ya que es una fuente generadora de

empleos y de dinamismo de la economia.

Al disefiar la planificacion estratégica para la creacién del motel se obtuvo como
conclusién la definicion del giro del negocio el cual se basa en la renta de
habitaciones disefiadas y ambientadas en tematicas exclusivas y elegantes por un
determinado periodo de tiempo, ademas de detallar vision, mision y valores en los

gue se debe asentar la empresa.

Con respecto al plan de marketing se concluye que dentro de la oferta el motel
competird con Motels Group, Tantra y Lumini, cadenas de moteles que tienen afios
de experiencia dentro del Distrito Metropolitano de Quito, a pesar de que el motel
sea nuevo en el mercado esta cualidad puede ser una gran ventaja competitiva, ya
gue muchas parejas desean salir de la rutina y buscar siempre algo nuevo para

satisfacer sus fantasias.
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Por otro lado dentro del estudio de mercado se concluye que los clientes que
demandan este tipo de servicio de alojamiento son usuarios con una edad entre 31
y 35 afios y 36 y 40 afos y cuyos ingresos econdmicos superan un sueldo basico;
por lo tanto, ademas de gastar en el uso de la habitacion también pueden pagar
servicios de alimentos y bebidas.

Con respecto al plan administrativo para la correcta operacion del motel, se
determind que los primeros afios de funcionamiento es necesario contratar el
minimo de personal, ya que se puede tercerizar aspectos como seguridad,

alimentacion y lavanderia; reduciendo de esta manera los costos operativos.

Operativamente se disefio el espacio ideal tanto para habitaciones como areas de
trabajo para el motel, una vez establecido se pudo elaborar los diagramas de
procesos para la prestacion del servicio, desde que el cliente arriba a las puertas

de ingreso del motel hasta cuando lo abandona.

En el ambito legal, se concluye que el proyecto es viable legalmente ya que en la
parroquia de Calderon existen zonas consideradas como industriales dentro del
Plan de Uso de Ocupacion de Suelo, por lo que es permitido su construccion y
funcionamiento. En otro ambito también es necesario cumplir con otros
componentes como lo es la constitucién de la empresa, aspectos tributarios y

obligaciones patronales.

Como conclusion final de la gestidn financiera se obtiene que el proyecto es viable
ya que el TIR con un 26% es superior a la tasa de corte WACC con un 15% vy el
VAN de $296.399 es positivo. Y dentro del periodo de recuperacién se determiné

gue el tiempo sera de 6 afios para recuperar el capital invertido.

5.2 Recomendaciones

Como emprendimiento no se busca solamente la rentabilidad econémica para la
misma, sino generar cada vez mas fuentes de empleo conforme crezca la
produccion, promoviendo de esta manera el entorno productivo y econémico de la

comunidad.
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Para futuras investigaciones se recomienda que los objetivos estratégicos siempre
sean enfocados hacia el tipo de servicios o productos que se desee comercializar,

tomando en cuenta su ciclo de vida en el mercado.

Si el negocio desea ser competitivo en el mercado es importante tener una marcada

ventaja competitiva.

Antes de implementar un negocio es necesario realizar analisis como la Matriz
FODA, PESTEL, o CANVAS para tener una idea clara del panorama al que se

enfrenta como emprendedores.

Se debe monitorear periddicamente el comportamiento del entorno y sus variables,
de tal forma que nos permita reestructurar a tiempo las estrategias administrativas
y de mercado, actuando asi, apegados a una realidad del entorno al cual nos

debemos.

Una vez ya posicionado en la mente del consumidor y consolidado la empresa,
realizar constantes propuestas de reinversion con el fin de mejorar el
establecimiento a nivel de recursos tecnolégicos y de infraestructura para poder ser

mas competitivos a la competencia.

La estructura administrativa planteada debe ser modificada conforme al crecimiento
de la compainiia, de tal forma que esta permita un mejoramiento continuo en los

procesos asignados a esta estructura.

Es importante entender que este estilo de negocio siempre estara enfrentando por
los perjuicios de la sociedad, para ello es importante que el funcionamiento siempre
se lo realice al margen de la ley y se esté en constante actualizacién ante cualquier

cambio de las normativas regulatorias.

La mejor forma de asignar funciones y responsabilidades al personal es mediante
el flujograma de procesos, donde se obtiene paso a paso las actividades a realizar

para dar un servicio de hospedaje temporal de calidad.

Se recomienda presentar el proyecto a entidades financieras e inversionistas, ya

gue quedd demostrado la factibilidad del negocio.
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GLOSARIO

Amenities: Son productos que se ofrecen a los clientes como bienvenida en
hoteles, hostales, moteles y entres otros establecimientos de alojamiento. El tipo
de amenities que suelen dar depende de la categoria del negocio, los mas inferiores
suelen tener dispensadores de champu y jabén colocados en la pared,
establecimientos de 3 o 4 estrellas colocan pasta y cepillo de dientes, algodones,
jabon, cuchilla con crema de afeitar, pafiuelos, gel, champu y crema de cuerpo y

otros mas exclusivos zapatillas, boligrafos, limpiazapatos, etc (Guzman, 2013).

Bondage: En la sexualidad es una practica sadomasoquista que consiste en
inmovilizar a una persona a través de cuerdas u otros elementos, es decir la pareja

siente placer cuando da y recibe dolor (Gallardo, 2017).

Demanda insatisfecha: Término usado para aquella parte de la poblacion que no
encuentran el producto o servicio que requieren, por lo que la demanda es mayor
gue la oferta. Por lo tanto el proyecto a implementar tiene como objetivo cubrir en

su totalidad la brecha identificada (Valencia, 2011).

Discrecion: Se refiere a como un individuo trata la informacion o datos que posee,
asi como también se refiere a la prudencia al momento de hablar y obrar en especial

cuando existen situaciones o circunstancias delicadas (Pérez, 2020).

Erotismo: El termino erotismo connota y denota los relacionado con la sexualidad,
tanto en relacion al mero acto sexual de desarrollo carnal como a sus proyecciones
(Pérez & Merino, 2008).

Fantasia: Es la facultad humana que permite reproducir, por medio de imagenes
mentales, cosas pasadas o representar sucesos que no pertenecen al ambito de la
realidad. Estos sucesos pueden ser posibles o irrealizables (Pérez & Gardey,
20009).

Hospitalidad: Es una virtud o cualidad que consiste en tratar bien, con amabilidad,
al préjimo (Pérez & Gardey, 2008).

Intimidad: La intimidad es la zona abstracta que una persona reserva para un
grupo acotado de gente, generalmente familia y amigos. Sus limites no son

precisos y dependen de distintas circunstancias. Aquellos actos y sentimientos que
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se mantienen fuera del alcance del publico forman parte de la intimidad o privacidad
de una persona. Es importante destacar que la intimidad esta protegida por la ley
(Pérez & Merino, 2010).

Mercadeo Estratégico: Trata de escoger el mercado, la meta y la creacion y
mantenimiento de la mezcla de mercadeo que satisfaga las necesidades del

consumidor con un producto o servicio especifico (Agredo, 2014)

Patente: Es un conjunto de derechos exclusivos que el Estado concede a un
inventor por un cierto periodo de tiempo para la divulgaciéon y explotacién de su
invencién. Si alguien desea hacer uso de la tecnologia patentada, debera contar
con la autorizacion de su titular; esta informacion, asi como la fecha de registro y
vencimiento de la patente suele estar a disposicion de cualquier persona (Pérez &
Gardey, 2009).

Prejuicio: El prejuicio es la accion y efecto de prejuzgar (juzgar las cosas sin tener
cabal conocimiento o antes del tiempo oportuno). Un prejuicio, por lo tanto, es
una opinion previa acerca de algo que se conoce poco o mal (Pérez & Merino,
20009).

Rentabilidad: Capacidad de generar renta (beneficio, ganancia, provecho,
utilidad). La rentabilidad, por lo tanto, esta asociada a la obtencion de ganancias a
partir de una cierta inversion (Pérez & Gardey, 2014).

Tabu: ElI concepto permite  mencionar las conductas o acciones que
estan prohibidas o censuradas por un grupo humano debido a cuestiones

culturales, sociales o religiosas (Pérez & Merino, 2010).
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Anexo 1. Formato de encuesta

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN MOTEL EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO, PARROQUIA DE CALDERON.

Primeramente, se agradece de ante mano su colaboracién, puesto que su ayuda,

es de gran valor para la presente investigacion.

El cuestionario que se presenta a continuacion, tiene como propoésito conocer sus
gustos y preferencias, es completamente anénima y no tardara mas de 3 minutos

en ser completada.
Muchas gracias por contestar las preguntas con la mayor sinceridad.
INSTRUCCIONES: Margue la opcion que corresponda a su respuesta

1. Edad:
o Entre 20 — 25 afos
o Entre 26 — 30 afos
o Entre 31 — 35 afos
o Entre 36 — 40 afos
o Maés de 40 afos
2. Su promedio de ingresos mensuales es:
o Menos de $500 dolares
o Entre $501 — $750 ddlares
o Entre $751 — $1000 ddlares
o Entre $1001 — $1250 ddlares
o Mas de $1250 dolares
3. ¢Ha visitado usted algun motel en la ciudad del Distrito Metropolitano de
Quito?
o Si
o No (pasar a pregunta 7)
4. ¢Cual de los siguientes moteles usted ha visitado?
o Tantra Love o Platinum
o Lumini

o Cesar Palace 102
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o Motels Group (Cabafias de Sur, Venecia, Black Suites, 1001 Noches, Oasis,

Dubai)

o Otro (especificar)

5. ¢Con qué frecuencia suele visitar moteles?
o Unavez ala semana
o Una vez cada quince dias
o Unavez al mes
o Unavez cada tres meses

o Una vez cada seis meses

6. ¢Cudl es su tiempo de estadia promedio en un motel?

o Menos de una hora

o Entre unay tres horas

o Entre tres y cinco horas
o Entre cinco y ocho horas

o Mas de ocho horas

7. ¢En qué medios de comunicacion se entera usted de la existencia de

nuevos moteles u ofertas de moteles existentes?

o Redes sociales

o Vallas publicitarias

o Hojas volantes entregadas en la via publica
o Publicidades por radio

o Comentarios de amigos o conocidos

8. Califique segun su criterio en una escala de 1 a 5 las siguientes

caracteristicas de un motel, donde 1 es “Poco importante” y 5 “Muy

importante”:

Ubicacioén discreta

Comodidad de las instalaciones

Infraestructura complementaria (hidromasaje, sauna, terraza
privada)

Mobiliario especializado (sillones tantricos, columpio sexual,
tubo de pole dance)

Servicios adicionales (cortesia de bienvenida, alimentacion,
mini bar, sex shop)

9. ¢Qué tipo de cortesia de bienvenida le gustaria recibir a su llegada a un

motel?
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10.

11.

12.

13.

o

o

Bebida alcohdlica
Chocolates
Preservativos
Snacks

Otro (especificar)

¢ Qué tipo de alimentacion le gustaria que ofrezca un motel?

©)

o

o

o

o

Comida afrodisiaca
Comida rapida
Comida gourmet
Comida internacional

Otra (especifique)

¢ Qué infraestructura complementaria le gustaria encontrar dentro la

habitacién de un motel?

o

o

o

o

o

Sauna y turco
Hidromasaje
Terraza privada
Pista de Pole dance

Piscina privada

¢,Qué mobiliario especializado le gustaria encontrar dentro de la

habitacién de un motel?

o

Sillén tantrico
Columpio
Bondage
Ruleta erdtica
Silla Kamasutra

¢Estaria usted interesado/a en visitar un motel con las caracteristicas

antes mencionadas?

o

(@]

Si
No
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Anexo 2. Formato de validacion por expertos

Los siguientes formatos pertenecen a la primera revision realizada por los expertos,
los cuales indicaron que no es necesario volver a reenviar el cuestionario después
de haber realizado las correcciones al instrumento y dieron su aprobacién para la

aplicacion a los encuestados.
JUICIO DE EXPERTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casillero un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada

item y alternativa de respuesta, segun los criterios que se detallan a continuacion.

APRECIACION CUALITATIVA
CRITERIOS

EFICIENTE BUENO REGULAR DEFICIENTE

Presentacion del

instrumento. X

Calidad de redaccién
de los items.

Pertinencia de las
variables con los X
indicadores.

Relevancia del
contenido.

Factibilidad de X
aplicacion.

Apreciacion cualitativa: SERIA INTERESANTE MEJORARA LA
PRESENTACION DE LAS OPCIONES DE RESPUESTA, Y DEL INSTRUMENTO
EN GENERAL

Observaciones: ALGUNOS ITEMS SON AMBIGUOS EN EL ESTIMULO QUE
PRESENTAN, EL ENCUESTADO RESPONDE PARA UNA OPCION O LA OTRA

Validado por: MS.c Alirio Mejia
Profesidn: Docente / Magister en Investigacion educativa

Cargo que desempefia: Docente Tiempo Completo / Direccidn de investigacion
UNIB.E

Firma:

Fecha: 19/06/2020
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JUICIO DE EXPERTO
INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casillero un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada

item y alternativa de respuesta, segun los criterios que se detallan a continuacion.

APRECIACION CUALITATIVA
CRITERIOS
EFICIENTE BUENO REGULAR DEFICIENTE
Presentacion del
. X
instrumento.
Calidad de redaccién X
de los items.
Pertinencia de las
variables con los X
indicadores.
Relevancia del
. X
contenido.
Factibilidad de X
aplicacion.

Apreciacion cualitativa:

Observaciones:

Validado por: Paola Lopez Bundschuh
Profesidn: Magister en Estudios Socioambientales

Cargo que desempeiia: Docente

Firma: @Ja/‘/ﬁpf%

Fecha: 18 de junio de 2020
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Anexo 3. Proyeccion de ventas

Servicios Enero | Febrero Marzo @ Abril Mayo | Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre | Noviembre Diciembre Total

Habitaciones Ejecutivas

Unidades
Vendidas 294 588 294 441 294 294 294 294 441 441 294 441 4410
Precio por Unidad $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25

Total de Ventas | $7.350 | $14.700 | $7.350 | $11.025 | $7.350 | $7.350 | $7.350 | $7.350 $11.025| $11.025 $7.350 $11.025| $110.250
Habitaciones Tematicas

Unidades

Vendidas $126| $252| $126| $189| $126| $126| $126| $126 $189 $189 $126 $189| $1.890
Precio por Unidad $40 $40|  $40 $40| $40| $40| $40 $40 $40 $40 $40 $40

Total de Ventas | $5.040 | $10.080 | $5.040| $7.560 | $5.040 | $5.040 | $5.040 | $5.040 $7.560| $7.560 $5.040 $7.560| $75.600

Anexo 4. Costos de gestion de marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING INICIAL

Publicidad
Precio Duracion Mensual Total
Publicidad Facebook e Instagram $40 (por dia) 2 meses $1.200,00 $ 2.400,00
Publicidad Web $300 (por mes) 2 meses $300,00 $ 600,00
Pagina web (Disefio y perfiles sociales) $1.500,00 1 sola vez $ 1.500,00
Vallas publicitarias $2.000,00 2 meses $2.000,00 $ 4.000,00
TOTAL $8.500
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PRESUPUESTO DE MARKETING PRIMER, SEGUNDO Y TERCER ANO

Publicidad
Precio Duracion Mensual Anual
Publicidad Facebook e Instagram $40 (por dia) 12 meses $ 1.200,00 $ 14.400,00
Publicidad Web $300 (por mes) 12 meses $ 300,00 $ 3.600,00
Vallas publicitarias $2.000,00 12 meses $ 2.000,00 $ 24.000,00
TOTAL $3.500 $42.000
PRESUPUESTO DE MARKETING DEL TERCER AL DECIMO ANO
Precio Duracion Mensual Anual
Pagina Web
Redisefio $1.000 1 afio $1.000
Dominio $50 1 afo $50
Hosting $60 1 afio $60
Publicidad
Publicidad Facebook e Instagram $40 (por dia) 12 meses $ 1.200,00 $ 14.400,00
Publicidad Web $300 (por mes) 12 meses $ 300,00 $ 3.600,00
Vallas publicitarias $2.000,00 12 meses $ 2.000,00 $ 24.000,00
TOTAL $43.110
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Anexo 5. Costos de gestién de Talento Humano

PRESUPUESTO TALENTO HUMANO ANO 1Y 2

Aporte Patronal Fondos de Décimo Décimo Costo Real Costo Real
Sueldo IESS Reserva Tercero Cuarto Mensual Anual
Gerente $700,00 $78,05 $58,31 $33,33 $869,69 $10.436,32
Administrador $500,00 $55,75 $41,65 $33,33 $630,73 $7.568,80
Camarera 1 $400,00 $44,60 $33,32 $33,33 $511,25 $6.135,04
Camarera 2 $400,00 $44,60 $33,32 $33,33 $511,25 $6.135,04
Camarera 3 $400,00 $44,60 $33,32 $33,33 $511,25 $6.135,04
Mantenimiento 1 | $400,00 $44,60 $33,32 $33,33 $511,25 $6.135,04
TOTAL $3.545,44 $42.545,28
Aporte Patronal Fondos de Décimo Décimo Costo Real Costo Real
Sueldo IESS Reserva Tercero Cuarto Mensual Anual
Gerente $700,00 $78,05 $58,31 $58,31 $33,33 $928,00 $11.136,04
Administrador $500,00 $55,75 $41,65 $41,65 $33,33 $672,38 $8.068,60
Camarera 1 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 2 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 3 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 4 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Mantenimiento 1 | $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
TOTAL $4.323,25 $51.879,04




PRESUPUESTO TALENTO HUMANO ANO 7 AL 10

Aporte Patronal

Fondos de

Décimo

Décimo

Costo Real

Costo Real

Sueldo IESS Reserva Tercero Cuarto Mensual Anual

Gerente $800,00 $89,20 $66,64 $66,64 $33,33 $1.055,81 $12.669,76
Administrador $600,00 $66,90 $49,98 $49,98 $33,33 $800,19 $9.602,32
Camarera 1 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 2 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 3 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 4 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Camarera 5 $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Mantenimiento 1 | $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88
Mantenimiento 2 | $400,00 $44,60 $33,32 $33,32 $33,33 $544,57 $6.534,88

TOTAL $5.668,02 $68.016,24

CONTRATOS OUTSOURCING

Mensual Anual
Contabilidad $ 500 | $ 60,00
Marketing $ 700,00 $ 8.400,00
Seguridad $ 1.500,00 $ 18.000,00
TOTAL $ 2.205,00 $ 26.460,00
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Anexo 6. Tabla de inversiones

Inversién

Total

Capital Propio

Banco del Pacifico

Inversion fija tangible $276.490,00 | $120.000,00 $156.490,00

Muebles y enseres $ 26.355,00 $ 26.355,00

Equipos de computacion $ 750,00 $ 750,00

Muebles de oficina $ 300,00 $ 300,00

Infraestructura $ 240.000,00 | $120.000,00 $120.000,00

Articulos electrénicos $ 9.085,00 $ 9.085,00

Inversién fija intangible $ 11.000,00 | $ 11.000,00 | $ -

Gastos de constitucion $ 2.500,00 | $ 2.500,00

Gastos de Marketing $ 8.500,00 | $ 8.500,00

Capital de Trabajo $ 66.302,64 | $ - $ 66.302,64

Pago de sueldos y honorarios | $ 34.502,64 $ 34.502,64

Gastos de operacion $ 31.800,00 $ 31.800,00

Totales $353.792,64 $131.000,00 $222.792,64

Porcentajes 100% 37% 63%
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Anexo 7. Depreciaciones

DEPRECIACION ANUAL DE ACTIVOS

Concepto Monto Vida Util Depreciacion Depreciacion Valor
P (Afios) % $ Residual
Muebles y enseres $26.355 10 10% $2.636 $0
Equipos de computacion $750 10 10% $75 $0
Muebles de oficina $300 10 10% $30 $0
Infraestructura $240.000 20 5% $12.000 $120.000
Articulos electrénicos $9.085 10 10% $909 $0
TOTAL DEPRECIACION X ANO $15.649 $120.000
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