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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo presentar el plan de negocios para la
creacion de un hostal low cost ubicado en la zona especial La Mariscal,
Quito. Se elabord un marco tedrico con los principales temas que engloba el
proyecto, como el origen de la hospitalidad, hasta llegar al punto de union de la

calidad en la hoteleria con el factor low cost.

En el plan estratégico se analiz6 el entorno macro y micro, para poder tener
una perspectiva mas clara de la problematica que se va a enfrentar el hostal en
la actualidad. Se establecié la misién y vision de la empresa, elementos

necesarios para la construccion de la cultura organizacional.

Para la investigacion de mercado, se implementé un enfoque mixto, por un lado
se ejecutaron 58 encuestas a personas que se encontraban en el sector de La
Mariscal, para poder evaluar la tolerancia de las personas hacia un hostal de
estas caracteristicas. El perfil del cliente son personas de 17 a 45 afios de
edad, de ambos sexos, estadounidenses, israelies y colombianos, con un
consumo promedio de $16,7. Por otra parte, se efectuaron varias entrevistas a
personas del sector hotelero, que coincidieron en que el factor clave en este
tipo de establecimientos hoteleros es preservar la calidad ante el precio

previsto.

En relacion al plan de marketing, la estrategia mas destacada en cuanto al
producto y servicio es la de experiencia de consumo, enfocada en la
decoracién de las habitaciones, en este caso, en paisajes teméticos del

Ecuador.

Respecto al plan financiero, se resalta el VAN y el TIR que arrojaron
respectivamente valores positivos, lo cual da viabilidad numéricamente al

proyecto en curso.



ABSTRACT

The indicated project has as main objective to present a business study plan for
the creation of a low cost hostel in the area of La Mariscal, Quito. In the state of
the art of this work, you will be able to find the key subjects that make this
project different, we will start from the origin on hospitality, until reaching the

point of the perfect merge between hotel management and low cost.

In the strategic chapter, the micro and macro environment was analyzed, to be
able to develop a more clear perspective of the issues that will be faced in hotel
management now a days. A mission and vision of the company were

stablished, necessary elements for the construction of an organizational culture.

For the market research, a mixed point of view was implemented, 58
guestionnaires were done to people located in the area of study, “La Mariscal’.
This with the goal to evaluate the level of tolerance the community has towards

such a project.

The profile of the guest has been specified as people between 17 to 45 years of
age, without concern of their sex, but focusing on their background (North
Americans, Israelis, and Colombians, with an average expense of $16,7 per day

per person).

In the other hand, several interviews were also executed to people working in
the hotel management sector, which confirmed previous thesis, that the key
point for success is to find the correct balance between the hotel establishment
itself (comfort, location, amenities) and the price per night.

The marketing plan is therefore focused on highlighting the product and the
quality service, going from the decoration of the rooms, which in this case is
landscapes form Ecuador.

In regard to the financial plan, the “VAN” and “TIR” have both shown positive

values, which only supports the project further into feasibility.
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INTRODUCCION

Historicamente, el area de la Mariscal Sucre o la zona rosa, ubicado entre las
calles Amazonas y Mariscal Foch, en Quito, Ecuador, ha sido lugar para
convocatoria ciudadana o centro de reunion de ecuatorianos. Tomando en
cuenta el crecimiento que ha tenido el espacio de La Mariscal en la ultima
década, es considerada un sitio netamente turistico debido a la concentracion
de establecimientos de recreacion y ocio, teniendo como atractivos turisticos
del lugar como la feria artesanal y de arte de El Ejido, el Museo Mindalae y el
mercado artesanal (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2014). De
acuerdo al sector hotelero conformado en la Mariscal, basado en el cuadro
estadistico del Municipio del Distrito de Quito se tienen los siguientes valores
con una totalidad de 133 ofertas de alojamiento que representa el 24% de la
totalidad en Quito, tiene un total de 1 albergue, 1 apartamento turistico, 42
hostales, 41 hostales residenciales, 20 hoteles, 2 hotel apartamento, 7 hoteles

residencia y 36 pensiones (Ministerio de Turismo, 2017).

Esta zona es el segundo sitio urbano méas concurrido en la ciudad de Quito,
alcanzando aproximadamente un 24% del total de los turistas que visitan la
ciudad, segun los ultimos registros de visitas realizado por Quito Turismo
(2016), se visualiza como un espacio apto para la creacién y planeacion de un
hostal.

Existe una amplia oferta de hostales, desde tercera hasta primera categoria, de
precio variado en funcion al tipo de servicio ofrecido. De acuerdo a los
comentarios publicados en Booking por viajeros que se alojaron en la zona
rosa, la mayor parte de establecimientos registra calificaciones por debajo de 8
sobre 10, debido a que la calidad del servicio no esta en relacién con el precio.
Por tanto, la calidad es un factor importante que debe corresponderse con el
precio del servicio ofertado (Booking, 2018), sobre todo para segmentos de
mercado como los turistas millennials quienes viajan alrededor del mundo
teniendo nuevas necesidades, como son el low cost y la economia

colaborativa, donde siempre toman en cuenta la calidad del producto o servicio



(AprendeDeTurismo, 2018). Este segmento corresponde al 65% de visitantes
de la Mariscal, por lo que se puede apreciar una alta densidad de personas que

comprende este nicho de mercado (Quito Turismo, 2016).

Los sellos de calidad son una de las principales herramientas que le permite a
un establecimiento turistico, ser reconocido por tener estandares de calidad en
sus procesos. La Q de calidad Ecuador, es un instrumento otorgado por el
Ministerio de Turismo, en conjunto con la empresa Tourcert Ecuador S.A,
‘quienes cuentan con el equipo técnico debidamente acreditado y con
experiencia comprobada a nivel nacional e internacional, con auditores
externos certificados bajo Normas ISO 9001” (Pichincha al Dia, 2017). Tan solo
6 alojamientos turisticos con el sello de calidad Q y solo existe 1 hostal en esta
zona (Alcaldia Metropolitana de Quito, 2018), lo que refleja poco interés por
parte del sector hotelero en mejorar sus servicios, se puede notar a través de la
informacion antes expuesta, que en la zona de La Mariscal hace falta hostales-
low cost que ofrezcan un servicio de calidad a los clientes y que estén dirigidos

a millennials en la zona rosa de la ciudad.

Debido a su localizacion estratégica en la plaza de El Quinde, donde influye la
cercania a los espacios ludicos nocturnos, y es por esto que el hostal
propuesto estara enfocado a clientes a dar un servicio de calidad, por un precio

asequible a los clientes.
Objetivos
Objetivo general:

Elaborar un plan de negocios para la creacion de un hostal low cost ubicado en

la zona especial La Mariscal, Quito
Objetivos especificos:

e Disefiar un plan estratégico para el funcionamiento del hostal.



e Determinar las estrategias de marketing y mercadeo adecuadas para el
negocio.

e Elaborar un plan operativo para el proyecto.

e Realizar una evaluacion financiera para determinar la factibilidad del

negocio.

Justificacion

Este proyecto tiene como finalidad la creacién de un hostal low cost en la zona
de la Mariscal, enfocado a personas en edades comprendidas entre 17 a 45
afios, que opere con estandares de calidad debido a la carencia de
establecimientos que manejan estandares (Booking, 2018), ofertando un
servicio de primera, mejorando la percepcion que tienen los turistas a la hora

de hospedarse en un hostal en la zona rosa de Quito.

El presente proyecto se ajusta al Plan Nacional Para el Buen Vivir 2017-2021.
eje 3 “Mas sociedad mejor estado”, objetivo 9 “Garantizar la soberania y la paz,
y posicionar estratégicamente al pais en la region y el mundo” y politica 9.4
“Posicionar y potenciar a Ecuador como un pais mega diverso y multiétnico,
fortaleciendo la oferta turistica nacional y las industrias culturales; fomentando
el turismo receptivo como fuente generadora de empleo, en un marco de
proteccion del patrimonio natural y cultural.” (Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo, 2017)

Ademas, se ajusta con las lineas de investigacion de la UDLA en la parte de
“Salud y Bienestar”, la linea “Creacién y Mejora continua de empresas
Turisticas y/o de Hospitalidad” (Universidad De Las Américas, 2018),
correspondiente a la carrera de Hospitalidad y Turismo, el presente proyecto
estaria enfocado a los objetivos de la linea 1” (Universidad De Las Américas,
2018).



Métodos, técnicas e instrumentos

Para el presente proyecto se aplicarda un enfoque mixto, el cual engloba los
procesos cualitativos y cuantitativos en una investigacion.

El proceso cuantitativo, hace referencia a la parte numérica del proceso, con la
finalidad de determinar ciertos modelos en la conducta de una poblacion
previamente designada. Consiste en una serie de pasos y etapas, donde se
comienza con una idea, se prosigue con el planteamiento del problema, se
contindia con la revision de la bibliografia y las demés fases; esto quiere decir,
gue estos pasos no pueden verse afectados de ninguna manera. (Pizaro,
2012). Para el proyecto se utilizara una de las herramientas de recoleccion de
datos mas usadas en el enfoque cuantitativo, que son las encuestas, que
consiste en hacer preguntas destinadas a personas que puedan relacionarse
con el tema de investigacion en estudio (Navas, Fidalgo, Concepcion, Suarez,
& Brioso, 2010). Solo se aplicard al 10% de la muestra calculada por

cuestiones de tiempo en la investigacion.

El cualitativo, consiste en la recoleccion de datos sin hacer uso de datos
numericos, basandose en observaciones, opiniones y experiencias a cierto
grupo de personas. Su proceso se comienza con una simple idea, se prosigue
con el planteamiento del problema, pero luego todo se da de manera
simultanea, al mismo momento que esta elaborando el disefio, por otro lado se
estd recolectando los datos, muestreando, interpretando y analizando datos
(Kvale, 2011). En este caso, la herramienta metodoldgica a utilizarse sera la
entrevista, la cual consiste en el intercambio verbal entre el entrevistador y el
entrevistado, obteniendo informacion importante y relevante, relacionada al
proyecto y asociada al problema, donde el entrevistado va relatando y
respondiendo preguntas especificas con relaciéon a la investigacion (Kvale,
2011).

Para la ejecucion del plan de negocios, se realizaran 2 entrevistas a personas

relacionadas al ambito hotelero: Shiram Agama, Community Supervisor del



hostal Selina Quito y Maria Cardenas gerente general del Hostal The Imperial,
hostal muy bien posicionado de renombre en la zona de La Mariscal.

1. CAPITULO I.- MARCO TEORICO

Para dar comienzo a un plan de negocios para la creacion de un
establecimiento, se debe realizar la parte conceptual que es donde se detalle la
descripcién de la empresa, “implica analizar y exponer las teorias, los enfoques
tedricos, las investigaciones y los antecedentes que se consideren pertinentes

para el correcto encuadre de nuestro estudio” (Gomez, 2006).

Segun la Real Academia Espafiola, el alojamiento es un “Lugar donde una
persona o un grupo de personas se aloja, se aposenta 0 acampa, o donde esta
algo” (RAE, 2018) ; por otro lado el reglamento a la ley del turismo en su
articulo 43 dice que el concepto de alojamiento hace referencia al hospedaje,
como a la union de bienes destinados a una persona en particular o un
conjunto de personas, por prestar servicio de alojamiento no permanente,
donde puede o no incluir alimentacién y servicios basicos o complementarios
mediante un contrato (MINTUR, 2015).

En la antigliedad con el crecimiento de la poblacién mundial, empezaron las
grandes movilizaciones de personas a diferentes partes del mundo, a estas
personas se les llamaba como extranjeros. Las constantes inmigraciones en la
era cristiana entre paises, determinaron la creacion de edificaciones destinados
a acoger a las personas, denominados en latin como hospes que en castellano
significa huéspedes. Al principio eran los monasterios y ordenes cristianas que
daban alojamiento gratis a los peregrinos, pero con el paso del tiempo fueron
tomando una postura mas comercial que desembocé en las llamadas posadas.
Después de la Edad Media, empiezan a aparecer establecimientos de
hospedaje, sin embargo, es recién en la edad moderna cuando se podria

hablar como hoteleria en calidad de verdadera industria (Barragan, 2008).



Dependiendo del tipo de alojamiento turistico que se vaya a ofrecer van
cambiando las normativas y los conceptos que este conlleva, en el caso del
hostal, que debe ser un establecimiento para hospedaje que esta conformado
por habitaciones privadas y compartidas con bafio y aseo personal compartido
o privado, que debe ocupar la totalidad o parte independiente de un edificio
segun la categoria; donde puede ofrecer servicio de alimentos y bebidas, con la

condicion de contar con al menos 5 habitaciones. (MINTUR, 2015).

egun el Reglamento de Alojamiento Turistico, los hostales se dividen de 1 a
3 estrellas (MINTUR, 2015). Cuando se habla de tendencias a nivel mundial,
Magadan y Rivas (2015), indican “que las tendencias a futuro en el ambito
hotelero y de servicios, van a girar en torno a los clientes low cost”. Este
término hace referencia al modelo de negocio que se centra en la reduccion de
costos, lo que ocasiona un menor precio en la venta al publico. En otras
palabras low cost se refiere a ofrecer un producto sencillo, funcional, pero con
las misma calidad que un producto semejante (Brochado, Rita, & Gameiro,
2015).

Una compafiia low cost, deberia partir desde la gestion en las estrategias a
implementar de sus directivos, debido a que ellos son los principales
responsables en la toma de decisiones de la empresa y en adoptar el modelo
de negocios apropiado que en este caso seria el de generar “un modelo a
través de la realizacion de estudios en los procesos, los materiales,
componentes del producto, procedimientos de fabricacion o de ofrecimiento del
mismo”. Establecer una compafia que cumpla con todos estos requerimientos
no es facil (IFEMA, 2018) , el propésito es brindar a los clientes un precio por
debajo de lo usual en el que tiene como finalidad ofrecer un precio de venta

por debajo del habitual en el mercado (Roca, 2013).



Un claro ejemplo a nivel de alojamientos low cost a nivel mundial, es el hotel
Sydorme Las Rozas en Madrid, en donde el huésped solo paga por los

servicios que usa (Palomo, 2018).

Felix Cuesta (2018), doctor en economia, expresa que el low cost es mas una
mentalidad del cliente, no tiene que ver con el poder adquisitivo de la persona,
pertenezcan al estrato social que se encuentren. Se trata de personas
gue quieren exactamente lo mismo que tienen los de la élite econdmica, pero lo
quieren mas barato. El perfil de los clientes que suelen consumir productos o
servicios low cost, son personas que desean obtener algo por un precio mas

accesible a comparacion de otras empresas que ofrecen el mismo producto.

Un ejemplo de un hostal a nivel de Sudamérica, que implementa estandares de
calidad en sus procesos, es Che Lagarto, donde se puede analizar la resefia de
la pagina de su hotel en Santiago de Chile, “Atencién 10, habitaciones 10,
ubicacion 10, relacién costo-beneficio 10 jNo lo decimos nosotros, lo dicen los
huéspedes! Imagina un hostel perfecto... jbienvenido a Che Lagarto Santiago!
Con una infraestructura renovada, moderna y funcional” (Che Lagarto, 2015),
donde deja muy claro que llevan estandares bastantes altos, para que los

clientes puedan disfrutar de un beneficio alto a un pequefio precio.

El concepto de calidad segun Francisco Miranda (2007), son las propiedades
que tiene algun producto que permiten diferenciarlas de mejor o peor manera
de otros productos de la misma rama. Para poder comprender lo que es calidad
hotelera, primero se debe entender lo que son estdndares de calidad: son
reglas, medidas, referencias o caracteristicas para que un establecimiento
turistico esté funcionando correctamente. Son parametros que se deben de
llevar internamente en la empresa, con la finalidad de garantizar la calidad de
un producto o servicio, ya sea desde un hotel hasta un restaurante (Iconsulting,
2014).



En cuanto a la calidad en alojamientos turisticos, se puede observar que la
mayoria de las empresas a nivel mundial estdn regidas por estandares de
calidad, lo cual les da ciertos parametros y puntos a alcanzar a las empresas
hoteleras, lo cual los impulsa en diferentes aspectos tanto econémicos como
estructurales, “se podria afirmar que un 90% de las empresas tienen modelos o
sistemas de calidad que permiten la movilidad de sus productos y servicios
dentro de los tratados de comercializacion” (Vargas & Aldana, 2014).

En Ecuador se pueden observar buenos ejemplos low cost a nivel hotelero,
como es el caso de Masaya Hostel Quito, que combina la reduccién de costos
con la exclusividad y el confort y se ve reflejado en los precios de sus tarifas,
como se ve puede observar en la resefia de la pagina web, “habitaciones
privadas o dormitorios compartidos, Masaya Hostel Quito ofrece opciones de
alojamiento a partir de $12USD. Ropa de cama de alta calidad, limpieza,
comodidad: todo esto reunido para su confort en Masaya Hostels” (Masaya
Hostels, 2015).

Susana Campuzano (2016), expresa perfectamente, que debido al fuerte poder
de negociacién que tienen los fabricantes de productos o servicios de low cost,
la diferenciacién proviene de la calidad que tienen, un low cost que es cada vez
mas lujoso, que tiene caracteristicas muy innovadoras y que presume, cOmo

deciamos en el caos, la calidad no tiene que ver con el precio que se paga.

Por otro lado a nivel Quito, se ha ido fomentando el uso de estandares de
calidad y de capacitacién al sector hotelero ubicado en la zona rosa, en el
2017, le prestaron mas interés a la rama de alojamiento. Segun Leén, en la
zona rosa hay alrededor de 108 establecimientos entre hostales y hoteles. Esto
motivé al Municipio de Quito a la creacion de un modulo de capacitaciones
sobre administracion hotelera con el fin de potenciar la zona turistica, en el cual
participaron cerca de 30 duefios de este tipo de negocios en la Mariscal, entre
los modulos que se dictaron se pueden destacar, servicio al cliente, gestion
turistica y hotelera, finanzas, marketing, donde los duefios obtuvieron un

diplomado a la calidad en hoteleria. (Comercio, 2017).



El sector de La Mariscal es uno de los més importantes de la capital, siendo
una de las zonas turisticas mas visitadas de Quito. La Administracion Zonal La
Mariscal esta conformada por 200 infraestructuras patrimoniales identificadas,
contando con una Ordenanza especial particular denominada Zona Especial
Turistica La Mariscal (EI Comercio, 2018).

Segun datos de Quito Turismo (2016), se puede analizar que de 652.912
turistas que visitan Quito, el 22% de personas van a La Mariscal, la mayor
concentracion de los visitantes esta en el rango de 18 a 45 afios de edad que
representa el 65% del total de visitantes, de los cuales el 9.7% se hospeda en

hostales.

Tomando en cuenta todos los factores antes mencionados, se propone este
plan de negocios para la creacion de un hostal low cost ubicado en la Zona

Especial Turistica La Mariscal, que implemente estandares de calidad.

2. CAPITULO Il. PLANEACION ESTRATEGICA

2.1 Naturaleza del negocio

Tunu Wasipi, es una palabra de origen kichwa que significa “como en casa” en
castellano y es el nombre del establecimiento, esta ubicado en Quito, en el
sector de la Mariscal, en las calles Joaquin Pinto y 6 de Diciembre. Es un
hostal teméatico inspirado en paisajes del Ecuador, cuyo objetivo principal es el
de ofrecer confort en todas sus instalaciones, destacando por la decoracion en
las habitaciones, ilustrando diferentes zonas del pais, y pagando un precio

menor en relacion al producto ofrecido.

2.2 Estrategia genérica
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La estrategia genérica a utilizar para Tunu Wasipi es la estrategia de mejores
costos del proveedor, ya que brinda al cliente mas valor por su dinero, al
satisfacer las expectativas de los compradores con respecto a las
caracteristicas claves como el desempefio, calidad y servicio sin dejar a un
lado el precio menor que se paga por ello (Thompson, Peteraf, Gamble, &
Strickland, 2015).

2.3 Misioén

La misién de Tunu Wasipi es la de brindar un servicio personalizado en el
hospedaje del huésped, a través de la comodidad en sus instalaciones,
destacando por sus altos estandares de calidad en el producto ofrecido y al

mejor precio.

2.4 Vision

En el afio 2024, ser un hostal reconocido por la calidad en el servicio,
destacando por el trato personalizado a los huéspedes y el bajo precio de sus
tarifas, siendo el primer hostal ecuatoriano con estas caracteristicas en la zona

de La Matriscal.

2.5 Objetivos empresariales

Corto plazo

v' Terminar el afio 2019 con un porcentaje de ocupacion promedio del
50%.

v" Aumentar la visibilidad de la organizacion en la web acrecentando los
canales.

v' Capacitar al personal en ventas y servicio al cliente el primer afio de
funcionamiento para fortalecer el trato al huésped y aumentar la cantidad
de habitaciones vendidas mensuales.

v" Alcanzar el punto de equilibrio al primer afio de funcionamiento.
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Mediano plazo

v" Incrementar las ventas online en un 20% el segundo afio de vida.

<

Disminuir en un 15% los gastos del hostal.
v Aumentar en un 17% las ventas anuales a partir del tercer afio de
funcionamiento hasta el quinto afio.

v' Tener una lista de proveedores.
Largo plazo
v" Recuperar la inversion al quinto afio de actividad.
v' Posicionar la empresa como la mas importante a nivel local.

v' Aumentar la tasa de ocupacion en un 8% al quinto afio de vida.

2.6 Estructura organizacional

Gerente General

Contador

Encargado de Camarera Recepcionista
marketing y ventas

Figura 1. Estructura organizacional del hostal Tunu Wasipi
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2.6.1 Descripcién de los puestos

Tabla 1
Descripcion de los puestos

Puesto a ejercer

Gerente general

Se encarga de liderar la empresa, esté al tanto de
cada accion ejecutada. Controlar el cumplimiento
de las normas y reglas del establecimiento, esta a
cargo de que se lleve un correcto manejo de los
objetivos empresariales y controlar que haya un

ambiente laboral adecuado en la compafia.

Contador

Elaborar informes para la gerencia y dar los
balances mensualmente para visualizar como se
encuentra la compafila econémicamente, para la

futura toma de decisiones en la empresa.

Encargado de marketing

y ventas

Brindar soluciones para poder crecer en el
mercado hotelero, teniendo como punto de partida
el comportamiento de la demanda, pudiendo
localizar mercados emergentes. Disefar
campafnas publicitarias y comercializar las

habitaciones del hotel de manera eficiente.

Camarera

Encargada principal de hacer la limpieza y

desinfecciéon de las habitaciones.




13

Recepcionista Es el encargado de cobrar a los clientes a la hora
de hacer el check in, ademas de que tendra la
responsabilidad de administrar las reservas, por
altimo tendra la obligacion de llevar al cliente a la

habitacion contratada.

2.7 Informacion legal

Partiendo del articulo 143 de la Ley de Compaiiias, se ha decidido que la
empresa serd una compafia andénima debido a que el capital sera dividido en
acciones negociables, estara conformado por la contribucién de los socios que
responderan exclusivamente al valor de sus acciones (Superintendencia de

Compaifiias, Valores y Seguros, 2016).

2.8 Anadlisis de entorno pesta

Se entiende por aquellos factores externos que estan fuera de control de la
empresa pero que pueden afectar en un futuro a la compafiia entre los que se
encuentra el factor politico, economico, social, tecnologico y ambiental
(Martinez & Milla, 2012).

Politico

El Plan Mi Primer Empleo tiene como objetivo promover la politica y brindar
igualdad de oportunidades a jovenes de educaciéon superior, con la finalidad de
potenciar los conocimientos y habilidades a través de pasantias en el sector
privado y en instituciones publicas (Ministerio del trabajo, 2018). Con esta
medida la empresa Tunu Wasipi se pone a disposicion de los pasantes, para

gue se puedan desempefiar en el area hotelera.

Econdmico
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El valor promedio en la canasta basica se encuentra en 708,22, mientras que el
ingreso de (1,6 perceptores) es de 720,53 délares, quiere decir que hay una
cobertura de un 101,74% de la canasta (INEC, 2018). Con esto se puede notar
la crisis econémica que pasan las familias ecuatorianas, al ver que la cobertura

de la canasta esta 1,74% por encima de la canasta basica familiar.

En cuanto al PIB en el primer trimestre del 2018 sufri6 una disminucién
considerable del 1,1% en relacidon al cuarto trimestre del 2017 (Banco Central
del Ecuador, 2018). El indice de Precios al Consumidor esta formada por
servicios con el 22,28% y por bienes con el 77,72%. En junio de 2018 present6
varios cambios, en donde los servicios se vieron afectado por una variacion
mensual de -0,13% y los bienes en un -0,39% (INEC, 2018). Lo que quiere
decir que el PIB en este caso es la disminucion de la actividad econdémica va
en relacion al declive que tiene el sector de servicios, ambos colocandose con

saldo negativo.

Social

Segun Alberto Albamonte (2018), presidente de Howard Johnson Argentina, las
tendencias hoteleras para el 2018, apuntan a que el modelo low cost, tendra
gran participacion, que en Sudamérica pasara un cambio como es el caso de
Estados Unidos y Europa, donde los alojamientos venden la tarifa al precio
base, dependiendo si el huésped decide hacer uso de servicios

complementarios se les ird cobrando cada vez mas.

Tecnolodgico

Con la llegada de la era digital, los clientes buscan un alojamiento turistico que
se adapte a las necesidades de cada persona, pero con la llegada de los meta
buscadores como Trivago o Booking, entre otros, las personas suelen
comparar precios y tarifas en tiempo real, lo que quiere decir que pueden estar

conectados desde un Smartphone, desde la comodidad de su casa y hacer
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reservas hoteleras, lo que crea competitividad entre compafiias, teniendo como
consecuencia la baja del precio en sus tarifas para ser mas atractivo al

consumidor (Trivago, 2017).

Ambiental

En el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), se encuentran volcanes como el
Guagua Pichincha, el cual histéricamente ha deteriorado la ZET de La Mariscal
y por otro lado tenemos al Volcan Cotopaxi, que se encuentra ubicado fuera de
la zona del DMQ pero que ha afectado por medio de la caida de ceniza,
lahares y flujos de lodo, ocasionando dafios en el ambiente e infraestructura.
Volcanes como el Cayambe, Antisana y Pululahua que también podrian
representar cierta amenaza para el Distrito Metropolitano de Quito y para el
sector de La Mariscal (Distrito Metropolitano de Quito, 2018).

Segun la Secretaria del Ambiente (2017), se realizaron talleres participativos en
la Zona Rosa, para determinar la contaminacién acustica que se produce en el
sector, en donde arrojé que el 80% de los establecimientos ludicos nocturnos
registrados no practicaban los limites permitidos (Distrito Metropolitano de
Quito, 2018). Lo cual ocasiona problemas auditivos, insomnio, estrés y afecta el

sistema inmunologico y el metabolismo.

La Mariscal por ser una Zona Especial Turistica, presenta una situacion idonea
en cuanto a gestion de residuos, un continuo barrido, hidrolavado y recoleccion,
pero exhibe ciertas carencias en el proceso de reciclamiento, debido a la falta
de conciencia y prudencia por parte de las personas y desmotivacion de los
encargados (Distrito Metropolitano de Quito, 2018).

2.9 Andlisis de competitividad PORTER

Por medio de un analisis de competitividad se puede identificar 5 fuerzas que

compiten entre si por quedarse con la mejor parte de la industria, en las cuales



16

estan: “la rivalidad entre los competidores, el poder de negociacién de los
proveedores, el poder de negociacion de los compradores, la amenaza de
entrada de nuevos competidores y la fuerza de los productos sustitutos”
(Porter, 2015).

La rivalidad entre competidores

El principal rival que tiene Tunu Wasipi, es el hostal Selina Quito, ubicado a 5
calles de la futura empresa. Selina cuenta con altos estandares de calidad en
sus procesos, va dirigido a jovenes y tiene la mejor calificacion de precio-
calidad de la zona (Booking, 2018).

El poder de negociacion con los proveedores

El modelo de contratacion de productos que tendr4 Tunu Wasipi, serd por
medio de la compra de sus amenities por medio de los diferentes proveedores
en Quito, como son Savon y Perfumagic entre otros. Por ende, los proveedores
tendran el poder de negocién sobre la compafia Tunu Wasipi, ocasionado por
el bajo volumen de compra (Hosteleria Ecuador, 2018).

El poder de negociacion de los compradores

Tunu Wasipi tiene como finalidad brindar confort y calidad en el producto que
se ofrece, en la zona de La Mariscal, se encuentran distribuidos diferentes
alojamientos turisticos, entre ellos se posicionan varios hostales, el cliente
tendra el poder de negociacién con las diferentes empresas, por medio de la
comparacion de precios y calidad, aprovechando que hay una gran variedad de
un mismo servicio o producto (Booking, 2018).

La amenaza de entrada de nuevos competidores

La barrera de mercado para este tipo de establecimientos es baja, se puede

evidenciar por la gran cantidad de alojamientos turisticos situados en la zona
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rosa. Segun André Abiol (2018), presidente de la Asociacion de Hoteles del
Ecuador (Ahotec), el pais empieza a reunir caracteristicas macro para abrir un

establecimiento turistico.

La fuerza de los productos sustitutos

La competencia directa que tendra el hostal Tunu Wasipi, es el hostal Selina
Quito y el Hostal The Imperial, que se encuentran ubicados a solo 10 minutos y

ofrecen un servicio de calidad en sus procesos.

Como competencia indirecta, la empresa tendra una gran variedad de servicios
sustitutos, como son el Hotel Cayman, ArtPlaza y el Hotel Villa Lafayette, entre
otros, que dan servicio de alojamiento, pero no tienen el mismo enfoque, ni el

mismo concepto que un hostal (Booking, 2018).

2.10 FODA

Tabla 2
Anélisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Localizacién estratégica.
Decoracion Unica en hostales
de la zona.

Calidad en los procesos
Establecimiento tematizado

con paisajes ecuatorianos.

Ser una empresa hueva en un
mercado consolidado.

Estd ubicado en una zona
muy ruidosa.
Existencia de numerosos
alojamientos turisticos a poca

distancia.

Oportunidades

Amenazas

Existencia de diferentes
distribuidores de amenities y

de lenceria  (Savon vy

Posible erupcion de volcanes

como: Cotopaxi, Guagua

Pichincha Cayambe,
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Perfumagic). Antisana.

e Gran oferta de personal e Posibilidad de aparicion de
capacitado en el area de nuevas empresas que
servicio. ofrezcan servicios de

e Presencia del plan “Mi Primer alojamiento en el mercado.
Empleo” en el mercado e La continua disminucién en el
laboral. IPC, que podria afectar de

manera drastica a la
economia ecuatoriana.

2.11 Propuesta de valor o ventaja competitiva

Determina el éxito o fracaso de la empresa a través del establecimiento de
diferentes actividades, donde se realiza una comparacion con la principal

competencia en el mercado actual (Porter, 2015).

Tabla 3
Propuesta de valor o ventaja competitiva

Factores de éxito Ponderacion | Calificacion | Puntaje Ponderacion | Calificacion Puntaje Ponderacion | Calificacion | Puntaje
Calidad 0,20 45 0,90 0,20 44 0,88 0,20 46 0,92
Personal capacitado 0,18 4 0,72 0,18 43 0,77 0,18 45 0,81
Servicio 0,15 47 07 0,15 4 0,6 0,15 46 0,69
Precio 0,14 4 0,56 0,14 44 0,62 0,14 45 0,63
Ubicacion 0,12 45 0,54 0,12 43 0,52 0,12 44 0,53
Posicionamiento 0,11 42 0,46 0,11 35 0,39 01 41 0,45
Marketing 0,10 4 0,4 0,10 38 0,38 0,10 42 0,42

Mediante el cuadro de ventaja competitiva expuesto, se puede observar las
buenas calificaciones que tienen los principales rivales que posee el hostal
Tunu Wasipi, con una calificacion de 4,28 y 4,16 sobre 5 respectivamente, lo
gue quiere decir que poseen de manera eficiente los factores de éxito
propuesto y en el punto donde tienen una valoracion mas baja, es el de

marketing.

3. CAPITULO llI- PLAN DE MARKETING
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Es una particula del documento en donde “se detallan los objetivos, las
estrategias y los planes de accion relativos a los elementos del marketing mix
que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada” (Kotler,
2011).

3.1 Mercado potencial

De acuerdo al cuadro obtenido de Quito Turismo (2016), donde se refleja las
edades comprendidas de los turistas que se hospedan en la zona de La
Mariscal, el mercado potencial para el proyecto estara comprendido por
personas entre los 17 hasta los 45 afios de edad, nicho de mercado en el que
se concentra la mayor cantidad de personas, se tiene en cuenta que las
principales nacionalidades que visitan el Ecuador son Estados Unidos,

Colombia y Argentina.

Tabla 4
Mercado potencial en La Mariscal

Grupo de edad (afos)

c?f:: dela | 7.3 31-45 46-60 61+ NN s::::’
Norte 20,5 31,1 299 338|855 290
La Mariscal 31,0 22,5 235 17229 239
Centro Histérico| 22 6 24,1 144 279 |328 229
La Carolina 12,6 17,6 198 158 | 114 163
Sur 10,9 44 12,3 53 | 00 7.0
Los Valles 2,3 0.4 0.0 0.0 27 09
Total 100 100 100 100 100 100

Adaptado de Quito Turismo, 2016

3.2 Breve resumen de analisis de resultados de investigacion de mercado.

3.2.1 Resultados de la investigacion cuantitativos

Mediante la realizacion de 58 encuestas en el sector de La Mariscal, se pudo

obtener datos pertinentes a la investigacion que seran Utiles para la
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construccion del perfil del cliente. Para ver el formato de las encuestas (ver

anexo 1).

Tabla 5
Resultados de la investigacion cuantitativa.

Edad:
17-30=27,6%
31-45=31%
46-60=24,1%
+60=17,2%

Nacionalidades: Estado Civil: Ocupacion: Ingresos:
Sexo:
Estadounidense=15,5% Casado=41,4% Trabaja=43,1% $360-$600=24,5%
Masculino=51,7% Colombiano=13,7% Soltero=29,3% Desempleado=25,9% $600-5800=20,4%
Femenino=48,3% Israelies=13,7% Divorciado=24,1% Estudia y trabaja=22,4% $800-$1000=12,2%
Venezolano=10,6% Viudo=5,1% Estudia=8,6% +$1000=42,9%

En los datos obtenidos de la investigacion de mercado destacan ciertos
porcentajes como el 31% de los consumidores esta entre los 31 y 45 afios de
edad, en cuanto al sexo no hay una diferencia muy grande, enfatizando que el
51,7% es masculino. Las nacionalidades con mas participacion son los
estadounidenses con el 15,5%, seguido por los Israelies y colombianos con el
13,7% y en cuarto lugar los venezolanos con el 10,6%. Cabe destacar que el
estado civil de la mayoria de individuos encuestados era casado con el 41,4%,
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casi la mitad de las personas trabajan alcanzando un porcentaje del 43,1% y en
cuanto los ingresos de la mayor parte de las personas superaban los $1000

logrando un 42,9%.

El 79% respondio que si se alojaria en un hostal a la hora de viajar y que irian
con amigos y familia. Entre los servicios que les gustaria recibir adicional al
alojamiento, su respuesta fue la de bar y restaurante. El 82,8% expreso que la
calidad es un factor diferenciador en la industria hotelera y que el precio influye
en la decisién del cliente al reservar en un hostal. El valor que estaria dispuesto
a pagar los consumidores oscila entre los $10-$15 por noche y les gustaria
recibir informacion sobre hostales en La Mariscal, siendo la pagina web como
medio de transmision principal. Para visualizar los resultados de las encuestas

(ver anexo 2).

3.2.2 Resultados cualitativos

Se procedi6 a realizar entrevistas a expertos en la industria hotelera, la primera
fue Shiram Agama, Community Supervisor del hostal Selina Quito, que habl6
sobre la cadena Selina y cémo llevan sus procesos, indicé que el hostal esta
dirigido a personas viajeras que quieran ahorrar un poco en el hospedaje pero
gue de igual manera buscan alojarse en una habitacion acogedora y atractiva.
Expresdé que los espacios estan adaptados para que las personas tengan
contacto directo e interactien ya que Selina se enfoca en la tendencia de
“‘ndmadas digitales” que hace referencia a personas que van al establecimiento
a trabajar en sus computadoras, con la intenciébn de interactuar con otra
persona en cualquier momento. Coment6 que el principal problema es en los
dormitorios por el choque cultural entre diferentes nacionalidades. La época de
mejor afluencia son los meses de agosto y septiembre y que la manera de

fidelizar un cliente es a través de un servicio de calidad.

Mencionaba que las habitaciones no cuentan con televisiones, porque seria un

elemento distractor para los huéspedes, la estrategia es que se les motive a
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que haya comunicacion entre ellos la mayor parte del tiempo. Indicé que
actualmente en La Mariscal hay mucha competencia que ofrece sus casas a
precios muy bajo lo que conlleva a una menor ocupacion para Selina, otra de
las circunstancias que esta atravesando el sector es la inseguridad y la
delincuencia. La nacionalidad que mas acude al alojamiento, es el Israelita.
Comentaba que el departamento que mas ingresos producia era el de
habitaciones y en segundo lugar eventos. En cuanto a calidad expuso que
Selina esta en constante revisiones por parte de encargados, que inspeccionan
si cada departamento esta en buenas condiciones. Paralelamente, de vez en
cuando los evaltan por medio del consumo del producto y servicio a través de
un cliente misterioso y dependiendo de la situacion se procede a corregir.

El segundo entrevistado fue Maria Cardenas gerente general del Hostal The
Imperial, uno de los hostales mejores puntuados por Tripadvisor, que
expresaba que las personas regresan constantemente porque se sienten como
en casa, que el servicio es importante, que los huéspedes siempre toman muy
en cuenta eso y que el precio de las habitaciones les ayuda a captar mas
personas. Comentaba que un hostal en esa ubicacién tiene que tener un
diferenciado, en el caso de ellos sus habitaciones son mas espaciosas que las
de la competencia. EI mes con mas afluencia es el mes de diciembre,
nacionalidades como Peru, Uruguay, Brasil, Venezuela, Estados Unidos y que

vienen para economizar en el hospedaje.

3.3 Perfil de cliente.

Después de haber analizado los datos de la investigacion de mercado se
puede crear el perfil del cliente para el hostal Tunu Wasipi.

Tabla 6
Perfil del cliente.
Sexo Hombres y mujeres
Edades 17-45 afios de edad
Estado civil Casados y solteros
Dirigido a Estadounidenses, Israelies y Colombianos
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Acompafiados De amigos y familia
Consumo promedio $16,7

Importancia En la calidad y el precio
Interesados en Servicio de restaurante y bar
Les gustaria recibir informacién Por paginas web y correos

3.4 Imagen corporativa.

Se refiere a la percepcién de las personas acerca de una empresa, dicha
imagen le dara una direccion a la compafiia a través de la apreciacion del

significado de cada persona, ya que esto es algo subjetivo de cada individuo

Iy

3.4.1Logo

Figura 2. Logotipo

3.4.2 Eslogan

“Como en casa”

3.4.3 Colores corporativos

Color morado intenso: refleja riqueza, realeza y prestigio, estos significados son
muy importantes para el hostal Tunu Wasipi ya que los clientes tienen que

percibir la esencia de la empresa, y quede en sus mentes la elegancia del

logotipo (Psicologia del color, 2018).



3.5 Producto y servicio (SERVUCCION).

La estrategia estara basada en la experiencia de consumo que esta enfocada
en los “incentivos que involucran factores como ambiente/decoracion, disefio

del producto, aspiraciones/estilo de vida del publico objetivo, atencion al cliente,

etc” (Piedragil, 2015).

v Habitaciones decoradas con diferentes paisajes tematicos del Ecuador.

v' El producto tendra diferentes precios, dependiendo de lo privado y

exclusivo de la misma.

v El servicio sera profesional, el personal estara

capacitado

periédicamente para cumplir con las necesidades del consumidor

v' El hostal contara con estandares de calidad, para distinguir a la

empresa sobre las demas en el sector.

Tabla 7
Producto ofrecido
Tipo de Descripcién Precio
habitacién
Habitaciones | Son 2 habitaciones compartidas, cada $17 por
“Costa habitacién tendré: dos literas, un locker con persona
Ecuatoriana” | cuatro divisiones y una television con
cable. Poseera un decorado haciendo
relacion con las playas de la ruta del sol.
Habitaciones | Son 2 habitaciones compartidas, cada $17 por
“Sierra habitacion tendra: dos literas, un locker con persona
Ecuatoriana” | cuatro divisiones y una television con

cable. Tendra una decoracion especial con

volcanes de la sierra.
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plazas. Adquirird una decoracion propia de

las “Islas Encantadas”, con un paisaje de

playa.

Habitaciones | Son 2 habitaciones dobles, cada habitacion $45 por
“‘Amazonia tendrd: un bafio, television por cable, 2 | habitacidn
salvaje” camas de 1 plaza y un sofa-cama de dos

plazas, gozara de un adornado referente a

la fauna y flora del Cuyabeno.
Habitaciones | Son 2 habitaciones dobles, cada habitacion $45 por
“Islas tendra: un bafo, televisibn por cable, 2 | habitacion.
Galapagos” camas de 1 plaza y un sofa-cama de dos

3.6 Plaza / Distribucion

Las estrategias que se ejecutaran son las de canal directo y canal indirecto, en

donde los clientes podran visitar el lugar del servicio, ademas se utilizaran

canales indirectos para que el producto y servicio lleguen con facilidad al

segmento de mercado objetivo.

Accion:

v Llamadas telefonicas y envio de correos electrénicos acerca de informacion

referente al hotel, como tarifas y las opciones de habitaciones.

v" Venta directa en ferias comerciales hoteleras (Lovelock et al., 2015, p.180).

v' Implementacién de canales indirectos como pagina web en la que podran

hacer reservaciones.

v" Hacer uso de los meta buscadores para poder posicionar la empresa en las

principales paginas de busqueda como Booking y Trivago.

3.7 Promocion.
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Las estrategias que ejecutara el hostal es la de push que se refiere a incentivar
al cliente a comprar su producto de manera mas agresiva y por otro lado se
emplearan técticas pull, que son dirigidas a un segmento de mercado que ya

busca este tipo de productos low cost (Maqueda, 2010).

v Creacion de péagina web para visualizar fotos de las instalaciones y tener
una vision de como es el hotel internamente.

v Participacion en ferias turisticas para la difusion de la empresa y captar
personas que busquen hostales low cost.

v' Formar un convenio con empresas como Byhours, para que los clientes
tengan cédigos promocionales canjeables en el establecimiento. Byhours es
una aplicacién para la venta de habitaciones por horas.

v' Hacer sorteos por las redes sociales como Instagram por un 10% de
descuento en las épocas con menos afluencia.

3.8 Precio.

La estrategia que se establecera es la de fijacion de precios basada en los
costos, para establecer una diferencia en el precio promedio del mercado
(Lovelock & Wirtz, 2015).
Accion:
v' La tarifa dependera de la época del afo, donde el periodo de
vacaciones tendra un precio mayor al lapso escolar.
v Se trabajara con una cartera amplia de proveedores para operar con
mejores costos.
v Se estableceran formas de pago en efectivo, tarjeta de crédito, tarjeta
de débito y transferencias bancarias.
v Fijacién de precios dependiendo del tipo de habitacién que requiera

el cliente.

3.9 Personal.
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La estrategia que se implementaran son las de “creacion de estandares de
perfil y competencias para la contratacion del personal” y la de
“‘retroalimentacion y reconocimiento” que implica el reconocer las habilidades
de cada empleado y como se ve reflejado en la empresa (Lovelock & Wirtz,
2015).

Accion:

v' La empresa tendra un programa de empoderamiento, para que las
personas se sientan parte del proceso y que sepan tomar las mejores
decisiones para la compafiia.

v" Contratacién del contador a medio tiempo en la empresa y tenga su
participacion a través de horas de contrato.

v Capacitacién periédica en el area de servicio al cliente.

v' Colocar metas en ventas mensuales del hostal e incentivarlos con un
porcentaje monetario.

4. CAPITULO IV PLAN OPERATIVO

4.1 Estrategia de operacion (decision de produccion y enfoque de

produccion).

La empresa estara basada en la estrategia de costos, en este caso, minimizar
el margen de ganancia, para apostar en la cantidad de habitaciones vendidas,
por otro lado, en la optimizacién de recursos de la compafia y en la decision de
compra a diferentes proveedores en el mercado para ser competitivos en el

ambito de la hoteleria (Carro & Gonzalez, 2012).

La calidad en el servicio y producto serd eje fundamental en el enfoque de
produccion, estos seran supervisados esporadicamente, por personas externas
al hostal, para probar e inspeccionar el producto y servicio que se esta
ofreciendo, que mediante un check list, se irA comprobando como se esta

desempefiando cada area de trabajo de la compafia (Carro & Gonzélez, 2012).
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4.2 Localizacion (ubicacion en un mapa).

Tunu Wasipi se situara en las calles Joaquin Pinto y 6 de Diciembre, en una
zona muy concurrida, en donde existen varios establecimientos turisticos,

enfocados al turista.
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Figura 3. Ubicacién de Tunu Wasipi
Adaptado de Google maps, s.f.
4.3 Capacidad instalada (Aforo, horarios de atencion).

El area que tendra el hostal Tunu Wasipi sera de 243 metros cuadrados
distribuidos en tres pisos con un aforo para 60 personas. El horario de atencién
al cliente sera de lunes a domingo de 06:00 a 24:00, de igual manera se

trabajara los dias feriados y festivos decretados por el gobierno ecuatoriano.

4.4 Distribucion espacial

El primer piso cuenta con 81 metros cuadrados y va a estar ubicado el lobby o

sala de estar, la recepcion, la bodega y un bafio.
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Figura 4. Distribucion espacial del primer piso.

En segundo piso se encuentra las habitaciones “Sierra ecuatoriana” y “Costa
ecuatoriana” que son las habitaciones compartidas, en este nivel del hostal se

encontraran dos bafios compartidos, con ducha retrete y lavamanos.
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Figura 5. Distribucién espacial del segundo piso.

En la tercera planta se ubicaran las habitaciones “Amazonia salvaje” e “Islas
Galapagos”, a diferencia del segundo piso, estdn seran habitaciones

individuales con bafio propio.
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Figura 6. Distribucion espacial del tercer piso.

4.5 Necesidades de equipamiento.

A la hora de equipar el establecimiento hay que tener muy en cuenta ciertos
criterios para que la compra de materiales sea el adecuado, como la calidad,
los proveedores, la durabilidad, el precio, las dimensiones, el peso de cada
objeto y formas de pago (Reyes, 1998). En el caso de Tunu Wasipi, sera la
implementacion de equipos de entretenimiento y sonido, mobiliario, entre otros.

Para ver a detalle las necesidades de equipamiento (ver anexo 3).
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4.6 Ciclo de operaciones.

Blueprint son todas las acciones que dentro de un establecimiento que ocurren a la vista del cliente y las que son tras
bambalinas, en un establecimiento hotelero, abarca desde el check in, hasta la salida del cliente (Fernandez, 2017).

Huésped
=y realiza check
our.

PARTICIPACION DEL CLIENTE

Interesado Hace la Realiza la
investiga por la reservacion wia resenvacion via

Huésped hace
el check in.

Huésped liega
al hotel.

Huésped va a
su habitacidn.

Huésped recibe
la factura.

pdgina web. web. telefonica.

Recepcion
atiende y da Ia
bienwvenida al
huésped.

Front desk le Sacauna
asigna una factura de
habitacidn al compra para el
dliente diente,

Front desk
confirma el
check out

Recepcitn llama al hudsped 48 horas
antes para confirmar la reserva.

BACK OFFICE -
Se llena la Se realiza la
informadcidn
con los datos

del cliente.

Recepcidn
ermite factura

limpieza de la
habitacidn,

ELEMENTOS TANGIBLES QUE INTERVIENEN

Factura Sitio web Infraestructura

Figura 7. Blueprint del hostal Tunu Wasipi
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4.7 Diagrama de flujo de operaciones.

El diagrama de flujo estara dividida en dos, cuando el cliente llega al hostal sin

reservacion por internet y de como se hara para reservar via web.

Cliente sin reserva

cliente solicita
habitacion en
recepcion

Recepcionista da
Ia bignvenida

Habitacidn
dispanible

Recepcionivta da
informacitn

sobre ks
habitaciones,

Se comunica el S le informa al
precio de las cliente las Recepcionista
tarifas, formay de pago. se despide.

Cliente paga y
seleda
factura.

Recepekonista
muestra b
habitation.

Huesped recibe
s llaves de a
habitacitn.

Figura 8. Diagrama de flujo cliente sin reserva
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Via web

Cliente ingresa
a la pagina de
reservas
online.

Verificacion de
fechas.

Resena con
fechas
disponibles.

Habitacion
disponible

Eleccion de
habitacion

Seleccion de
forma de pago.

Recepcion de la
reserva via

mail.

Figura 9. Diagrama de flujo de una reserva via web.

4.8 Politica de calidad.

El hostal Tunu Wasipi, tendra un enfoque altamente relacionado con la calidad,
manejando sus procesos mediante estdndares de calidad, para la continua
mejora en el servicio y producto ofrecido, para garantizar la total complacencia

de los huéspedes y fidelizarlos (Flexiplast, 2016).
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Por ende, se implementara la utilizacion de insumos de primera calidad,
eligiendo de manera adecuada a los proveedores, para garantizar la
particularidad de los amenities y vestidura de las habitaciones.

Los clientes misteriosos realizaran diversas visitas al establecimiento para
apreciar la experiencia del hostal y que preserven los estandares de calidad

implementados en la empresa.

Los valores empresariales se veran reflejados en las actitudes de los
trabajadores de Tunu Wasipi, principios como la seguridad, credibilidad, que le
aportaran al servicio mayor confianza a la hora de tener contacto directo con un

huésped.

La rapidez en la toma de decisién por parte de los empleados serd un arma
fundamental a la hora de resolver un problema, cada una de las personas que
trabajan en la empresa sera competente para solucionar cualquier

inconveniente por parte de los clientes.

5 CAPITULO V.- EVALUACION FINANCIERA

5.1 Inversion inicial, estructura de capital

En la siguiente tabla se puede apreciar los elementos necesarios para la
apertura del hostal Tunu Wasipi, los activos fijos, activos diferidos, activos de

operacion y capital de trabajo. Dando un total en la inversién de $268.485,03.

Tabla 8
Inversién Inicial
INVERSION INICIAL

Rubro Valor Total %
ACTIVO FIJO S 246,793.12 91.92%
ACTIVO DIFERIDO S 4,050.00 1.51%
ACTIVO DE OPERACION® 5  7,353.00 2.74%
CAPITAL DE TRABAJD 5 10,288.91 3.83%

TOTAL % 268,485.03 100.00%
*lenceria habitacion, Decoracion, Uniformes
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La estructura de capital estara dividida de la siguiente manera: $60.000 el
accionista principal por la venta de un terreno, por otro lado, $47.394,01 estara
dividido entre 3 accionistas aportando por partes iguales, obteniendo
$107.394,01 de capital propio.

Se proseguird con un préstamo bancario por parte de la CFN como crédito

directo por activo fijo por una cantidad de $161.091,02.

Tabla 9
Financiamiento
FINANCIAMIENTO
Rubro % Valor Total
Capital propio 40% $ 107.394.01
Prastamo bancario 60% $ 161,091.02

TOTAL INVERSION INICIAL 100.00% S 268,485.03

5.2 Estructura de costos fijos y variables

En la siguiente tabla se puede detallan los costos fijos y costos variables,
donde se puede destacar el costo fijo por habitacién que es de $3,85 y por otro
lado el porcentaje de como puede verse afectado el costo variable con un 16%.
El total de costo y gasto para el afio 2019, seria de $7.220,20.

Tabla 10
Estructura de costos afo 2019
ESTRUCTURA DE COSTOS ARNO 2019

HABITACIONES Costo Fijo i ™
Variable GASTO
S 6.12
COSTOS Y GASTOS $ 28,139.40 $ 44,639.55
$ 16,500.16
Némina (MO) S 23,129.46 S 23,129.46
Salarios y beneficiosdeley | § 23,125.46 S 23,129.46
Otros Gastos (CIF) S 500994 |5 6.12|$ 20,430.10
Suministro huésped S 3095 8,332.56
Suministro aseo S 54144 | S 035]S 1,488.84
Uniformes S 24750 S 247.50
Contabilidad $ 1,080.00
Lenceria $ 3,141.00 S 3,141.00
Gastos reservas S 268|S 7,220.20
Costo fijo por Habitacion Disponible | § 3.85
% del Costo variable 16.00%
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5.3 Capital de trabajo inicial

Esta seccion indica la cantidad monetaria necesaria para poder poner en

funcionamiento el hostal para 3 meses.

Tabla 11
Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO

Rubro Valor
Caja Chica 5 350.00
Gastos no distribuidos S  10,456.00
MNomina S 23,129.46
Gastos reservas S 7,220.20
Total Ao 5 41,155.66
Total Mes 5  3,420.64
CAPITAL DE TRABAJO % 10,288.91 3 meses

5.4 Presupuesto de ndmina proyectado a 5 afios (ANEXOS).

El presupuesto de la ndmina esta conformado por varios valores dentro del
calculo, entre los cuales se encuentra: el IESS, el fondo de reserva, décimo
tercero, décimo cuarto, MOD unitario. Cabe destacar, que los calculos se
hacen de manera individual dependiendo del cargo que tiene la persona en la
empresa (ver anexo 4).

5.5 Establecimiento de precios

Para la determinacion de la tarifa en el hostal Tunu Wasipi se tomé en cuenta
varios factores que afectan los precios, el costo fijo unitario, el costo variable, el
costo total unitario y la utilidad, los cuales se veran afectados segun vayan

avanzando el tiempo, lo que dara como resultado la tarifa promedio.



Tabla 12

Determinacion tarifa

DETERMIMACION TARIFA
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Afio Costo Fijo Costo Costo Total Unitario Utilidad TARIFA
Unitario | WVariable 5 % 5 % PROMEDIO
1 3 3858 6.12 | 8 9.97 26.07% s 28.28 73.93% 4 18.25
2 5 385 % 6.27 |5 10.11| 25.28% |8 29.89 74.72% 40.00
3 3 3845 6.25| 5 10.09 24.03% |5 31.91 75.9T% 4 42.00
4 5 383 % 6.24 |8 10.07| 2238% |8 34.93 77.62% 45.00
- 5 382|5 6.23| 5 10.05 21.39% |8 36.95 78.61% ? 47,00

5.6 Proyeccién de ventas a 5 afios.

En la proyeccion de ventas por afios, se destacan varios valores como el

porcentaje de ocupacion, las habitaciones disponibles por dia y por afio y la

tarifa promedio.

Se tomé en referencia la varianza de ocupacion y tarifa de los ultimos cinco

afos del sector hotelero, en Quito, para calcular probabilisticamente, la

varianza de los préximos 5, ademas va ligado con uno de los objetivos que es

el de aumentar el porcentaje de ocupacion anualmente.

Tabla 13

Determinacion tarifa

VENTAS ALOJAMIENTO

Afio Hahi!ar.ién I:Iispm:ible % Habitacion Tarifa TOTALVENTAS
DIA ANO Ocupacion | Ocupada promedio
1 20 7,300 38.24% 2,791 |5 WL 5 106,770.06
2 20 7,300 39,39% 2,875 |5 40.00 115,004.61
3 20 7,300 40.96% 2,990 | 5 42.00 125,585.02
4 20 7,300 42.60% 3110 | 5 EERo 5 139,937.61
5 20 7,300 44.30% 3,234 | 5 47.00 152,003.34

5.7 Estado de situacién inicial.

En esta seccion se ve reflejado los valores de los activos, los pasivos y el

patrimonio de la empresa el primer afo.



Tabla 14

Estado de situacion inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL

Al 1 de Enero Anio 1
ACTIVO
Activo Circulante 10.288.91
CajayBancos $ 10,2889
Activo Fijo 529.402.12
Tenenos $ 153.000.00
Edificios $ 355,509.00
Muebles y Enseres § 10,35100
Maquinas y Equipos $ 6,64312
Tecnologia ¥ 3,859.00
Activo Diferido 4,050.00
Permisos y patentes $ 800.00
Gastos de constitucidn -~ § 1,750.00
Plan de marketing ¥ 1,500.00
[-) Amortizacion Acumula $ -
Activo de Dperacion 7.728.00
LenceriaHabitacién § 5.,858.00
Uniformes § 870.00
TOTAL ACTIVOS 551,469.03
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Circulante 161.091.02
Préstamo bancario $ 18103102
Documentos por pagar § -
Cuentas por pagar $ -
Impuestos por pagar $ -
Partticipacion Trabajadore $ -
Pawimonio 390.378.01
Capital Social $ 330378
Lhilid=d MNeta del Ejercicio $ -
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 551.469.03
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5.8 Estado de pérdidas y ganancias 5 afios.

En este estado financiero se logra visualizar como se encuentra la empresa afio por afio, tomando en cuenta la utilidad
departamental, utilidad bruta operacional, utilidad neta operacional, la participacion de trabajadores e impuesto a la renta,

dando como resultado la utilidad neta. Anualmente se puede observar como los valores en la utilidad neta del proyecto van

incrementando de manera creciente, dando como valor $40.451,39 al quinto afio de funcionamiento.

Tabla 15

Estado de pérdidas

ESTADO DE RESULTADOS ARo 1 Afo 2 Afo 3 Ado 4 Ado 5
Rubro Valores Estructuro Volores Estructuro Volores Estructura Estructura
VENTAS DEPARTAMENTALES
Habitacion 5 106,770.06| 10000%|5 11500461 100.00%| S 125,585.03 100.00%] $ 139,937.61 100.00%{ S 15200334 100.00%!
Otros departamentos® s - 0.@9"5 - 0.00%| S - 0.00%] S - 0.00%{ S - 0.00%
TOTAL VENTAS DEPARTAMENTALES $ 106,770.06| 100.00%| S 115,004.61 100.00%] $ 125,585.03 ¢ 100.00%| $ 139,937.61 " 100.00%| S 152,003.34 100.00%
Costos y gastos departamentales
Habitacion S 45215934 42.35%|5 46,095.91 4008%]5 46,722.79 i 37.20%]S 46,722.79 333 $ 152,003.34 100.00%)
Ctros departamantos® s - O.ﬁ s - 0.00%| S - 0.00%| S - 0.% S - 0.00%
Total costos y gastos departamentales $ 45,219.34 4 S 46,095.91 40%| S 46,722.79 [ 37.20%| S 46,722.79 33.3 S 48,055.57 31.61%)
UTILIDAD DEPARTAMENTAL $ 61,550.72 s8%| 68,908.70 GOM| S 78,862.24 62.80%]| S 93,214.82 66.61%| S 103,947.77 68.39%
Gostos no distribuidos
Administracion s 780.00 073%]5S 77844 r 0.68%|S 77688 ( CEe2%|S 77533 f 0.55%|S 773.78 0.51%
Sistemas s 2,100.00 197%] S 2,095.80 f 1.82%|S 2,091.61 ( 167%] S 2,087.43 g 1.49%]S 2,083.25 1.37%
Mercadeo S 4,000.00 3.755%] S 3,992.00 f 3.47%| S5 3,984.02 ( 3.17%| S 3,976.05 [ 2.84%| S 3,968.10 2.61%|
Mantenimiento s 600.00 0.56%] S 598.80 r 0.52%] 5 s97.60f 0.48%| 5 $96.41 f 0.43%] 5 59521 0.39%
Agua, Luzy Fuerza s 2,976.00 2.79%1 S 2,970.05 r 2.58%]S 2,964.11 { 2.36%| S 2,958.18 f ZAI:H S 295226 1.94%
Total gastos no distribuidos s 1045600 979%|s 1043509 oso7wls 1041822 s29w|s 1039339 7.a3m|s 10372.60 6.82%
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL (G.0.P.} $ 51,094.72 47.85%| S 58.,473.61 50.84%]| S 68,448.02 sa.50%|S 8282143 59.18%| S 93,575.17 651.56%)
Cargos Fijos*** (Tese Hotelera) S 4,187.06 3.92%{ 5 4,312.67 375%]S 448518 357%| 5 4,664.59 3.33%|5 4,851.17 3.19%
UTILIDAD NETA OPERACIONAL S 46,907.66 43.93%| S 54,160.94 47.09%] S 63,962.84 50.93%| S 78,156.84 55.85%) S 88,724.00 58.37%)
Gaostos fincncieros S 2467914 23.11%| S 23,822.14 20.71%| S 22,965.14 18.29%]|S 22,108.13 1S, s 21,251.13 13.98%
Depreciocidn y emortizecion diferidos S 7,250.55 6.78%] S 7,240.55 6.30%] S 7,240.55 5.77%] S 6,460.21 ‘ASZ*I S 6,460.21 4.25%)
UTILIDAD ANTES PARTICIPACION TRABAJADORES € $ 14,987.97 14.08%] S 23,098.25 20.08%| S 33,757.16 26.88%| S 49,588.50 35-“4 S 61,012.66 40.14%)
IMPUESTO RENTA
sy Participecion Trabgjcdores S 2,248.20 2.11%) S 3,464.74 301%]| S 5,063.57 403%) S 7,438.27 S.JZ“IS 9,151.90 6.02%
UTILIDAD ANTES IMPUESTO RENTA $ 12,739.77 11.93%| S 19,633.51 17.07%| S 28,693.59 22.85%|S 42,150.22 30.12“! S 51.860.76 34.12%|
2] Impuesto ajo renta S 2,802.75 2.63% 5 4.315.37 3.76%]S 631259 5.03%] S 5,273.05 &6396(5 11,405.37 7.51%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO S 5,937.02 9.31%| S 15.314.18 13.32%|S  22.381.00 17.82%|S 3287717 23.19%1 S 40,451.39 26.61%
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5.9 Flujo de caja proyectado a 5 afios.

En la proyeccion de caja, se utiliza la diferencia de el total de los ingresos
menos el total de los egresos percibidos por la empresa, tomando en cuenta la

tasa de descuento que en este caso es del 5,32%.

Tabla 16
Flujo de caja proyectado a 5 afios.
FLUIO DE CAJA
Rubro Afio 0 Ao 1 Afin 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5

INGRESDS
Ventas departamentales S 106,770.06 | 5115,004.61 | 5 125,585.03 | § 139,937.61| 5 152,003.34
Capital social $107,394.01
Préstamo bancario 5161,091.02
A. TOTAL INGRESOS $268,485.03 | § 106,770.06 | $115,004.61 | $ 125585.03 [ $ 130,937.61 | § 152,003.34
EGRESOS
Activa Fijo 5246,793.12
Activo de Operacidn S  4,050.00
Activo Diferido $ 7,353.00
Costos y Gastos Departamentales S 45,219.34 (5 46,09591 |5 46,722.79|5 47,375.68|S 48,055.57
Gastos no distribuidos 5 10456005 1043509 |5 10414.22 |5 10,393.39|5 10,372.60
Interés pagado $ B570.04(5 7,713.04|5 6856035 5999035 5,142.03
capitalpagada S 16,109.10 (S5 17,31098 |5 17310985 17.31098|S 17,310.98

5 5 & 5 80,881.18

B. TOTAL EGRESOS 5258,196.12 80,354.48 | $ 81,555.02 81,304.02 81,079.08

5.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio en habitaciones vendidas en el hostal Tunu Wasipi, es de
876 anual, teniendo una tarifa promedio de 38,25, teniendo un porcentaje de

ocupacion del 12%.

Tabla 17
Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Descripcion

Punto Equlibrio Unidades 876 habitaciones
Habitacion Disponible Ano 7,300 | habitaciones
% Ocupacion 12.00%

Punto Equlibrio Dinero $ 33,498.06

Costo Fijo S 28,13%.40

Costo Variable S 6.12

Tarifa S 38.25
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5.11 Evaluacion de rentabilidad mediante VAN y TIR

El VAN sirve para determinar la viabilidad de un proyecto, el resultado del VAN
del hostal Tunu Wasipi, se puede observar que el valor es positivo, lo que
quiere decir que el proyecto es rentable y que por consiguiente se deberia
invertir en el plan de creacion. Tomando en cuenta que la férmula del VAN es

la siguiente.

VAN (tasa de descuento que en este caso seria de 5,32%; matriz que
contiene el flujo de fondos futuros) + inversion inicial que es de $268.485,03,
dando como resultado final $75.030,30.

Tabla 18
Valor Actual Neto

VAN (VALOR ACTUAL NETO)

FLUJO
Aio Ingresos Egresos EFECTIVO
NETO
Afo1l | S 106,770.06 | S 45,219.34 | $ 61,550.72
Ano2 | S 115,004.61 | S 46,095.91|$ 68,908.70
Ano3 |$ 125,585.03 | S 46,722.79 | $ 78,862.24
Afo4 | S 139,937.61| S 47,375.68 [ $ 92,561.93
Afo5 | S 152,003.34 | S 48,055.57 | $ 103,947.77
TOTAL| S 639,300.64 | S 233,469.29
d (tasa descuento) 5.32%
1, (Inversion Inicial) |$ -268,485.03
VNA $343,515.34
VAN $§ 75,030.30 Aceptar Proyecto

EL TIR en un proyecto es el indicador de rentabilidad, en este caso, es del
14,08% lo que quiere decir que tendremos una tasa de retorno elevada, lo que
refleja que es un proyecto viable para la inversion. Tomando en cuenta que la

férmula de TIR es la siguiente.

TIR (matriz que contiene los flujos de caja que va desde el afio 0 hasta el

guinto afo; valor estimado de la TIR). Dando como resultado el 14,08%.



Tabla 19

Tasa interna de retorno.

TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)

FLUJO
Ano Ingresos Egresos EFECTIVO
NETO
Ano 0 $-268,485.03
Afol |S  106,770.06 | S 45,219.34 | § 61,550.72
Ano2 |S 115,004.61 | S 46,095.91|$ 68,908.70
Arno3 |S  125,585.03|$S 46,722.79 | $ 78,862.24
Anod4 |S  139,937.61|S 47,375.68| S5 92,561.93
AnoS5 | S 152,003.34 | S 48,055.57 | $ 103,947.77
TOTAL $639,301] $ 233,469
d (tasa descuento) 5.32%
TIR 14.08% Aceptar Proyecto
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6. CONCLUSIONES

Mediante el presente proyecto se pudo comprobar que es factible la
implementacion de un hostal low cost, en la zona de La Mariscal, Quito. Se
obtuvo que el 78% de los encuestados estaria dispuesto a alojarse y el 82%
expresd que el precio y la calidad influyen en la toma de decision de los

clientes.

El perfil del cliente potencial para el negocio en la zona de la Foch, son
hombres y mujeres entre edades comprendidas de 17 a 45 afios, de
nacionalidades estadounidense, israeli y colombiana, que estarian dispuestos a
pagar una tarifa promedio de $16,7, el precio y la calidad seria el factor
diferenciador para los huéspedes, y estarian dispuestos a recibir informaciéon a

través de la pagina web y correo electronico.

La estrategia de producto y precio estaran ligadas, ofreciendo el
establecimiento habitaciones por persona Yy habitaciones completas,
dependiendo de la necesidad del cliente. Cada habitacién estar4 decorada con
paisajes tipicos del Ecuador, el cual sera uno de los factores diferenciadores
con respecto a la competencia. El precio se estableceria en base a la oferta y
la demanda, tomando en cuenta las temporadas laborales y vacacionales, la
tarifa promedio por persona sera de $17 por noche. Este valor cubre el costo
de la habitacién y esta acorde con el valor que los clientes estan dispuestos a
pagar y en relacion al precio en el mercado por habitacién en comparacién a la

competencia.

El punto de equilibrio en namero de habitaciones, se determin0 que se
necesitan vender 876 habitaciones al afio para poder llegar al punto intermedio.
La inversion sera recuperada al tercer afio y medio de funcionamiento. En
cuanto al VAN y el TIR se obtuvieron valores favorables para inversion del
proyecto, dando una tasa de retorno positiva, lo cual quiere decir que el plan de
creacion es viable y que dara utilidades a medio plazo, si tomamos en cuenta
que es un establecimiento hotelero en La Mariscal, tiene una margen de

ganancia favorecedor.
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Anexo 1 Formato de las encuestas.

Un hostal es un establecimiento para hospedaje que esta conformado por
habitaciones privadas y compartidas con bafio y aseo personal compartido o
privado, que debe ocupar la totalidad o parte independiente de un edificio.
Muchas gracias por su tiempo respondiendo la siguiente encuesta, sefale y

responda su eleccion.

1 Edad:

17-30 31-45 46-60
61+
2 Sexo:

Masculino Femenino Otro

3 Nacionalidad

Especificar

3 Estado civil
Soltero Casado Divorciado
Otro

4 ¢ A qué se dedica usted en su pais?
Estudia Trabaja Ambos

Desempleado

5 ¢ Cuanto es su ingreso mensual?
$380-$560 $561-780 $781-1000
+$1000

6 ¢ Cuando estéa de viaje toma en cuenta el uso de en un hostal?

Si no



7 Sila respuesta es si, ¢con quién iria?
Amigos Familia Solo

En pareja

8 En la escala del 1 al 5, siendo 1 insignificante y 5 muy importante el factor
por el cual escogeria un hostal

Servicio

Precios

Decoracioén
Comodidad

Localizacion

9 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacién en un hostal?
$4-$9 $10-$15 $16-$21 $22-
$27

10 ¢ Por dénde le gustaria recibir informacion acerca del hostal?
Facebook Correo WhatsApp

Pagina web

NOMBRE
FECHA




Anexo 2 Resultado de las encuestas

Edad
58 respuestas Sexo
5B respuestas
® 17
® 2145
@ w550 ® Mascu-no
® 50 @ Femenina

Nacionalidad

3B respuestas

8
6 (10,2 %6 (10,3 %)

a 7 :1& w7 mz-,d )
4 3513520

232724 %) 2(3.272.4%) 2 (3.4 %) 3 (3.273.4 W02 (3.4 %) 2 (3.4 %)
2
3 -

Alemnan Canadense Colombiano Estadounidenza Israeli Urugusya

Balga Chino Ecuatorianc Francés Peruana Ve...
Estado civil

;Cuando esta de viaje toma en cuenta en alojarse en un hostal?

37 respuestas

38 respuestas

@ Cazado

@ Soltero Ll
® Divarsizdo L
@ Yudo

@ vindo

¢Cudanto es su ingreso mensual?
49 respuestas
¢ A qué se dedica usted en su pais?
@ $360-5600

® 35003800
@ 350031000

@ +31000
@ Trabajz b
@ ES=tudia

@ Ambas
@ Dezervpleado

5B respuestas




Si la respuesta es si, scon quién iria?

43 respuestas

® Famiis
@ amigos
® Sobo

@ Enparsjz

¢ Cree usted que la calidad es un factor determinante en los hostales?

38 respuestas

Enumere del 1 al 5, siendo 1 insignificante y 5 muy importante el factor 0

por el cual escogeria un hostal

38 respuestas

¢Queé servicio adicional le gustaria recibir?

@ Restaurante

@ Bar

® Cafeteria

@ S=rvicio 2 |3 habitacién

i Cree usted que el precio influye en la reservacion de un habitacion de
un hostal?

58 rezpuestas

LE
@O

Wz BN: EN: ENS
j II III II -
Pracio Senitio Decoracién Comodidad Cabdad

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacién en un hostal?

58 respuestas

;Le gustaria recibir informacién acerca de hostales en el sector de La
Mariscal?

58 respusstas

® 35310

® 310515
® 515520
@ 520525
® 325

Estaria dispuesto a alojarse en un nuevo hostal ubicado en la 6 de

Diciembre y Joaguin Pinto? Sila respuesta es NO, especifique.

58 respuestas

CEl
eonND

LEl
®No

Si la respuesta anterior es afirmativa, ;por dénde le gustaria recibir
informacion acerca del hostal?

44 respuestas

@ Facenock
® Comeo

@ WhatsApp
@ Pigina web




Anexo 3. Necesidades de equipamiento

Cotizacion de Todohogar

Cotizacion de muebles el bosque



Fola Nomibre Calor Precio Cantidad Total

F CAMA, LINDEY 1520202 AT $ 40178 ] $ 3204

- SOFk 3P VENTURA GRIS 381872 : § 2082 42
SILLA COMEDGR DE BLANCO $ 71.00 1 5

-i MESA PARS TV SEMA CAPUCCING 3 G204 i 3 5204

. ZAPATERA GIRATORIA MILTIUSD  CAFE 3 480,04 4 5 124278

A MDOR 4 CAJCNE ROGLE CSCURD (BLACK CAK. 4 1 aa pa .

. RN 5 MK g 1sam0 1 3 158

Total = %
7600.96

Cotizacion de Megakiwy






COMERCIAL KYWI S.A. AUTOIMPRESORES AUTORIZACION S.R.I. 1114158369 DEL 16/ENE/2014

RUC 1790041220001 § CONTRIBUYENTE ESPECIAL-RESOL. SRI 5368

Matriz : AV. 10 DE AGOSTO N24-59 Y LUIS CORDERO

QuITo Telf: 023987900 PROFORMA DOLARES

AGENCIA 15 (MEGAKYWI UIO) Telf: 022403594 022403591 DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL

Sucursal : ELOY ALFARO N52-468 Y PASAJE GUILLERMO MENSI QuITo

Senor(es):PAUL GALLEGOS

Codigo:  888885-000000 RUC : 3050275167

Direccion: QUITO 1 Vend: F.PILATASIG

Ciudad :  quito Telf.  :0983720913 Fecha de Emision 09/NOV/2018 PAG. 1/2
00160 DESCRIPCION CANT. PLUNITARIO TOTAL

4588  VINILTEX BLANCO HUESO SATINADO CN 127137
41092  LAV. GALA C/PEDESTAL BLANCO F.V.
81485  ESPEJO DECORAT FORMA ARCO PULIDO

118,00 118,00
41,05 328,40
2,55 164,85

1
8
7
%
115053 LLAVE AUTOMATICA MESA LAV, ECOMATIC CR 8 80,88 647,04
6
1
7

100193 JGO.ACC.D/BANIO 3PZAS DISENIO 2,87 20,09
126626 MEZ. DUCHA E109/26 CR F.V. 45,53 2,18
143510  FREG STYLO 1C 465X485 TEKA 82,80 82,80
158879 TOALLERO BARRA 4OCM CALIFORNIA CR 28,21 197,47
243388 JGO.MANIJA RUSTICA NEGRA 12CM ERRAYMA 17 28,73 488,41
334421  INTERRUPTOR DOBLE 16A C/SOPORTE BTICINO 15 6,9 104,10
334480  TOMACORRI POLA DOBL C/SO BLANCO MATIX BT 15 6,76 101,40
360554 TACHO 20LT ACERO REDONDO C/PEDAL 10 32,95 329,50
440612 TRAPEADOR MICROLIMPIA GRANDE 2 13,2 26,48
484644  ESTANTERIA LIVIANA 5 NIVELES BLANCO 3 85,92 257,76
495662 ASPIRADORA 5.5HP 12GL POLVO/AGUA SHOPVAC 1 188,13 188,13
497916 DETECTOR DE HUMO 9V C/SILENCIADOR 5 9,71 48,55
515752 EXTINTOR 5L8 PQS ABC TRITON 3 21,17 63,51 :
521361  MARCO Y TAPA m\s:z WENGUE D/10 X15MM 17 68,42 1.163,1
528803  LITERA PLAZA Y MEDIA WENGUE 2 CAJAS 8 326,57 2.612,56
538290  ESCOBILLA C/PALA VARIOS COLORES 2 567 "3
538500 ARMADOR P/ROPA SET 4PZAS 5 2,89 14,45
539260  APLIQUE MEDIA LUNA BL/PLAT.1L6OWEZ7 8 7% 93,92
546461 CERRADURA BANO ACERO INOXIDABLE BALL 7 6,68 13,56
* 561010  FOCO LED A60 9W 100-240v L/DIA BLISTER 30 1,59 47,70
590045  PUERTA SOLIDA ugl.mm 70X205X0.36 17 79,55 1.352,35
q !
{
L}
i
i
L

Cotizacion exclusiva para la Zona Especial Turistica.



OOMERCIAL KYWI S.A.

CONTRIBUYENTE ESPECIAL-RESOL.SRI. 5368
AGENCIA 15 (MEGAKYNI UIO}
ROC @ 1730041220001 PROFORMA No, 506666
TELF : 022403594 DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL
CIVORD: QUITO
FECHA DE EMISION : 2016/11/14  Paq|
e 3 3050275167 Cod.Cliente: 888885 o VALIDO HASTA 1 2018/11/30

PRUL VANCENEROUKE

CRNT. FREC-UNIT TOTA
43192 URINARRIO QURNTIM BLANCO F.V. ] 57,910714 463, 4
113522 BARRA D/SEGURIDAD 42" 1-1/2"A.INOK 6 B1,401736 a88, 4
132701  DISP. JARON SPRAY 600ML BLANCO 16 16, 000000 258, 0
148460 DISP. P.H. PLAST GRIS 8 16, 669643 133, 4
226092 CABALLETE PLEGABLE "CERRADO FOR LIMFIEZA 2 6,696429 13,3
333298 ESCRITORIO TOSCANA CEDRC 75X120X50 8 98, 863528 751, 9
350168 CAJA FUERTE 25X35X250M ELECTRON 2 LIAVES 1 67,116071 &7,
420409 OCRGANIZ.CE BAND P/DUCHA 3 22,312500 178, 9
450715  BANCO APILABLE CURDRADC BLANCO g $,187500 73,4
* 539131  BOTIQUIN PRIMEROS AUXILIOS TRANSPARENTE 2 14, 730000 29,9
638814 MESA P/TV STYIO C/PUER WENGE B5X130X37 3 156,357143 1.250,4
CENEFA FVC 1.70 MT IVORY 3 15,071429 120, 5
GENEFADCR Z80(W £.5HP 110V PORTEN 1 414, 285714 414, 4
CRLEFACTOR ELECTRIOO 120V g 56,473214 451, 7]
ARMARIO CAJONERA 8 156, 678571 1.253,4
8 15,15178¢ 121, 9

~re - —
* -—-> CODIGOS EXENTOS OB IVA SUBTOTAL 6.106, 3

5

729, 2

PAGUE OOMO KIWI 1E OFRECE TOTAL : 6.835,
108 08 e
E=
FIRMA . ; FIRMA :

orleReTar kit @ -

Anexo 4 Presupuesto de ndmina proyectado a 5 afios.



NOMIN

A

TALENTO HUMANO DIRECTO (MOD)

Afio 1
IESS Fondos ap Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva Decimo Cuarto MOD Colaborado i TDTA!ZMDD
Tercero Unitario MES ANO
9.45% 11.15% 8.33% 5 38600 r
Camarero/a de pisos $ 400,00 S 37.80| % 44.60| § BE 33.33| % 32.17| § 47230 1 5 47230| 5 5,667.60
Recepcionista S 410005 38.75( 5 45.72| § -8 34.17( 5 3217| § 48330 1 $ as8330( s 5,790.64
$ $ 2
Afio 2
IESS Fondos e Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva pecimo Cuarto MOD Colaborado [T TDTAI,'_MDD
Tercero Unitario MES ANO
3.45% 11.15% 8.33% S 39810 r
Camarerofa de pisos $ 41210 $ 3894|$  4595(% 3433 $ 34.34| S 33.17| $  520.95 1 $ 52095|% 6,251.40
Recepcionistas 4 42210|% 39.89|%  47.068|%  35.6| & 35.17|5 33178 53279 1 § 532794 6,393.44
$ H $ 1,053.74 2 $ 1,053.74
Afio 3
IESS Fondos e Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva pecimo Cuarto MOD Colaborado [T TDTAI,'_MDD
Tercero Unitario MES ANO
3.45% 11.15% 8.33% S 409.40 r
Camarero/a de pisos §  423.40|%  40.01|%  4721|s  35.27|§ 35285  34.12|$ 53527 1 $ 53527(% 6,423.20
Recepcionistas 4 43340|%  4096|% 4s32|3 3610]5  36.12|5 3412|8  m4r10 1 $ 54710 % 6,565.24
80.97 § 95.53 $ $ $ 1,082.37 2 $ 1,082.37
Afio 4
IESS Fondos L. Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva pecimo Cuarto MOD Colaborado — TDTAI,'_MDD
Tercero Unitario MES ANO
3.45% 11.15% 8.33% 5 419.85 r
Camarero/a de pisos ¢ 433.85|%  4L00|% 48375 36145 36155 3499 $ 54850 1 $ sS850l 6,582.03
Recepcionistas 4 A43.85|%  4AL94|% ana9|s 36975 36995 34998 560.34 1 $ 560344 6,724.07
$ $ 2
Afio 5
. " IESS) TS Décimo EEHTD MOD Lo TOTALMOD| TOTALMOD
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva — Cuarto Unitario Colaborado MES Afio
3.45% 11.15% 8.33% 5 43084 r
Camarero/a de pisos ¢ 444.84|%  4204|%  4960|% 37065  37.07|5 3590 % 56244 1 $ SE2ad| % 6,749.24
Recepcionistas 4 454.84|%  4298|%  s0.72|% 37898 37o0| % 299| % 54136 1 54136 % 6,496.33
8502 § 10032 7494 § 7497 $ $ 1,103.80 2 $ 1,103.80

TALENTO HUMANO ADMINISTRATIVO (MOA)

Afio 1
careo satario [rronaa 'ESSE — :’"dm Décimo [;N':D MOA | I':‘;' 4o|TOTALMOA|  TOTALMOA
B rabajador mpleador eserva o uarto Unitario ola rado MES Aﬁu
9.45% 11.15% 2.23% s 38600 r
Gerente general S 854.00|s 8070[S 95.22] § |s 7117]s  3217]s  e7vss 1 $ o7185|§ 1166222

Afio 2
o — 'Esi r— :’"dm Décimo :M':D Moa | I':z' 4o [TOTALMOA|  TOTALMOA
B rabajador mpleador eserva Tercero uarto Unitario ola rado MES AﬁD
9.45% 11.15% 8.33% $ 33810 r
Gerente general s 866.10|S5  8185)5  9657|% 72158 7217|$  33.17]|8 105832 1 $ 1,058.32| 5 12,600.84

$ 1,058.32 $ 1,058.32
Afio 3
IESS Fondos L. Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva Decimo Cuarto MDA Colaborado —— 'DIA.l_MDA
Tercero Unitario MES ANO
9.45% 11.15% 8.33% 5 409.40 r
Gerente general s 7740 82913 97833 73.09|¢  73.12|8  3a12]8 ro7mea 1 $ 1,07264| 5 12,8764

$ 1,072.64
Afio 4
1ESS Fondos s Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva pécimo Cuarto MDA Colaborado — 'DTA!'.MDA
Tercero Unitario MES ANO
9.45% 11.15% 8.33% 5 419.85 T
Gerente general $ 887.85|% 8390|5 98.99|$  73.96|$ 7399 34.99|8 108587 1 $ 1,085.87| % 13,030.47

$ 1,085.87 $ 1,085.87
Afio 5
IESS Fondos - Décimo No.
Cargo Salario | Trabajador | Empleador | Reserva pedmo Cuarto MDA Colaborado —— IDIAEMDA
Tercero Unitario MES ANO
5.45% 11.15% 8.33% S 430.84 r
Gerente general S 898.84|5 8494|$ 10022|$  7487|S  7490|$  35.90|$ 1,099.81 1 $ 1,00081| § 13,197.67

100.22

74.90

$  898.84

$ 8494 §

$ 74.87 §

$ 35.90

$ 1,099.81

$ 1,099.81








