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RESUMEN

El presente plan de negocio es el estudio de factibilidad para la creacion del
Parador Turistico “Manto Minu” en la ciudad de Santo Domingo de los
Tsachilas. Lugar que se pretende satisfacer de la mejor manera a los clientes y

gue puedan tener una experiencia de calidad en un ambiente acogedor.

Se presenta un analisis situacional de las condiciones generales y evolucion
de la industria, asi como un estudio del ambiente externo e interno de la
misma, considerando las diferentes variables que afectan su desempefio.
Adicionalmente a esto, se identifico varias fortalezas como son: el crecimiento e
importancia que ha ido adquiriendo el turismo en cuanto al nivel de
participacion que tiene en la economia del pais.

A través del andlisis de la investigacion de mercados, se observo que el plan
de negocio tuvo un nivel de aceptacion del 86% por las personas que estan
dispuestas a visitar la ciudad de Santo Domingo por motivos de turismo,

vacaciones y por los ciudadanos residentes que desean salir de la rutina diaria.

Mediante el plan de Marketing, la estrategia del Parador “Manto Minu”, esta
basada en la de diferenciacién, es decir, enfocarse en un nicho de personas
donde el servicio, la calidad y la originalidad sean los pilares fundamentales de

éxito para el parador.

Al escoger “Manto Minu” como nombre del parador se resalta las cualidades
Tsachilas y también un asentamiento en el nombre que sea facil de recordar y
de permanencia en la mente del consumidor. Los colores corporativos estan
definidos por “rojo, naranja, amarillo, azul, morador, blanco y verde”;

identificAndose con el perfil del consumidor.

El plan operacional del Parador Turistico constituye un pilar fundamental,
donde se analiz0 la posibilidad del plan de negocio: su localizacion, los

equipos, instalaciones y todos los procesos de produccion.



La infraestructura, ambientacion e instalaciones que tendra el parador estaran
decoradas por las diferentes regiones del Ecuador, aprovechando los espacios
libres y utilizando objetos del arte ecuatoriano.

El sistema organizacional de la empresa esta definido por la filosofia, politicas y
las caracteristicas de los puestos que se desarrollaran en el proyecto. Los
lideres de cada departamento crearan un ambiente de trabajo agradable,
combinando esfuerzo y creatividad e incrementando eficiencia y eficacia de los

colaboradores.

De acuerdo al estudio financiero, el presupuesto del plan de negocio es de
USD 306.416,00; bajo un escenario normal, obteniendo una Tasa de Retorno
(TIR) del 25.5% y un Valor Actual Neto (VAN) del USD 50.479,37 lo que

demuestra la viabilidad financiera del proyecto en un lapso de cinco afos.

Finalmente, obteniendo todos los resultados se considera factible la realizacion
de esta investigacion, ya que asi se podra conocer de manera mas profunda
las diferentes culturas, costumbres y tradiciones, rescatando la identidad

nacional.

“Una de las caracteristicas de la competencia del libre mercado es
que el cliente decide quién gana y quién pierde. Y en ultima
instancia, el ganador es el cliente.”

Donald J. Carty.
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ABSTRACT

The next business plan works as a feasibility study for the creation of "Manto
Minu Rest Area" at Santo Domingo de los Tsachilas city, place that aims to
satisfy its customers and at the same time provide a better experience, in a
cozy atmosphere, for the visitors.

This plan presents a situational analysis of the general conditions and of the
industry development, as well as an internal and external environmental study
that considers the different variables that affect performance.

Additionally, several strengths were identified, such as: the increase and

importance that tourism has acquired in the national economy.

Through the analysis of market research, it was observed that the business plan
had an acceptance rate of 86%, from people who are willing to visit the city of
Santo Domingo for tourism, vacation, or for resident citizens who wish to rest
from the daily routine.

By means of this Marketing plan, the strategy of the "Manto Minu Rest Area" is
based on differentiation, which means that it is focused on a specific group of
people that benefit from its services, based on quality and originality, since
those are the underlying pillars that guarantee the success of this specific Rest

Area.

When "Manto Minu" was chosen to be the name of the place, the idea was to
highlight the Tsachila’s qualities, as well as be a name that every visitor can
easily remember and can stay on consumers' minds. The corporate colors are
defined by "red, orange, yellow, blue, purple, white and green", identifying them

with the consumer’s profile.

The operational plan of this Rest Area is a fundamental pillar where the
discussion about the possibility of a business plan has been analyzed: location,

equipment, facilities and every production process.
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The infrastructure, environment and facilities that the costumer receives will be
decorated with topics of the different regions of Ecuador, using spaces and
objects of Ecuadorian art.

The company's organizational system is defined by the philosophy, policies and
characteristics of jobs that will be developed in the project. The managers of
each department will create a pleasant working environment, combining effort

and creativity and increasing the efficiency and effectiveness of employees.

According to this financial study, the business plan budget is USD 306.416,00;
under a normal scenario, obtaining a rate of return (IRR) of 25.5% and Net
Present Value (NPV) of USD 50.479,37 demonstrating the financial viability of
the project in a period of five years.

Finally, after obtaining all these results, we consider the realization of this
research feasible, as this will help to show the different cultures, customs and

traditions of our country, as well as rescue the national identity.

"One of the characteristics of free market
competition is the customer decides who wins and
who loses. And ultimately, the winner is the
customer"

Donald J. Carty.
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CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES
1.1 ANTECEDENTES

El Ecuador posee innumerables zonas de gran atractivo turistico, que se
destacan por su variedad cultural, gastronémica y biodiversidad, como: la
Sierra, Costa, Amazonia y Region Insular. “Estas presentan una gran riqueza
de acervos culturales y es la razon por la cual el turismo abarca una amplia
gama de actividades, productos y servicios que se desarrollan practicamente

en todos los sectores de la economia”. (CEPAL, 2001)

La industria de hoteles y restaurantes se presenta como uno de los
subsectores mas destacados del sector turistico y econdmico ecuatoriano. Su
impacto tanto en la economia como en el entorno es muy destacable y

estratégico para el desarrollo del pais y los rangos de influencia locales.

Los establecimientos registrados en el Ministerio de Turismo al afio 2010,
ascienden a 17.778, representando el 6.7% de crecimiento con relacion al afio
2009 y un incremento entre los periodos 2006-2009 del 31.7%. Ver anexo 1

“La industria esta dividida en 3 sectores, de los cuales, el 58.8% representa al
sector de comidas y bebidas, el 28.1% en alojamiento y el 13.1% a otras
actividades turisticas. En la ciudad de Santo Domingo existe un total de 209
establecimientos, es decir, el 51.20% de restaurantes, 40. 67% hoteles y el
8.13% de lugares recreativos” (BOLETIN DE ESTADISTICAS 2006-2010).

Tomando en cuenta estos datos, la industria de paraderos en el pais y
especificamente en la ciudad de Santo Domingo da la oportunidad de crear
nuevos establecimientos tanto dentro como fuera de la ciudad; razén por la
cual esta investigacibn propone un parador turistico para el desarrollo
econdémico, cultural y recreacional de la ciudad, aplicando un estudio de

mercado acorde a las necesidades de los clientes.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocio para la creacion de un parador turistico en la

ciudad de Santo Domingo de los Tsé&chilas.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar los factores del macro y micro entorno para determinar cOomo
contribuyen a la formacion del negocio.

e Realizar lainvestigacion de mercado para conocer la viabilidad del negocio
e identificar los posibles clientes, la competencia y los productos sustitutos.

e Realizar un plan de marketing para el posicionamiento del plan de negocio.

e Disefiar un plan de operaciones de acuerdo a todas las actividades que se
deben llevar a cabo en el negocio, sean estas directas o indirectas.

e Elaborar un modelo organizacional y equipo gerencial del negocio para que
facilite el desarrollo de las actividades necesarias del negocio.

e Desarrollar los riesgos criticos y supuestos del plan.

e Elaborar el Plan Financiero del plan de negocio.

e Determinar la viabilidad financiera y econémica del plan de negocio

mediante la elaboracion de la propuesta financiera.

1.3 HIPOTESIS

Es viable la creacion de un parador turistico en la ciudad de Santo Domingo de
los Tsachilas.



CAPITULO Il

ANALISIS DEL ENTORNO
LA INDUSTRIA
En el presente capitulo se analizara los principales elementos de la Industria de
Hoteles y Restaurantes para conocer las oportunidades del negocio y las
necesidades del consumidor al ingresar a la Industria.
2.1 CLASIFICACION
De acuerdo a la clasificacion internacional industrial uniforme del Banco

Central, el plan de negocio pertenece a la Industria de Hoteles y Restaurantes.

Ver Figura 1

CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME
“HOTELES Y RESTAURANTES”

* INDUSTRIADE: HOTELES Y RESTAURANTES

I « PARADOR TURISTICO EN LA PROVINCIA DE
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS.

Figura 1. Clasificacion industrial internacional uniforme
Adaptado de: Banco Central Del Ecuador

2.1.1 TENDENCIA

La Industria de Hoteles y Restaurantes a partir del afio 2006 hasta el afio 2011
tuvo un crecimiento del 13.4%en la produccion, es decir, que al haber existido
un incremento en los ultimos afos; la industria se muestra atractiva para

nuevas inversiones. Ver Figura 2



PRODUCCION ANUAL DE LA INDUSTRIA DE HOTELES Y
RESTAURANTES 2006-2011
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Figura 2. Produccién anual de la industria
Tomado de: Encuesta anual de Hoteles y Restaurantes BCE (2006-2011)

La economia del Ecuador ha crecido en promedio el 3.9% durante los periodos
2006-2011, pero en el afio 2008 tuvo un crecimiento del 4.18% y fue debido a
la inversién publica que hubo en el pais, a diferencia de la industria, que no ha
tenido un gran aporte en la economia nacional y esto se debe al ingreso de

nuevos negocios. Ver Figura 3

PRODUCTO INTERNO BRUTO DEL ECUADOR Y LA INDUSTRIA
DE HOTELES Y RESTAURANTES
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Figura 3. Producto interno bruto
Tomado de: Banco Central, Indices Financieros




2.1.2 CICLO DE VIDA DE LA INDUSTRIA

Es importante evaluar el ciclo de vida que posee la industria para saber el

comportamiento del mercado y el entorno en el que se desarrolla el proyecto.

Actualmente, la industria se encuentra en una etapa de crecimiento, lo que la

hace atractiva para el ingreso de nuevos negocios. Ver Figura 4

CICLO DE LA VIDA DE LA INDUSTRIA

VENTAS 4
DESARROLLO

MADUREZ
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CRECIMIENTO

INTRODUCCION

>
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Figura 4. Evolucién de la industria
Tomado de: Graham & Stefan, 2008

En la figura 5 se observa que la industria crece gradualmente en un promedio
del 6% en los periodos 2004-2010. (INEI, 2011)

TENDENCIA DE LA INDUSTRIA DE HOTELES Y RESTAURANTES
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15700
14467

13503
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Figura 5. Tendencia de la industria
Tomado de: Boletin de Estadisticas 2006-2010




2.1.3 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

La industria se mantiene en crecimiento ya que el nimero de establecimientos
ha ido aumentando cada afo. EIl Ministerio de Turismo en el periodo del 2010

registr017.778 establecimientos en el pais. Ver Tabla 1

Tabla 1. Estructura de la industria

PROVINCIAS ALOJAMIENTO RECREACION RESTAURANTES TRANSPORTE AGENCIAS DE VIAIES INTERMEDIACION
REGION COSTA
El Cro 107 18 304 3 38 3
Esmeraldas 336 ] 205 7
Guayas 453 47 5209 107 280 24
Los Rios 114 12 208 ] 4
Manabi 397 16 435 14 60 22
Santa Elena 150 8 353 17 1
TOTAL REGION COSTA 1597 107 6714 124 408 54
REGION SIERRA
Azuay 133 ] 512 11 80 8
Bolivar 25 37 1
Cafiar 28 5 176 8
Carchi 34 3 83
Chimborazo 107 1 401 3 38 7
Cotopaxi 47 43 20
Imbabura 174 ] 292 4 18 3
Laja 160 2 333 7 31 6
Pichincha 618 32 2126 128 536 36
Santo Domingo de los Tsachilas 109 13 168 16 1
Tungurahua 239 ] 508 2 116 4
TORAL REGION SIERRA 1694 74 4679 155 264 65
REGION ORIENTE
Maorona Santiago 43 3 94 7 1
Napo 124 2 61 1 27
Orellana 40 3 33 3
Pastaza 70 3 174 ] 2
Sucumbios 46 3 22 3 3
Zamora Chimchipe 29 51 1 2 2
TOTAL REGION ORIENTE 352 14 435 5 43 5
REGION INSULAR
Galapagos 96 2 109 99 76 2
TOTAL REGION GALAPAGOS 96 2 109 99 76 2

* RECREACION : CASINOS, SALA DE JUEGOS, HIPODROMOS,BINGOS, PARQUES ATRACTIVOS ESTATALES

Fuente: Boletin de Estadisticas Turisticas 2006-2010




La actividad predominante en la industria es la de Alimentos y Bebidas con el
67%, es decir, 11.937 establecimientos, después alojamientos con 3.739 que
representa el 21%, Agencias de Viaje el 8% y el resto de actividades
representan el 4%, el cual abarca recreacion, intermediacion turistica y
transporte turistico. Ver Figura 6

ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA DE HOTELES Y RESTAURANTES

Casinos, Salas Intermediacion
de Juegos isti
o gos y Tur;ii/tl(?& Transporte
1; / Turistico
2%
Agencia de
Viajes
8%
Alimentos y Aloiamient
Bebidas ojamiento

67% 21%

Figura 6. Estructura de la industria
Tomado de: Boletin de Estadisticas Turisticas 2006-2010

2.2 CADENA DE VALOR

La cadena de valor analiza “una serie de departamentos que realizan
actividades que crean valor al disefiar, producir, comercializar, entregar y

apoyar los productos de la empresa” (Kloter, 2008, pag. 46).

También, permite encontrar “puntos de mejora en las actividades auxiliares
como en las actividades principales, ayudando a descubrir los puntos fuertes y
débiles del negocio para ayuda a saber que posible ventaja competitiva se
puede tener frente a la competencia” (Gestion Restaurantes y Hoteles, 2010).
Ver Figura 7



CADENA DE VALOR DE LA INDUSTRIA DE
HOTELES Y RESTAURANTES

LOGISTICA DE SALIDA Y
DISTRIBUCION

*MARKETING Y VENTAS

¢ Se realizara publicidad
en los medios de
comunicacion, como:
periddicos, revistas,
intertnet, emisoras
radiales

¢ Alianzas estratégicas con
tarjetas de crédito para
poder promocionar el
paradero turistico en la
entrega de los estados
de cuenta a los clientes

Se realizara promociones
con cupones y
descuentos para clientes
frecuentes.

ACTIVIDADES DE APOYO

RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento del personal, capacitacién constante.

CONTABILIDAD: Registro de ventas, administracion de recursos, analisis de estados financieros.

INVESTIGACION Y DESARROLLO: Realizar estudios de mercado, lanzamiento de nuevos platillos.

Figura 7. Cadena de VALOR DE LA INDUSTRIA
Adaptado de: GestionRestaurantes, 2009

En la tabla 2 se detallan las actividades operativas que se deben realizar en
un hotel y restaurante, para identificar los cambios que puedan darse en los

procesos que se realizaran, logrando asi una ventaja competitiva.


http://www.ideinvestiga.com/ide/documentos/compartido/gen--000020.pdf

Tabla 2. Cadena de valor de la industria

HOTEL
LOGISTICADE ENTRADA SERVICIO LOGISTICADE SALIDA MERCADEO Y VENTAS SERVICIO AL CLIENTE
Brindar buena atencion, . . Sera la prioridad del paradero
. s R . Se destinara un porcentaje de la .
imponiendose el cliente como razon utilidades brutas para la una turistico, desde la llegada con una
PROVEEDORES: Buenas de ser de nuestra empresa y motivo ublicidad cor?stante cordial bienvenida hasta el
relaciones 'con los prove.edores, de placer con su estancia. Se procede a elaborar la P momento que deja las instalaciones
asegurandonos precios y
g factura y entregarla
atencion adecuados a nuestras . ..
. . . Se realizara publicidad en: Se contara con un buzon de
Nnecesidades. Capacidad de respuesta a cualquier . . . . . . .
. . . periodicos, revistas, internet, sugerencias para el mejoramiento
inquietud, queja o reclamo de los - . L
. paginas web, agencias de de las productos y/o servicios
nuestros clientes. .. .
viajes,folletos. ofrecidos
. - . . . El | t di te de |
Dominio de 2 idiomas para tener Alianzas estratéegicas con tarjetas perso_na estara pen !en e de ?S
. . . . L. Nnecesidades de los clientes asi
comunicacion con los clientes de credito para poder publicitar el . . .
. e como tambien entrega inmediato
extranjeros. paradero turistico.
del producto.
Check in y check out, realizados en Se realizara promociones con
el menor tiempo posible, evitando la cupones y descuentos para
esperar para ser atendido. clientes frecuentes
Control periddico de inventarios, HOUSEKEEPING Se trabaja con agencias de
que permita evaluar los costos | Comunicacion constante con todos Los pagos pueden ser en turismo nacionales e
de mantenimiento de stock, asi los departamentos para atender a efectivo o con tarjeta de internacionales Atencion personalizada para cada
como, del flujo de materiales o los pedidos requeridas por los credito uno de nuestros clientes
insumos. huespedes. asegurandoles una pronta
respuesta a sus solicitudes y

Seguimiento y confirmacion de consultas.
reservas y/o ventas asegurando
asi el espacio requerido para
evitar molestias a los pasajeros
Limpieza de habitaciones en menor por raz(c:nes de ocupabilidad al
tiempo posible para tener 100% o temporada alta.

disponibilidad de cabanas.
RESTAURANTE

ABASTECIMIENTO RECEPCION DE LOS CLIENTES
Seleccion de proveedores. El administrador se encarga de

Control de calidad y cantidad de darles la bienvenida a los cliente
asignarndoles una mesa

Supervizacion continua de la labor
de las camareras y personal de
limpieza

insumos
CAPTACION DEL PEDIDO:
De forma eficaz y eficiente el
aistente brinda informacion al
Do | . COMPRA i El mercadeo y ventas son Siempre se averiguara el nivel de
e los INnsumos necesarios. Se le ofrece al cliente un café . satisfacion del cliente, luego que
La recepcion de materia prima PRODUCCION DE PLATOS ¥ O una agua aromattica conjuntamente con la de las haya terminado de comer para
- BEBIDAS 9 baf Yy P
se realizara por la puerta del cabanas detectar las quedas y mejores
El chef y los subchefs se encargan

area de produccion en donde se / -
verificara la calidad y cantidad. | 9€! porcionamiento de cada uno de
los platillos.
El tiempo de preparacion sera de 15
min. e inmediatamente servidos
PLANIFICACION
Oganizacion, direccion y control de
eventos

ALMACEMNAMIENTO
Los insumos se almacenan en
bodegas y congeladores.

ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURAY AMBIENTE
INVESTIGACION Y DESARROLLO Ubicacion estratégica para la accesibilidad al

FINANZAS Y CONTABILIDAD
Proyecciones de ventas.
Eficiencia en la administracion de
recursos.

Analisis de estados financieros.

RECURSOS HUMANOS
Reclutamiento del personal idoneo.
Capacitacion constante.
Determinacion del coédigo de conducta
Diseno del organigrama administrativo

lugar.
Servicios basicos.
Seguridad y salubridad para los clientes.

Realizar estudios de mercado.
Lanzamiento de nuevos platillos.
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2.3 FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS

2.3.1 FACTORESECONOMICOS

Los factores econdémicos crean impacto en la confianza de los consumidores,

es por eso que se analizaran dos factores relevantes. Ver Figura 8

FACTORES ECONOMICOS RELEVANTES

‘ « INFLACION

,. *TASA DE INTERES

Figura 8. Factores econdmicos

2.3.1.1 INFLACION

La industria de hoteles y restaurantes contribuyé en la inflacion el 9.1%
(ENTORNO ECONOMICO, 2011). En el afio 2008, el Ecuador se destacd por
la alta inflacién del 8.3% (BCE, IPC 2011), debido a la grave crisis mundial

iniciada en octubre del mismo afio. Ver Figura 9

INFLACION DEL ECUADOR Y DE LA INDUSTRIA
DE HOTELES Y RESTAURANTES

12

10

o —&—% INFLACION DE
. LA IDUSTRIA

4 === % INFLACION DEL
) ECUADOR

0

Figura 9. Inflacion del Ecuador de la Industria
Tomado de: Banco Central del Ecuador
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Como se vio en la figura 9 la inflaciébn de la industria ha incrementado en el
tercer periodo del afio 2012 y eso afecta positivamente para la creacion del
plan, pero si la inflacion del Ecuador incrementa, afectaria directamente al
Parador Turistico ya que el poder adquisitivo del consumidor se veria obligado

a escoger servicios sustitutos de menor valor o dejar sus hébitos de compra.
2.3.1.2 TASA DE INTERES
Se puede observar en la figura 10, que a partir del periodo 2008 - 2012 se

obtuvo una evolucién constante con un promedio del 9.9% en la tasa activa y
5% en la tasa pasiva. (BCE, INFLACION 2011)

TASA DE INTERES ACTIVA Y PASIVA DE LOS
PERIODOS 2006 - 2011
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Figura 10. Tasa de interés activa y pasiva
Tomado de: Banco Central del Ecuador

Existe una amenaza cuando la tasa activa de interés activa se mantiene alta
porque impide a las empresas ecuatorianas endeudarse, ya que al hacerlo

genera altos montos de interés.

Sin embargo, cuando la tasa pasiva se mantiene alta hay mayores

rendimientos en ahorros e inversiones al tener una tasa de interés alta.
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2.3.2 FACTORES REGULATORIOS

En los dltimos afios, se han creado sucesos sobre las reformas juridicas para la
creacion de nuevos establecimientos, generando un ambiente de incertidumbre
y desconfianza para nuevos inversionistas, pero al mismo tiempo, motivando

para crear inversiones por la reduccion de impuestos a nuevas empresas.

2.3.2.1 EXONERACION DEL IMPUESTO A LA RENTA

Las nuevas inversiones por un periodo de cinco afios existira la exoneracion de
impuesto, solo si es directa y relacionada Unicamente a negocios nuevos;
iniciara desde el primer afio en el que se generan ingresos (Cbdigo de la
Produccién, 2011). Ver figura 11

EXONERACION DEL PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA
POR CINCO ANOS

Para las nuevas sociedades constituidas a partir de la
vigencia del Cédigo de la Produccidn.

Aquellos nuevos inversionistas que no se ubiquen en las

zonas urbanas de las ciudades de Quito y Guayaquil.

Figura 11. Exoneracion del impuesto a la renta
Tomado de: Cédigo de la Produccion, 2011

De esta manera se incentiva a la innovacién, creacion y produccion eco-
eficiente en beneficio de la apertura del capital social del Parador Turistico a

favor de los trabajadores.

2.4 CANALES DE DISTRIBUCION DE LA INDUSTRIA

El canal de distribucion que utilizara el Restaurante para tener una mayor
eficiencia en la comercializacion de sus productos y servicios es el siguiente.

Ver Figura 12
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CANAL DE DISTRIBUCION DEL RESTAURANTES

-
=

/ ) MINORISTA
~
|

Figura 12. Canal de distribucién del restaurante
Tomado de: Kotler Philip y Armstrong Gary, 2003, Pag. 398

El canal de distribucién del restaurante inicia por los productores de alimentos,
quienes distribuyen a los mayoristas, éstos realizan el seleccionamiento y
procesamiento del producto. Posteriormente, se distribuye a los segmentos de

la cadena, es decir, al mercado minorista donde finalmente llega al consumidor.

De igual manera el canal de distribucion de las cabafias inicia con la creacion y
desarrollo del mismo, después se establecen alianzas estratégicas con
agencias de viajes, medios de comunicacion culminado con la llegada de los

huéspedes al Parador. Ver Figura 13

CANAL DE DISTRIBUCION DE LAS CABARNAS

=

Figura 13. Canal de distribucion de las CABANAS
Tomado de: Kotler Philip y Armstrong Gary, 2003, Pag. 398

Para el servicio que se ofrecera en el area recreacional sera completamente
directa, ya que no existira ningun agente intermediario para ofrecer este

producto. Ver Figura 14
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CANAL DE DISTRIBUCION DEL AREA RECREACIONAL

»

Figura 14. Canal de distribucion de las area recreacional
Tomado de: Kotler Philip y Armstrong Gary, 2003, Pag. 398

Es importante llevar a cabo el cumplimiento del canal de distribuciéon de la
Industria de Hoteles y Restaurantes, con el fin de tener éxito en el plan de
negocio, desde su concepcion hasta cuando llega al consumidor final, como se

observo en la figura 12, 13y 14. Ver Anexo 2
2.5 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO
2.5.1 LAS5FUERZAS DE PORTER
Las cinco fuerzas competitivas determinan el atractivo a largo plazo de una
industria. La relacién de las fuerzas explica porque algunas industrias son

constantemente mas fructiferas que otras y proporciona que recursos deben

adquirirse y que estrategias se deben adoptar para tener éxito. Ver Figura 15
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CINCO FUERZAS DE PORTER PARA LA INDUSTRIA

-

.4

AMENAZA
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

" Figura 15. Cinco Fuerzas de Porter
Tomado de: Orville, Harper, Mullins, 2003

2.5.1.1 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

En la industria de hoteles y restaurantes, existe gran variedad de negocios, lo
gue provoca una competencia rigida en lo que se refiere a precio, calidad e
innovacion; obligando a los emprendedores ofrecer servicios nuevos. Ademas,
al existir en el mercado competencia con excelente funcionamiento y

posicionamiento, la rivalidad entre los competidores es alta.

2.5.1.2 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

La industria crece constantemente, por lo que cada vez existe mayor nimero
de competidores directos, aunque no todos representan una competencia

agresiva porque el mercado objetivo es diferente al del parador.
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El disefio es importante en la creacion del parador, ya que se necesita que sea
un lugar acogedor, seguro y atractivo para cumplir con las expectativas de los
turistas, por lo que se requiere altos costos de inversion, convirtiéendose en una
barrera de entrada y al tener la competencia existente gran posicionamiento en

el mercado, se vuelve en una amenaza alta.

2.5.1.3 PRODUCTOS SUSTITUTOS

La amenaza de productos sustitutos es alta por la diversificacion existente de
los hoteles y restaurantes. Las presiones competitivas se complican si los
sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios
mas bajos, ya que los clientes pueden encontrar mas opciones de acceso facil
para satisfacer sus necesidades y consumir de acuerdo a sus gustos y

preferencias.

2.5.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Al existir gran diversidad de proveedores de materia prima y disponibilidad de
insumos en la industria, los proveedores no influyen ni interfieren en las
condiciones de precio y cantidad en el momento de negociar, por esta razén el

poder de negociacion es una amenaza baja.

2.5.1.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Existe una elevada oferta en la industria, por eso el parador se ve afectado por
los gustos y preferencias de los consumidores; lo que indica una amenaza alta
para el negocio, porque el cliente tiene la facultad de tomar la decisién de
acudir a un sitio en particular segun la relacién precio — calidad que consigue

en otros lugares adquiriendo el servicio.
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2.6 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.6.1 IDEAY MODELO DEL NEGOCIO

Desarrollar un plan de negocio para la creacion de un parador turistico en la

ciudad de Santo Domingo de los Tséachilas.

El Parador brindara un servicio de hospedaje y alimentacion en un ambiente
calido, comodo y de calidad para satisfacer las necesidades de las personas
de clase media, media alta y alta de todas las provincias del pais que se
encuentran por motivos de trabajo, vacaciones o residentes en la ciudad de
Santo Domingo, asi como también a turistas nacionales e internacionales, a

precios competitivos y con personal eficiente.

También, se enfocara en ofrecer un excelente servicio, basados en la
diferenciacion del disefio inspirado en las cuatro regiones del Ecuador, con
una moderna infraestructura, generando ventaja por las instalaciones y
decoraciones, lo que permitird que el cliente pueda elegir al parador como

primera opcion ante los establecimientos existentes.

2.6.2 ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

El parador estara constituido como una Compafiia de responsabilidad limitada.

Ver Figura 16

ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA DOMICILIO SOCIOS APORTE DE
EMPRESA CAPITAL
* MANTO MINU *Via Quininde eFrancesca *40% Aporte de
"BIENVENIDO A Km 9 Lucero Socios.
CASA" e Cristina Proafio *60% Credito

Bancario

Figura 16. Estructura de la Empresa
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2.6.2.1 RAZON SOCIAL
PARADOR TURISTICO “MANTO MINU” CIA. LTDA.
2.6.3 MISION, VISION Y OBJETIVOS

2.6.3.1 MISION
Brindar una experiencia Unica a través de los servicios relajacion, restaurante y
recreacion, ofreciendo bienestar en un ambiente acogedor, con calidad y a
precios competitivos, garantizando satisfaccion y lealtad.

2.6.3.2 VISION
Manto Minu en el afio 2017 serd un parador lider en la ciudad de Santo
Domingo, reconocido por brindar servicio de calidad, en un ambiente calido y

comodo, creando excelencia en los servicios ofrecidos y satisfaciendo las

necesidades de los turistas.
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2.6.3.3 OBJETIVOS

Tabla 3. Objetivos econémicos y estratégicos

PLAZO
CORTO MEDIANO LARGO
Invertir el 10% de los
Aumentar la _
' ingresos en
Incrementar las capacidad del . -
innovacioén para
ventas en 3%. restaurante y hotel _
8 incrementar las
) en 20%.
S ventas.
‘O
z
(@) Incrementar los
i Aumentar la Captar el 6% de las

- ingresos anuales en
rentabilidad de la ventas en los 2 _
un 10% a partir del

empresa en 5%. primeros afnos. .
7)) tercer afio.
@)
E Asegurar el 90% | Posicionarse en un
E de satisfaccion en | 15% en la mente del| Aumentar el 3% de
@) cliente en el consumidor como la participacion de
primer trimestre de un producto mercado.
é operacion. diferenciado.
g Contribuir en un
,zt_‘ Lograr el 45% de | 15% al desarrollo Incentivar la
il reconocimiento de | profesional de los | inversién en un 10%
la marca en el colaboradores para nuevas
primer afio. mediante lineas de productos.
capacitaciones.

2.6.4 EL PRODUCTO

El parador turistico poseera una infraestructura disefiada para los amantes de
la naturaleza, con actividades adaptadas a las preferencias de cada turista. El

cliente podra escoger varias opciones como:
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¢ Alojamiento

e Restaurante

e Area recreativa (Piscinas, Juegos Infantiles, Area BBQ)
e Area deportiva (Canchas: basquet, voley, futbol)

e Salén de Eventos
2.6.5 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO

La estrategia en que se enfocard Manto Minu serd la de Diferenciacion

propuesta por Michael Porter (1982, pag.62).

Al aplicar esta estrategia, se busca crear un producto y servicio que fuera
percibido como Unico y diferente en el mercado. Para ello, el parador tendra los
cuatro ambientes de las regiones del Ecuador, rescatando las diferentes
culturas y tradiciones gastronémicas, logrando un espacio adecuado para

ofrecer a los clientes momentos agradables para compartir en familia 0 amigos.

Se implementaran servicios adicionales que maximicen la satisfaccion de los

clientes y con cualidades distintivas para aumentar la atraccion de los turistas.

La estrategia se concentra en mostrar un parador especialista en el servicio de
hospedaje, restaurante y recreacion, incrementando sus ventas al ingresar en
nuevos mercados, a través de un servicio de calidad, a precios competitivos,
apoyado en una infraestructura adecuada con los requerimientos de los
clientes y desarrollando servicios adicionales que maximicen la satisfaccion del

cliente.
2.7 ANALISIS FODA

El andlisis FODA permite visualizar en términos operativos la situacién que

distingue en la parte interna y externa de la empresa.

Se formulara una estrategia para utilizar las fortalezas, atacar las debilidades,

aprovechar las oportunidades y proteger las amenazas. Ver Tabla 4



Tabla 4.-Analisis FODA

FORTALEZA

Capacidad de diferenciacion con la

tematica.

OPORTUNIDADES

Tendencia de los consumidores en

busca de nuevas experiencias.

Especializacion en el producto

servicio ofrecido.

Gastronomia diversa y un servicio

hotelero diferenciado.

Clima de la zona.

Fluencia vehicular e infraestructura

vial de la zona.

Materia prima de excelente calidad.

Apoyo en proyectos de
emprendimiento por parte del

gobierno.

Ubicacién geogréfica.
DEBILIDADES

Alta inversion.

Crecimiento demografico en la
ciudad.
AMENAZAS

Ingreso de nuevos competidores con

mayor poder econémico.

Demoras en el proceso de

elaboracion de los platos.

Productos sustitutos con precios

bajos.

Falta de posicionamiento en el

mercado.

Fendmenos climéticos que afecten

al pais.

Inversion de publicidad elevada

durante los primeros meses.

Alto numero de competidores
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CAPITULO 1l

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO

En el presente capitulo se recolectara informacion para conocer el mercado
objetivo y a los posibles consumidores del parador turistico mediante el uso de

herramientas cuantitativas y cualitativas de investigacion de mercado.

3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

La oportunidad de construir el parador se realiza con el fin de ofrecer una
experiencia diferente a los visitantes con servicios tales como: restaurante en el
que podra degustar platos tipicos del Ecuador; alojamiento, para sentir que se
encuentra en algun rincon del pais y de recreacion, ofreciendo actividades de
aventura y espacios relacionados con la naturaleza. La finalidad que tiene
Manto Minu es de crear un destino cultural, rescatando las tradiciones que

tienen las diferentes regiones del pais.

3.2 PROBLEMA GERENCIAL

Es factible la creacién de un parador turistico en la ciudad de Santo Domingo

de los Tsachilas.

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

No estan definidos los gustos y preferencias de los clientes al momento de
adquirir el servicio de hospedaje, restaurante y recreacion, no se conoce la
aceptacion de los paradores turisticos, y tampoco cuanto estarian dispuestos a

pagar por los servicios ofrecidos.

3.4 PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION



Tabla 5. Preguntas, hipétesis y objetivos

PREGUNTAS

¢, Qué ciudades visita del Ecuador?

OBJETIVOS

Reconocer las ciudades preferidas por los
consumidores para ser visitadas

{ HIPOTESIS

Tonsupa, Santo Domingo

¢ Por qué motivos visita las ciudades?

Saber los motivos por los cuales los turistas
viajen.

Turismo, Vacaciones, Trabajo

¢, Con qué frecuencia visita las ciudades de su
preferencia?

Conocer la frecuencia de viajes de los
consumidores.

Cada 6 meses viaja el 45%
Cada 3 meses viaja el 20%

¢, Con quién realiza sus viajes?

¢, Qué tipo de alojamiento prefiere al momento de
hospedarse?

¢ Qué servicios le gustaria que tenga un parado
turistico?

Analizar la tendencia y habitos del
consumidor.

¢ Qué tipo de comida le gustaria encontrar en un
restaurante?

Amigos, Familia

Hotel, Hosteria

Restaurante. Alojamiento, Recreacion

Tipica, Rapida, Snacks, Sell Service

¢ Qué lugares turisticos de Santo Domingo
conoce?

Conocer si existe un lugar posicionado en la
mente de los clientes.

Kasama, Bomboli, Samawa

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato
de su eleccion?

Determinar el precio.

Promedio por cualquier plato $5- $8

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por noche de
hospedaje?

$15-$25

¢, Qué factores influyen al escoger un lugar de
alojamiento o de comida?

Saber los gustos y preferencia del cliente.

Atencion al cliente, entorno natural, precio,
calidad, diversidad de servicios

¢ Por qué medios publicitarios le gustaria que se
promocione el Parador?

Conocer las estrategias de marketing.

Internet, Television, Radio

¢ Al realizar sus pagos de qué forma hace y
quien lo realiza?

Saber de qué forma paga y quién los realiza

Tarjeta de crédito y efectivo

Papa, Mama, Cényuge

€C
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Para poder cumplir con los objetivos planteados en la investigacion de

mercados es necesario desarrollar los siguientes métodos. Ver Tabla 6

Tabla 6. Necesidades y fuentes de informacion

Necesidades de la

investigacion

Fuentes
primarias

Fuentes
secundarias

Metodologia

Analizar los criterios de los
expertos sobre el proceso

Entrevista

personas realizan sus
viajes.

qgue se debe desarrollar Expertos Libros
con expertos
hasta llegar al producto
final.
Determinar la frecuencia .
. : Consumidores Encuestas
de viaje de los turistas.
Determinar la .
: Consumidores Encuesta
competencia.
e Encuesta
Identificar los Consumidores £ .
consumidores potenciales. htrevista
con expertos
Determinar el precio que
el cliente esta dispuesto a ,
. L Consumidores Encuesta
pagar por: alojamiento,
restaurante, recreacion.
Identificar los gustos y ] Encuesta
preferencias del mercado Articulos,
objetivo respecto a las Consumidores | investigaciones
caracteristicas del realizadas Grupo focal
producto.
Determinar los motivos
or los cuales las i
p Consumidores Encuesta
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3.6 DISENO DE LA INVESTIGACION Y FUENTE DE DATOS

La investigacion de mercados se realizara por dos métodos. El primero, serd la
descriptiva cualitativa, que sera mediante grupos focales y entrevistas con
expertos y el segundo método sera la descriptiva cuantitativa que es a través

de encuestas.

3.6.1 INVESTIGACION CUALITATIVA

“La investigacidn cualitativa es la metodologia de investigacion exploratorio no
estructurada, basada en muestras pequefias y con la intencion de dar ideas de
la situacién de un problema” (Naresh K. Malhotra, 2004, pag. 143).

3.6.1.1 GRUPO FOCAL

“El focusgroup es una técnica de recoleccion de informacion, realizada por un
moderador capacitado entre un grupo pequefio de encuestados de manera no

estructurada y natural” (Naresh K. Malhotra, 2004, pag. 145)

METODOLOGIA

Se preparard un modelo piloto del paradero, con caracteristicas generales

sobre los servicios y productos que deberia tener el hotel y el restaurante.
Ademas se presentara un disefio de cdmo seria el paradero para que lo
conozcan. Se llevara a cabo con un grupo de 10 personas entre las edades de
20 afos hasta 55 afios, de clases social medio-alto, alto. Ver Anexo 3

RESULTADOS

e Al mostrar el primer modelo del parador los participantes mostraron una

aceptacion en cuanto al disefio e infraestructura.
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e Al realizar el focus group, se reconocié que existe un nicho de mercado
posible, ya que las personas estan dispuestas a disfrutar de un dia fuera de
la rutina.

e Las caracteristicas que los participantes quisieran tener al visitar un parador
turistico son: decoracion diferente al estilo que se utilizaria en la cabafas;
en el restaurante, les gustaria encontrar las tradiciones gastronémicas del
pais y en lo recreacional que exista interrelacion con la naturaleza,
actividades diferentes y ademas que exista espacio para las personas con
discapacidades y los nifios.

e Se debe trabajar constantemente en publicidad para cambiar la percepcion

gue tienen respecto a la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas.

CONCLUSIONES

En el FocusGroup se determind que existe una aceptacion de los participantes
en cuanto a la creacion de un parador turistico, con disefios, estilos y tematicas

diferentes que existen en el actual mercado.

Es necesario reconocer las debilidades y buscar ayuda para capacitarse o
mejorar conocimientos en el tema que se requiera fortalecer, ya que los

consumidores les gustarian ser tratados de la mejor manera.

El consumidor busca diferentes tipos de servicios y atractivos: las personas
adultas mayores prefieren un lugar de relajacion e interrelacion con la
naturaleza, en cambio los mas jévenes buscan diversion, reuniones sociales y

realizar viajes con amigos a las diferentes ciudades del pais.

Por la ubicacién que la hosteria planea tener, es conveniente tener servicio de

transporte para aquellas personas que no cuentan con movilizacion propia.

Respecto a los precios, éstos varian dependiendo del disefio y el lujo de las
habitaciones, en el restaurante para los platos se tendra un precio asequible y

en las actividades recreativas se habra precios estandar.
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3.6.2 ENTREVISTA CON EXPERTOS

“Es una técnica no estructurada, directa y personal en la que un entrevistador
interroga a un solo encuestado para descubrir motivaciones, creencias,

actitudes y sentimientos sobre un tema.” (Naresh K. Malhotra, 2004, pag158)

METODOLOGIA

Se realizardn dos entrevistas basadas en un cuestionario establecido de

acuerdo con la informacién y objetivos del paradero turistico.

Se informa que la entrevista va ser grabada y personalizada y tendra una
duracion de 5 minutos con la finalidad de obtener informacion relevante sobre

las experiencias de sus actividades diarias. Ver Anexo 4

3.6.2.1 PERFILES DE LOS ENTREVISTADOS

e Rosa Cevallos, Administradora de la Hosteria El Prado

e Clemencia Mifio, Administradora de La Miraje Garden Hotel & Spa

RESULTADOS

e Es una gran oportunidad de negocio, ya que existe un mercado potencial
como es la industria de hoteles y restaurantes, las personas de clase media,
media alta y alta tienen la posibilidad econémica y puedan visitar un

restaurante, por lo menos una vez a la semana.

e Visitar un parador turistico no es s6lo una necesidad, sino que forma parte
del estilo de vida de los ecuatorianos, salir de paseo, cambiar un dia

cotidiano, disfrutar en familia, pareja, amigos y diversion.
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e En esta industria existen conceptos tradicionales muy solicitados con

propuestas totalmente innovadoras.

e Desarrollar habilidades para llevar por un buen camino el plan de negocio,
administrando, controlando los inventarios y producto final, asi como el

manejo del personal.

e Empezar por un menu pequeiio por lo que se trata de un negocio que recién
esta empezando, ya que asi se lograra enfocarse en pocos platos para
obtener excelentes resultados y reducir los costos de operacion.

e Igualmente, al elegir la ubicacion del parador, hay que tener suficientes
estacionamientos para la cantidad de clientes que se calcula que visitaran el

lugar en vehiculos propios.

e Tener en cuenta que para lograr el éxito se necesitard mucha paciencia y
perseverancia (para soportar los problemas o las dificultades que se
presenten), y mucha dedicacion y disciplina (para sobrellevar todo el trabajo

que implica administrar un parador turistico).

En el anexo 5 se observar los resultados completos de las entrevistas

personales.

CONCLUSIONES

Definir claramente cudl sera el publico objetivo, es decir, cudl sera el tipo de
consumidor al que se enfocara el negocio ya que existe una extensa variedad

de productos y servicios de acuerdo al poder adquisitivo de las personas.

Ser innovadores, estar al dia con nuevas tendencias, procurando que sea un
estilo y concepto diferenciador, para que no exista en otros paradores

turisticos.
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A medida que empiece a crecer el negocio, se podra aumentar la variedad de
los platos, pero siempre procurando mantener el mismo tipo de menu y la

calidad.

Es necesario poseer gran conocimiento en base a la experiencia e informacion
para que la inversidbn produzca mayor utilidad y contar con instalaciones

adecuadas para brindar un mejor servicio y calidad a los clientes.

3.7 INVESTIGACION CONCLUYENTE CUANTITATIVA

3.7.1 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo se orienta a hombres y mujeres de todas las edades de
origen Nacional o Extranjero de clase media, media alta y alta que estén
interesados a realizar actividades turisticas y durante su periodo de
vacaciones busquen salir de la rutina diaria, deseando disfrutar de las

diferentes culturas existentes en el Ecuador.
3.7.2 SEGMENTACION DE MERCADO
La finalidad principal de la segmentacibn de mercado es conocer las

caracteristicas de los turistas con respecto a la propuesta de servicio que se
ofrecera en el parador turistico. Ver Tabla 7
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Tabla 7. Segmentacién del mercado

z

GEOGRAFICA

Ve

DEMOGRAFICA

z

PSICOGRAFICA

7

SOCIO ECONOMICO

PERSONALIDAD PERSONAS QUE BUSCAN DIFERENCIACION, INNOVACION

ESTADO MARITAL FAMILIAS, SOLTEROS, CASADOS, DIVORCIADOS

(o1 {o 1 aVI\IIn 2o M1 UKol CONSUMIDORES EN TIEMPOS LIBRES, PASAR EN FAMILA

PAIS ECUADOR

CIUDAD SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

REGION COSTA

CLIMA CALIDO-HUMEDO

PROVINCIA TSACHILA

CANTON COLORADOS

LUGAR RURAL

SEXO FEMENINO - MASCULINO

EDAD NINOS, ADOLECENTES, JOVENES, ADULTOS, 3RA EDAD

ORIGEN ETNICO INDIGENA, AFROAMERICA, MESTIZA, BLANCA

RELIGION CATOLICA, CRISTIANA, EVANGELICA, JUDIA, BUDISTA

CARACTERISTICAS ALTOS, MEDIANOS, PEQUENOS, GORDOS, FLACOS

OCUPACION CUALQUIER ACTIVIDAD ENFOCADA AL TRABAJO

CANTIDAD DE USO SERVICIO DIARIO

CONSUMIDORES DE ALIMENTOS, DISTRACCION Y
TIPO DE USO
HOSPEDAIJE

TIPO DE PROVEEDOR PRODUCTOS OFERTADOS POR EXCLUSIVIDAD

INGRESO APROX SUELDO BASICO

JARDIN,PRIMARIA, SECUNDARIA BACHILLER,

NIVEL DE EDUCACION

UNIVERSIDAD
PROFESION TODAS LAS PROFESIONES
CLASE SOCIAL MEDIA , MEDIA ALTA, ALTA
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3.7.3 ENCUESTAS

“Las encuestas se definen como entrevistas personales, la diferencia es que se
trata con un grupo de personas para determinar el tamafio de la muestra. Se
utiliza un cuestionario para obtener informacion mas especifica y exacta sobre

el tema a relacionarse”. (Naresh K. Malhotra, 2004, pag. 143)

3.7.3.1 CALCULO DE LA MUESTRA

Las encuestas seran desarrolladas mediante un cuestionario de 13 preguntas,
enfocadas en los consumidores potenciales como anteriormente se lo

menciono, con un tiempo de duracién de 5 minutos. Ver Anexo 6

3.7.3.1.1 METODOLOGIA DE LA MUESTRA

La muestra se desarrollara en la ciudad de Quito (Distrito Metropolitano de
Quito) y la parte centro de la ciudad de Santo Domingo Tsachilas, para poder
determinar dentro de la poblacién el grupo de potencial de consumidores.

3.7.3.1.2 TAMANO DE LA MUESTRA
Con probabilidad del 50% de éxito y 50% de fracaso, aceptando un error del

5% el tamafio de la muestra se obtiene mediante la siguiente formula (Galindo,
2010, pag. 383). Ver figura 17

_ (Za/2)*pqN
n NE?+ (Za/2)*pq

Figura 17. Formula de muestreo simple
Adaptado de.- Galindo, 2010, pag. 383




Tabla 8. Tamafio de la muestra
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SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

N : Poblacién 70742 | N: Poblacién 11960
Z: Nivel de confianza 196 |Z: Nivel de confianza 1.96
p: Probabilidad de éxito 50% |p: Probabilidad de éxito 50%
q: Probabilidad de fracaso 50% [q: Probabilidad de fracaso 50%
E: Error aceptado 5% E: Error aceptado 5%

n: Tamafio de la muestra m n: Tamafio de la muestra

Los resultados obtenidos en la investigacion para determinar necesidades,

tendencias y perfil del mercado fueron los siguientes:

RESULTADOS

PERFIL DEL CONSUMIDOR

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES DE SANTO DOMINGO

EDAD

P TN

w--....

M 18 afos - 24 afios
M 25 afios - 35 afios
i 36 afios - 45 afios

M 45 aifos - 55 afos

EDAD

- 18 afios -
M 25 afos -

W"-... i 36 afios -

M 45 afnos -

24 afos
35 afios
45 anos

55 afos

Figura 18. Edad de los encuestados
Tomado de: Investigaciéon Realizada
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CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES DE SANTO DOMINGO

GENERO

H Masculino
M Femenino

GENERO

M Masculino

H Femenino

Figura 19. Género de los encuestados
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES DE SANTO DOMINGO

NACIONALIDAD

1%

M Ecuatoriano/a

H Extranjero/a

NACIONALIDAD

1%

M Ecuatoriano/a

H Extranjero/a

Figura 20. Nacionalidad de los encuestados
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES DE SANTO DOMINGO

INGRESO FAMILIAR

M Basico

H S 300- S 400
i $ 401 -$ 500

H Mas de $ 501

INGRESO FAMILIAR

H Basico

H S 300- S 400
M $401-$500

H Mas de S 501

Figura 21. Ingreso promedio familiar
Tomado de: Investigaciéon Realizada



CONSUMIDORES DE QUITO CONSUMIDORES DE SANTO DOMINGO

ESTADO CIVIL ESTADO CIVIL

0,
M Soltero 4/,° M Soltero

H Casada/Union M Casada/Unio

Libre n Libre
i Divorciada i Otros
Figura 22. Estado civil
Tomado de: Investigacion Realizada
PREGUNTAS
CONSUMIDORES DE QUITO
MOTIVO DE VIAJE
M Trabajo
H Negocio
i Visita
M Vacaciones
Figura 23. Motivo de viaje
Tomado de: Investigacién Realizada
CONSUMIDORES DE QUITO
FRECUENCIA DE VISITA
1 vez al afio
Cada 6 meses
Cada 3 meses 32%
1 vez al mes
Cada 15 dias
1 vez por semana
0 10 20 30 40

Figura 24.- Frecuencia de visita
Tomado de: Investigacion Realizada



CONSUMIDORES DE QUITO

QUIEN ESTA EN SUS VIAJES

1%

M Familia

H Amigos

i Solo

M Grupo/Trabajo
M Otros

Figura 25. Quién esta en sus viajes?
Tomado de: Investigacién Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

TIPO DE ALOJAMIENTO

33%
35

Hotel Hosteria Cabafias Hostales Otros
$35a%45 $25a535 $15aS$25 $8aS$15

20 29%
25
o)
" 18%
15 12%
10 8
° .
0

Figura 26. Tipo de alojamiento
Tomado de: Investigacién Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

TIEMPO DE ESTADIA

1 noche

2 a 3 noches

i Mas de 4 noches

Figura 27. Tiempo de estadia
Tomado de: Investigacién Realizada

35
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CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

TIPO DE SERVICIO

37%

29%

SERVICIOS

16%

12% 147%

2 ) o o ) )
& > o @ >
QS ) <
> O O < Q) Qo M
,@"‘\ DN sz,\& ¥ 2° ©
9
E <—J’?>°

Figura 28. Tipo de servicio
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

ACTIVIDADES

11% M Deporte

M Aventura
M Distraccion
M Ciudad

H Relax

i Naturaleza

ACTIVIDADES

M Deporte

H Aventura
i Distraccion
H Ciudad

M Relax

i Naturaleza

Figura 29. Actividades recreativas
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

TIPO DE COMIDA

M Tipica $5-$7
M Vegetariana $4-$5
i Rapida $3-56

H Snaks 0.5¢-$3.5

3% @ Sell Service $4-$8

TIPOS DE COMIDA

M Tipica $5-$7

M Vegetariana $4-$5
i Rapida $3-$6

B Snaks 0.5¢-$3.5

i Sell Service $4-58

Figura 30. Tipo de comida
Tomado de: Investigacion Realizada
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CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

FEBRERO
MARZO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMB..
OCTUBRE
NOVIEMB..
DICIEMBRE

DIAS DE LA SEMANA

31%

4% 7%

Figura 31. Fecha de viaje
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

ALOJAMIENTO

M Hotel Santo
Domingo
M Parador los

Colorados
i Hotel Toachi

6%

M Kashama
M Samawa

M Zaracay

RESTAURANTES

7% M La Cocina de
Consuelo
H D' Marco

id La Posada

M Cevicheria
Alcatraz
i Otros

Figura 32. Tipo de alojamiento y restaurante
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

CONSUMIDORES DE QUITO
PUBLICIDAD
40 29% 26Y%
30 18U°
20 o 11%
10 1%
0
PP o )
é(\e dbb 60@ | & Q:bb\ %\Q O’éo
& & L F ©
?97 OQ Qg'

PUBLICIDAD

29%

26%

Figura 33. Tipo de publicidad
Tomado de: Investigacion Realizada
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CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

FORMA DE PAGO

L M Efectivo
15%

M Tarjeta de
Credito

i Tarjeta
Efectiva

FORMA DE PAGO

10%

L

M Efectivo

H Tarjeta de
Credito

i Tarjeta
Efectiva

Figura 34.- Forma de pago
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

CONSUMIDORES DE QUITO
TARJETAS DE
CREDITO

40 jj_"o 3500
28 5% 15%
0 I
0 i T T T
’b{;@} K A'\c”b 6\(\ ?}c,- Q}\& O’éo%
N ks

40
30

10

TARJETAS DE

CREDITO
32%—7% ooy
15%
B s =
=
Q}v“ & ?}r—,"’ & &
& o v@é &

Figura 35.- Tipo de tarjeta de crédito
Tomado de: Investigacion Realizada

CONSUMIDORES DE QUITO

CONSUMIDORES SANTO DOMINGO

PAGO DE GASTOS

M Padres
M Usted Mismo
i Empresa

H Esposo

PAGO DE GASTOS

M Padres
H Usted Mismo
M Empresa

H Esposo

Figura 36.- Pago de gastos
Tomado de: Investigacion Realizada
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CONCLUSIONES

Al visitar la ciudad de Santo Domingo el 48% lo hace por razones familiares o
realizar actividades recreacionales, razon por la cual solo se hospedarian 1
noches; el 38% acuden por motivos de vacaciones y permaneceria de 3 a 4
noches en la ciudad; el 8% la visita por motivos de trabajo y el 6% porque tiene

negocios en la ciudad.

El 33% de los turistas al escoger el tipo de hospedaje prefieren hoteles y
hosterias y estarian dispuestos a pagar de $35 a $45 por noche; el 29% en
hosterias y pagarian de $25 a $35; el 18% se hospedaria en cabafias a un
precio de $15 a $25; el 12% se alojaria en hostales pagando de $8 a $15 y el
8% en casa de familiares o amigos.

Los turistas desean varias alternativas de servicios que se brinden en un
parador turistico. En primer lugar con el 62% los encuestados les gustaria que
exista areas recreativas (26% piscinas, 14.5% sauna y turco, 11.5% canchas
deportivas, 9% juegos infantiles, 6.5% salén de eventos y el 1.5% que exista

lugares de hospedaje.

En promedio respecto a las 2 ciudades encuestadas, las actividades que mas
les gustaria desarrollar es la de relajamiento, aventura, distraccion, deporte e

interactuar con la naturaleza.

Respecto a los precios por los platos que se ofreceran en el parador, los
consumidores encuestados respondieron de la siguiente manera: el 36%
estaria dispuesta a pagar de $5 a $7 dolares por comida tipica; el 24.5%
representa a las personas que pagarian de $3 a $6 dolares por comida rapida,
el 22% pagaria de $6 a $10 dodlares por el servicio de sell service, el 13.5%
pagaria de 0.50¢ a $3.5 ddlares por los snacks y el 4% pagaria por comida

vegetaria de $4 a $5 ddlares.



40

Los meses de preferencia por los turistas quitefios son: el mes de Diciembre
con el 21% por motivos de festividades, seguido por el mes de Julio con el 12%
y el mes de Agosto con el 15%, estos meses son por inicio de vacaciones y
muchos desean salir con sus hijos o familiares. En cambio el 56% de los
consumidores de Santo Domingo prefiere los fines de semana para comer

fuera de casa y disfrutar un momento ameno con la familia.

Los lugares turisticos que se encuentran en la mente del respecto alojamiento
son: Gran Hotel Santo Domingo con el 29%, 25% Hosteria Parador los
Colorados y el 17% Hotel Toachi respecto a restaurantes el 30% La Posada,
28% D’ Marco, y el 19% La Cocina de Consuelo. Ante esto, se puede decir,
que existe una competencia rigida en la ciudad ya que estos lugares estan

posicionados en el mercado y en el consumidor.

El método méas usado por el 55.5% de los encuestados es en efectivo, seguido
por el 32% en tarjeta de crédito y el 12.5% lo haria con tarjetas efectivas. Se
puede observar que el 44% de las personas pagaria por medio de una tarjeta
de crédito, lo cual se deberia realizar convenios con los bancos para no tener

interés o un costo adicional por utilizar los servicios ofrecidos en el parador.

Se puede concluir que los encuestados estarian interesado en visitar el parador
turistico en Santo Domingo, en la cual se ofrezcan todos los servicios
anteriormente mencionados, por lo que se debe aprovechar esta ventaja y dar
a conocer el parador y poder posicionarse en la mente de los consumidores

potenciales, como la mejor alternativa al momento de salir de la ciudad.

3.8 TAMANO DE MERCADO

3.8.1 DEMANDA

A través del analisis de la investigacion de mercados se determiné que el

segmento del parador estar dirigido a personas de 18 afos hasta 55 afnos.



41

El mercado objetivo para el nuevo producto esta enfocado a los residentes de
la ciudad y a las personas que visitan Santo Domingo por motivos de turismo y

vacaciones que es el 86%, es decir, 71.124 personas.

Estas personas viajan en promedio 2 veces al mes, por lo que, al afio visitarian
un total de 1'706.976, de esta manera Manto Minu desea obtener el 1% de

participacion de mercado, dado esto la demanda sera de 17.070 personas.

3.9 LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS

3.9.1 COMPETENCIA

El mercado no es limitado porque no existen lugares relacionados con las

actividades y servicio que desarrollara el parador. Ver Tabla 9

Tabla 9.-Competencia del parador turistico Manto Minu

COMPETENCIA DIRECTA ‘ COMPETENCIA INDIRECTA
Gran Hotel Santo Domingo Hotel Toachi
La Posada La Cocina de Consuelo
Hosteria Parados los Colorados Kashama
D' Marco Cevicheria Alcatraz

Tomado de: Investigaciéon Realizada

En el anexo 7 se puede observar los servicios y productos ofrecidos de la

competencia directa e indirecta de Manto Minu.

3.9.2 VENTAJAS

La ventaja que tendra Manto Minu es complacer la demanda insatisfecha que
ofrece la actual competencia; por la cual se realizaran evaluaciones constantes
para la satisfaccion del cliente, manteniendo una politica de capacitacion al
personal para brindar calidad, eficacia y eficiencia en el servicio al cliente y de

esta manera lograr el bienestar de los mismos.
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3.10 PARTICIPACION DE MERCADO Y VENTAS

3.10.1 PARTICIPACION DE MERCADO

Analizado el mercado objetivo al que pertenece el Paradero Manto Minu, se

concluyd que existe gran oportunidad para la realizacion del negocio.

Actualmente, los turistas buscan actividades fuera de lo comun por esta razon
el 56% de los habitantes estarian dispuestos a pasar un fin de semana en
ambiente familiar, degustando de las especialidades gastronémicas del pais y
disfrutando de las diferentes actividades que se puede realizar dentro de las

instalaciones.

3.10.2 VENTAS DE LA INDUSTRIA

Después de evaluar al mercado de la industria mediante la investigacion
realizada, se estima tener ventas del 75% de lo esperado para el primer afio y
asi poder incrementar la participacion del mercado en un 3% y aumentar las

ventas anualmente en un 3%.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

Comprende el andlisis de estrategias a implementarse de marketing, politica de
precios, tacticas de venta, politica de servicio al cliente, garantia promocion,
publicidad y distribucion que permitan llegar al objetivo y lograr el

posicionamiento del servicio en el mercado.

4.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

El parador turistico se enfocara en la estrategia de posicionamiento del
mercado, porque se define como el producto y el servicio se encuentra en la
mente del consumidor indicando la percepcion que el cliente tiene sobre el

parador respecto a la competencia.

Por la estrategia de diferenciacién que se definié en el punto 2.6.5, se brindara
varios servicios como hospedaje, actividades de eco-turismo, aventura
relacionada con la naturaleza, ademas de todas las comodidades de un
parador como alimentaciéon y lugares de entretenimiento; logrando asi, que la
estadia sea satisfactoria y esté enfocada en los gustos y preferencias de los
turistas, para llegar a ser la primera opciéon al momento de tomarse unos dias

de descanso fuera del ruido y del estrés de la ciudad.

Por ello, Manto Minu se posicionara mediante las siguientes estrategias:

¢ Intensificar la publicidad para el posicionamiento del nuevo producto y
aumentar la participacion en el mercado.

e El area del restaurante ofrecera diversidad de platos tipicos correspondiente
a las cuatro regiones del pais.

e Se crearan promociones especiales a los clientes frecuentes para

agradecer su lealtad con el parador y fidelizarlos.
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4.2 POLITICA DE PRECIOS

Para poder determinar la fijacion de precios en el parador debe seguir los

siguientes pasos:

4.2.1 DEFINICION DE META

e Incrementar las ventas anualmente en un 3%.

e Superar a los competidores en el desempefio, servicio y calidad del
producto.

e Definir un analisis de la condicién general del mercado y de la competencia
y asi conocer el comportamiento del consumidor frente al servicio.

e Establecer un precio que vaya de acuerdo a las caracteristicas de los

productos y exigencias del cliente.

4.2.2 ELEMENTOS PARA LA DETERMINACION DELOS PRECIOS

Para tomar decisiones sobre los precios, se tomd en cuenta la investigacion de
mercados que se realizo en el capitulo anterior, ya que es un factor importante
en la determinacién de los mismos, analizando la reducciéon de costos para

tener una mayor participacion en el mercado.

En el anexo 8 se puede observar los elementos que seran utilizados al

determinar los precios en los servicios que se ofreceran en el parador turistico.

4.2.3 ESTRATEGIA DE PRECIO

Al lanzar el parador al mercado se pondra en préactica la estrategia de
descremado propuesta por Walker; la cual consiste en fijar precios iguales o

inferiores al precio del mercado. Se utilizaran las siguientes estrategias:

e Considerar las expectativas del mercado en relacion al valor del servicio y la

capacidad de compra de los consumidores.
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e El costo del servicio depende del paquete que los clientes deseen.

e ExistirAn descuentos especiales, dependiendo del paquete que los turistas
escojan por sus necesidades o preferencias, asi como cuantas personas se
hospedarian.

e Los pagos se realizara mediante tarjetas de débito, crédito y efectivo.

4.3 TACTICA DE VENTAS

e La venta serd directa con el consumidor; los colaboradores brindaran
servicio personalizado, con actitud proactiva para satisfacer las expectativas
del cliente.

e A través de los medios publicitarios se dara a conocer de forma detallada
toda la informacion necesaria respecto a las instalaciones y servicios que se
ofreceran.

e Ofrecer paquetes especiales a las agencias de viajes y centros

educativos para que Manto Minu sea integrado en los tours turisticos.

4.3.1 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Para cumplir lo propuesto en este capitulo, se contar4 con las siguientes

herramientas para garantizar un buen servicio y garantia.

4.3.2 POLITICA DE SERVICIO

e La atencién que los clientes recibirAn serd personalizada y eficiente, los
colaboradores trataran respetuosamente mostrando cortesia y amabilidad.

¢ Mantener estdndares de calidad en los servicios de alojamiento, restaurante
y recreacion.

e Capacitar al personal semestralmente para brindar una atencion
diferenciada.

e Todos seran tratados equitativamente, es decir, no se ofreceran tratos

especiales para las personas cercanas al parador.
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e La atencién ofrecida en la preparacion de platos se realizara sin demora.
e En caso de que exista una queja la empresa debe atender el reclamo de la

manera mas oportuna y confiable.

Manteniendo estas politicas, se brindara un servicio eficaz y eficiente y asi se
lograra que el parador turistico se diferencie de la competencia permitiendo
satisfacer las necesidades del consumidor.

4.3.3 GARANTIAS

e Precios asequibles para los diferentes tipos de turistas.

e Facilidad de forma de pago.

e Ofrecer abastecimiento de parqueadero para vehiculos, bicicletas, motos y
buses que se encuentren en la via.

e Las personas discapacitadas tendran todas las comodidades para el acceso
a las instalaciones del parador con espacios exclusivos.

e En el area del restaurante se mantendra en stock de todos los productos
gue se ofreceran en el menda.

e Se aceptaran las sugerencias y requerimientos del cliente con el fin de

fidelizarlo.
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4.4 MARKETING TACTICO

MARKETING TACTICO

PLAZA

N

Figura 37. Marketing Tactico
Tomado de: Walker — Boyd — Mullins — Larréché, pag 90

4.4.1 PRODUCTO Y SERVICIOS

El producto que se esta ofertando al mercado es el Parador Turistico Manto
Minu, ubicado en la ciudad de Santo Domingo ofreciendo el servicio de

hospedaje, recreacion y restaurante.

4.4.1.1 HOSPEDAJE

En el area hotelera se ofreceran diferentes opciones de servicios para que el

clienta tenga la facultad de escoger acorde a sus necesidades.

Los servicios de hospedaje brindardn teméaticas diferentes, enfocadas en las
diferentes culturas que tiene el pais por sus cuatro regiones. Cada cabafia
estard construida arquitectonicamente con distintas tematicas, texturas vy

ambientaciones conforme a la region.
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4.4.1.1.1 CABANAS

Se dispondra de cabafias simple, doble y triple; todas estaran equipadas con
disefio rustico e innovador. También se ofrecera diferentes paquetes para que
el cliente disfrute de la estadia en la ciudad.

e PAQUETES

PAQUETE FULL DAY
e Desayuno y Almuerzo
e Break

e Usos de las Instalaciones

PAQUETE LUNA DE MIEL
e 2 noches 3 dias
e Coctel de bienvenida
¢ Rosas frescas en la habitacion
¢ Desayuno en la habitacion (menu especial para 2 personas)
e 2 Actividades recreativas (opcional)
e Cena para dos personas.

e Uso de las instalaciones

PAQUETE DE AVENTURA
e 1 noches 2 dias
e Comidas (desayuno, almuerzo, cena)
e Uso de las instalaciones

e 2 Actividades (opcional)

PAQUETE VERANO
e 3 noches 4 dias
e Comidas (desayuno, almuerzo y cena)
e Uso de las instalaciones

e 3 Actividades recreativas (opcional)
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4.4.1.2 RECREACION

El area de recreacidon contara con, turismo ecolégico, de aventura y deportivo,
también los servicios de caminatas, cabalgatas, piscinas, area bbq., pesca
deportiva y actividades encaminadas a satisfacer los gustos mas exigentes.

4.4.1.3 RESTAURANTE

El restaurante tendra ambientes separados, no necesariamente divididos por
paredes sino por iluminacion, tematica, muebles, de tal manera que los clientes
puedan seleccionar el ambiente que deseen. Esta caracteristica permitira
incrementar flexibilidad en tener grupos grandes y obtener privacidad

requerida.

Se ofrecerd diversidad de platos tipicos de la zona asi como también comida
nacional, con un servicio rapido y eficiente. Ademas, tendra una decoracion
rustica sin perder su elegancia, con paredes, murales y fachadas relaciones a

las diferentes regiones del pais. Ver Figura 38
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Elaborador por: Karina Bastidas

NG
ontinental
on de
Desayuno d 5 7 >lon de Chicharrdn..

Tigrillo

Empanc

[Sggl=l=lgle

Empanada de vientc

Empa a de morochc

Choclo con que:

Bonitisima
Quimbolitos

Tamal

Ensalada

Ei lada C

0S



Arroz con Concha.

Ao 1 Camaror

Aguado.

Sanconcho Serrano.

uertes

Bandera

Seco de chivo
on Cuero...
ngachos con pern
Lapingachos
Fritada.

Hornado...

Porcion de
Porcion de
Porcion de Tostc

A ion de Arro

..$0.30

$0.30

Agua Natura

ua Mineral...

afurales.

Fruta

~o de Gro.

Michelada

—

rveza Pi

verza Club ..

C

Moccachino

(;;{ leatalicas

Vino

Tequila

1§



52

4.4.2 PRECIO

El precio se defini6 de acuerdo a los costos de operacion y a los precios del

mercado competitivo.

Con la investigacion de mercados mediante la respuesta de los encuestados,
se establecio valores que los visitantes estarian dispuestos a pagar por los
platos ofrecidos, por el servicio de hospedaje y por el uso de las instalaciones,
por esta razén, se utilizar4 la estrategia de penetracion, es decir, ofrecer
servicio de calidad con precio asequibles para tener mayor participacion en el

mercado. Ver anexo 9

4.4.3 PLAZA

La ubicacién del parador estard en la ciudad de Santo Domingo de los
Tsachilas, en la Via Quininde Km 9. Este sitio esta visible para todos los
residentes o turistas que transiten por esa via y también se encuentra cerca de
la ciudad. Se decidié construir apartado a la ciudad, ya que los consumidores
normalmente prefieren lugares que no estén conectados con los espacio dentro

de la misma.
4.4.3.1 CANAL DE DISTRIBUCION
Manto Minu tendra una canal de distribucion directo porque por el servicio que

se ofrecera sera directamente hacia el cliente final y no existiran intermediarios

para asi asegurar un servicio eficiente y eficaz. Ver Figura 39
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CANAL DE DISTRIBUCION

PARADOR CONSUMIDOR
TURISTICO FINAL
MANTO MINU

Figura 39. Canal de Distribucion

4.4.3.1.1 ESTRATEGIA DEL CANAL DE DISTRIBUCION

e Construir canales de distribucion de uso exclusivo de nuestro producto para
alcanzar a futuros clientes.

e Crear una distribucién adecuada por medio de promociones para estimular
la demanda para la obtencion de un posicionamiento mas favorable de un
posible competidor.

e Desarrollar un sistema superior de logistica y control de inventario, para
minimizar los tiempos de entrega y agotamientos de existencias de

inventarios.
4.4.4 PUBLICIDAD Y PROMOCION
Teniendo en cuenta las diferentes herramientas y medios publicitarios que
existen para la aceptacion del negocio se utilizaran diferentes medios de
comunicacién para influir positivamente a los clientes.

4.4.4.1 PUBLICIDAD

El objetivo es dar a conocer a la empresa, la marca, el producto y el servicio

por tal motivo se utilizara una estrategia de penetracién al mercado.
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Considerando las herramientas de publicidad se manejardn los siguientes

medios para llegar al cliente potencial.

e MEDIOS VISUALES

Vallas publicitarias
Gigantografias

Banners con estructura movil
Banners con roll-up

Volantes, etc.

e MEDIOS DE COMUNICACION

Radio
Television

Periédicos

En la tabla 10 se puede observar los canales de comunicacion que se utilizarédn
para la aceptacion del parador turistico y en el anexo 10 los costos y métodos
de publicidad que se utilizaran.



Tabla 10. Canales de comunicacion
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FOLLETOS
VOLANTES
PANCARTAS

FOLLETOS DE ATRACCION

INTERNET

TELEVISION

RADIAL

PERIODICOS

Se describira los servicios ofrecidos para motivar a los clientes a visitar al paradero turistico y

que haga uso de los beneficios ofrecidos

Este estara destinado Unicamente a la presentacion de puntos sobresalientes de la atraccion

del paradero como los programas recreativos.

Se creara una pagina web atractiva, estara actualizada al dia en sus promociones.

Tendra la opcion de dos idiomas inglés y espafol.

Mantener contacto con las agencias turisticas.

Tener el servicio de todas las redes sociales como Facebook, Twiter.

ZARACAY TV. MAJESTAD TV. ECUAVISA RTS GAMA TV.
RADIO RADIO RADIO RADIO
LA DISNEY
FM 90.5 CANELA FM MACARENA MAJESTAD ZARACAY FM

' 106.5 FM 92.1 FM 92.9 100.5

Diario el
Diario el Universo Diario el Metro ) Diario el Hoy Diario la Hora

Comercio

99
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4.4.4.1.1 IMAGEN

La magia, tradicion, costumbres y ritos legendarios hacen a Santo Domingo de
los Colorados, tierra de los Tsachilas, un paraiso Unico y encantador, es por
esto que el logo consta de cinco hojas de diferentes colores en base a la fauna
y flora del lugar, también tiene la cara de un Tsachila, ya que es un icono de la

provincia, el cual representa icono de una verdadera persona.

Es importante destacar que los colores son llamativos debido al uso de la

vestimenta que distingue a los Tsachilas.

4.4.4.1.2 NOMBRE

El parador turistico se llamara “MANTO MINU”; esta escrito en el lenguaje de
los Tsachila, es decir, en Tsafiki y significa “BIENVENIDO A CASA”.

4.4.4.1.3 LOGO

Figura 40. Logotipo
Elaborado por: Cristian Jarrin y Juan Lucero
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Los colores y los significados por los cuales se enfoca el logotipo son:

El amarillo simboliza la luz del sol. Representa la alegria, la felicidad, la

inteligencia y la energia.

e EIl naranja combina la energia del rojo con la felicidad del amarillo. Se le

asocia a la alegria, el sol brillante y el tropico.

e El color azul simboliza lo fresco, lo transparente y la experiencia de nuestros

artesanos ecuatorianos.

e El blanco influye sobre las personas otorgando una sensacién de sobriedad

y luminosidad.

e EIl rojo representa la energia, vitalidad, poder, fuerza, apasionamiento que

Manto Minu utilizara para brindar sus servicios y productos.

e EIl color verde y el mas predominante en el logotipo tienen sensacion

calmante, simboliza la esperanza y se relaciona con la naturaleza.

e El morado interpreta la actividad espiritual, por su combinacion de rojo y
azul, se lo considera el color mas potente, poderoso y elevado, siendo

éste la caracteristica personal de los Tsachilas.

4.4.4.1.4 SLOGAM

“TRADICION Y CULTURA ECUATORIANA”

Se escogio esta frase porque es un mensaje corto, preciso, positivo y claro

que los clientes identifiquen la marca, tanto por su nombre como por los

servicios brindados.
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4.4.4.2 PROMOCION

Se basard en la estrategia de atraccion, realizando ventas personales y
promociones a los clientes potenciales, para asi promover como persuadir y
motivar al adquirir el servicio para que recuerden la nueva alternativa que

tienen al momento de visitar la ciudad de Santo Domingo.

Se utilizara la promocién de boca a boca porque es mucho mas decisiva en la
sensibilizacion de las perspectivas; los promotores de la palabra de boca a
boca son los consumidores que estan satisfechos y se sienten motivados para

comunicar a los clientes potenciales con los servicios del parador turistico.

e Ofrecer cupones a los clientes frecuentes.

e Descuento del 10% entre la semana.

e Descuentos especiales para empresas 0 grupos.

e Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

e Ofrecer descuentos por cantidad o descuentos por temporadas.

e Se proporcionaran tarjetas de descuento a los clientes frecuentes con los
beneficios de descuento del 10% en comida y el 15% en cuanto al
hospedaje. Estos descuentos son maximo de 10 personas sobre los temas
de alimentos y bebidas.

e Alianzas estratégicas con tarjetas de crédito para poder promocionar el

parador turistico en la entrega de los estados de cuenta a los clientes.

4.4.4.3 RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas son una forma de publicidad, ya sea interna como

externa para incrementar las ventas.

La interna se relaciona con la forma de tratar a los clientes como a los

empleados, ya que de ambos depende el buen nombre que alcance el parador.
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Las relaciones con el cliente son sonreir y hacer sonreir a las personas, tener
empleados corteses y pulcros, que identifiguen facilmente el nombre de los
cliente frecuentes, mantener el negocio atractivo, brindar al cliente mas que un

servicio una conexion de amistad y respeto entre el restaurante y el cliente.

La relacion externa tiene que ver con el conocimiento que se pueda dar a los
clientes de los diferentes servicios con que cuenta el parador y esto se lo hace
a través de publicaciones en la prensa, radio, revistas, vallas o en muchos

casos por television.

Para Manto Minu se utilizara las siguientes relaciones publicas externas: El
evento de apertura sera un coctel privado; se invitara a las principales agencias
de turismo, prensa escrita y television, también mostrara oficialmente al
paradero turistico dando a conocer los servicios y productos que se ofreceran,
se dara a conocer las instalaciones y se realizara una degustacion de platos

tradicionales acompafiados de bebidas.

En temporada alta se organizaran eventos especiales; los fines de semana se
realizaran festivales gastronémicos para dar a conocer los distintos platos que

se ofreceran en el restaurante.

A través de la publicidad que se efectuara para el paradero, se describiran
todos los servicios que se brindaran, tales como restaurante, alojamiento y

recreacion para asi lograr mayor apreciacion de los clientes.

4.4.4.4 PROMOCION DE VENTAS

Para el desarrollo de las promociones en las ventas se elaborara la publicidad
mediante tripticos, volantes, medios de comunicacién, agencias de viajes y
algunos regalos que tengan el logotipo del paradero, tales como: esferos,
jarros, camisetas y seran entregados en los lugares con mayor afluencia de

personas.
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CAPITULO V

PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se determinan las estrategias de operaciones, el ciclo
operativo y el flujograma de procesos para generar una ventaja competitiva de

diferenciacion de la competencia.

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para que la empresa pueda cumplir sus objetivos, es necesario que con el
paso del tiempo pueda adquirir capacidades necesarias para generar una

ventaja competitiva frente a sus competidores.

El paradero turistico contara con ventaja competitiva, logrando una
competencia distintita con respecto a los hoteles y restaurantes de
caracteristicas similares y de esta manera se superara las expectativas de los
clientes mediante una fuerza laboral flexible, es decir, que todos los
colaboradores puedan intercambiar ideas de critica para la innovacion, opinion,

sugerencias o cambios del proceso con la finalidad de ser eficiente y eficaz.

Se valorara el esfuerzo individual de los colaboradores reconociendo el mejor

empleado del mes, para asi mejorar el desempefio de los trabajadores.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

El ciclo operativo “se refiere al proceso de transformacién que convierte los

insumos en productos y servicios terminados” (Finabolsa, s.f.).

El objetivo es ofrecer un buen servicio y producto a los consumidores a fin de

satisfacer sus necesidades y darles buena imagen del paradero turistico.

En el anexo 12 se especifica detalladamente los procesos operativos del

restaurante, cabafas y area recreativa.



5.2.1 CICLO DE OPERACIONES DEL RESTAURANTE

5.2.1.1 ETAPA 1: PROVEEDORES

Paso 1.- Se realiza pedido cada 15 dias, los dias miércoles.

Paso 2.- Se autoriza la orden de pedido de insumos.

Paso 3.- Se recibe el pedido después los dias viernes.

Paso 4.- El chef verifica el pedido de entrega.

Paso 5.- El proveedor entrega la factura correspondiente.

Paso 6.- Se registra en el inventario todos los insumos.

Paso 7.- Se almacenan todos los insumos en sus respectivos lugares.

Paso 8.- El proveedor regresa cada lunes por su pago.

5.2.1.2 ETAPA 2: ALMACENAMIENTO DE INSUMOS

Paso 1.- La persona encargada de almacenamiento recibe los insumos
Paso 2.- Se clasifican los insumos en:
Carnes: se pasa y se divide por porciones.
Vegetales: se clasifican por: verduras, hortalizas, granos y frutas.
Despensa: se almacena en bodega.
Bebidas: se distribuye a las diferentes areas y el stock en bodega.

Lacteos: se almacena en refrigeracion.

5.2.1.3 ETAPA 3: ELABORACION DE PLATILLOS

Paso 1.- Disposicién de todos los insumos a utilizarse.

Paso 2.- Preparacién de salsas y alifios comunes

Paso 3.- Se recibe orden de pedido (etapa 4)

Paso 4.- Elaboracion de los platillos.

Paso 5.- El chef revisa el plato para ver si cumple el estandar de calidad.
Paso 6.- Se despacha la orden.
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5.2.1.4 ETAPA 4: SERVICIO AL CLIENTE

Paso 1.- El cliente ingresa al restaurante.

Paso 2.- La cajera saluday da la bienvenida a los clientes.

Paso 3.- Se acerca el mesero designado de area.

Paso 4.- El mesero pregunta en qué &rea les gustaria ubicarse.
Paso 5.- Los clientes escogen el area de su preferencia.

Paso 6.- Los clientes reciben el menu.

Paso 7.- El mesero regresa después de cinco minutos a tomar la orden.
Paso 8.- Ingresa la orden al sistema.

Paso 9.- El sistema envia la orden a la cocina y al bar.

Paso 10.- El chef inicia la elaboracién de los platos.

Paso 11.- El mesero se acerca a la mesa y sirve las bebidas.

Paso 12.- El mesero pregunta si desean algo mas.

Paso 13.- Durante la comida, el mesero pregunta si todo esta bien.
Paso 14.- Los clientes terminan de comer.

Paso 15.- El mesero se acerca, retira los platos.

Paso 16.- Los clientes solicitan la cuenta.

Paso 17.- El mesero entrega la cuenta.

Paso 18.- El mesero recibe el dinero.

Paso 19.- Los clientes reciben el cambio y su factura.

Paso 20.- El mesero acompaia hasta la puerta y les agradece por su visita.

5.2.2 CICLO DE OPERACIONES DE LAS CABANAS

5.2.2.1 ETAPA 1: INGRESO DEL CLIENTE

Paso 1.- Saludo de bienvenida y presentacion.

Paso 2.- Ofrecer servicios de los que dispone el paradero.
Paso 3.- Ensefiarle todas las instalaciones del paradero.

Paso 4.- Solicitar datos al cliente para llenar la hoja de registro.

Paso 5.- Transferir a la habitacidén que el cliente escoja.
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Paso 6.- Dar informacion respectiva de las habitaciones.

Paso 7.- Solicitar forma de pago: Efectivo, tarjeta de crédito o débito.
Paso 8.- Sies en tarjeta de crédito o débito, pedir autorizacion al banco.
Paso 9.- Si el banco autoriza se realiza la cancelacion.

Paso 10.- Solicitar firma para aceptar su pago.

Paso 11.- Entrega de las llaves de habitacion.

Paso 12.- Desearle una agradable estadia.

5.2.2.2 ETAPA 2: SALIDA DEL CLIENTE

Paso 1.- El cliente informa de su salida.

Paso 2.-Se realiza el check out del cliente.

Paso 3.- Solicitar al huésped la llave de la habitacién

Paso 4.- Preguntar acerca de su estadia e invitarlo a que regrese.
Paso 5.- Pago de todos los servicios extras.

Paso 6.- Entrega de factura y agradecimiento de su visita

Paso 7.- Informar al servicio de habitaciones de la salida del huésped.

5.2.3 CICLO DE OPERACIONES DEL AREA RECREACTIVA

5.2.3.1 ETAPA 1: SERVICIO AL CLIENTE

Paso 1.- El cliente ingresa a las instalaciones

Paso 2.- El encargado saluda cordialmente a los clientes.

Paso 3.- El cliente cancela las entradas por los nifios y por personas adultas
Paso 4.- El cliente hace uso de las instalaciones sin hora de salida.

Paso 5.- Durante su permanencia el cliente consume en el bar.

Paso 6.- El cliente se retira de las instalaciones.

Paso 7.- El encargado despide a los clientes e invita a que regresen pronto.
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5.3 FLUJOGRAMA DE PROCESOS

Se realiza el flujograma para saber que secuencia tienen las actividades que se
realizan en las diferentes areas que tiene el paradero y que etapas se deben
seguir para cumplir el proceso; también ayuda a tener un mejor control sobre
los insumos que se utilizan y las personas que integran en el ciclo operativo de

Manto Minu.

El proceso se divide en varias etapas para lograr obtener un mayor control en
la produccién y cada una de estas etapas se subdivide por actividades, las
mismas que se detallan en la figura 41, 42 y 43 mostrando minuciosamente
como es el proceso que se debe seguir cuidadosamente al brindar y ofrecer el

servicio de alojamiento y de restaurante a los turistas que visiten el negocio.
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Figura 41. Flujograma del area del restaurante
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CICLO OPERATIVO
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5.4 RUTA CRITICA

Para la realizacion del ciclo de operaciones de las diferentes areas, se
encuentran los posibles cuellos de botella que lograrian que las etapas puedan
ser deficientes, para éstos, el paradero debe tener soluciones para evitar
inconvenientes al momento que sucedan estos problemas. Ver Tabla 11

INCONVENIENTES Y SOLUCIONES PARA LOS POSIBLES CUELLOS
DE BOTELLA

Tabla 11. Cuellos de Botella

INCONVENIENTES SOLUCIONES

] Prender la planta y disponer de
Cortes de Energia _
diesel constantemente.

Inasistencia de un Tener personal de emergencia para
colaborador reemplazar al colaborador

Tener alternativas de proveedores y
Escasez de insumos comprar al por mayor para
abastecerse en épocas de escasez.

Falta de mesas Se tendra mesas de reservas para
disponibles cubrir clientes en espera

o 3 Comprar vajilla de repuesto para
Insuficiencia de vaijilla,
] _ ] abastecerse cuando el restaurante
cuberteria y cristaleria
este lleno

Los clientes se encuentren Llevarlos al bar y que consuman

en espera alguna bebida.
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5.5 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
En las tablas 12, 13 y 14 se detallan los equipos y las herramientas que se
necesitan para la creacion del paradero y para que los colaboradores para la

realizacion y cumplimiento del trabajo.

5.5.1 RESTAURANTE

Tabla 12. Equipos y Herramientas del Restaurante

RESTAURANTE

DESCRIPCION TOTAL
Magquinaria y Equipo $ 15,036.50
Utensilios de Cocina $ 1,087.46
Vajilla $ 1,043.85
Cristaleria $ 827.50
Cuberteria $ 726.00
Manteleria $ 274.40
Muebles y Enseres $ 8,734.41
Equipo de Oficina $ 1,875.73
Materiales de Limpieza 74.39

TOTAL $ 29,680.24

Tomado de: Investigacion Realizada
55.2 ALOJAMIENTO

Tabla 13.- Equipos y Herramientas de las Cabafias

CABANAS

DESCRIPCION TOTAL

Muebles y Enseres $ 9,137.27
Menajes de Habitacion $ 1,315.08
Costos Variables $ 751.12
Equipos de Oficina $ 1,488.46
Kit de Habitaciones $ 153.00
Materiales de Limpieza $ 67.12
TOTAL $12,912.05 |

Tomado de: Investigacion Realizada
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5.5.3 RECREACION

Tabla 14.- Equipos y Herramientas del Area Recreativa

AREA RECREACIONAL

DESCRIPCION TOTAL
Instalaciones $23,675.00
Servicios Complementarios $22,500.00
Equipo de Oficina $362.73
Materiales de Limpieza $40.14

TOTAL $46,577.87

Tomado de: Investigacion Realizada

Los detalles de todos los equipos necesarios se puede observar en el anexo 13
5.6 INSTALACIONES Y MEJORAS

Se requiere de instalaciones fisicas para el funcionamiento del paradero
turistico tomando en cuenta el espacio del terreno para la construccion de las

areas necesarias. Ver Figura 44 y 45

En la tabla 15 se detalla el presupuesto de la obra cuyo precio esta establecido
por m2. Los costos fueron determinados en base al tamafio de cada area del

paradero. Ver Anexo 14

Tabla 15.- Area y costos del terreno

COSTO TERRENO
UNIDAD AREA PRECIO
Terreno m2 20000 |$ 80,000.0
Cabafias m2 322.74 |$ 39,551.9
Restaurante m2 1038 |$ 42,285.0
Area Recreacional m2 4175 |$ 28,8225
Instalaciones Complementarias m2 240 |$ 24,800.0

TOTAL 2018.24 $ 215,459.4

Tomado de: Constructora Rosero



5.6.1 INSTALACIONES
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Figura 44. Plano Arquitecténico
Elaborado por: Sebastian Lucero
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Figura45. Render arquitecténico
Elaborado por: Sesbastian Lucero
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5.7 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS

Es importante determinar el sitio donde se instalara el paradero turistico con la

finalidad de lograr la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital.

“Santo Domingo es una de las ciudades mas jovenes del pais, actualmente se

ha constituido en el punto de enlace entre las regiones Sierra y Costa, siendo el

corazoén del pais”. (Ecostravel, s.f)

En la figura 46 se puede observar la ubicacién donde se planea construir el

paradero turistico “Manto Minu” en la Av. Quininde con una dimension de 2

hectareas que serian 20.000 m2.
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5.8 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

5.8.1 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO

El disefio de almacenamiento es muy importante ya que ahi se encontraran
todos los productos perecibles como no perecibles; por esta razén se tendra
dos tipos diferentes de almacén. Un almacén sera disefiado para todos los
alimentos que se utilizan en el restaurante y el otro sera creado para todos los

productos de abastecimiento para el parador.

e Asegurarse de que las areas de almacenes estén protegidas, para evitar la
presencia de intrusos.
¢ lluminar adecuadamente las areas de almacenes; no permitir la entrada de

usuarios y empleados que no estén autorizados.

5.8.2 MANEJO DE INVENTARIO

El manejo de inventarios se lo realizara periddicamente para verificar la

existencia de productos que estén en almacenamiento.

Se crearan formatos de control para saber que esta en existencia y que hace
falta dentro de los almacenes; esto ayudara en tres aspectos importantes, tales

como:

e Cuando se realicen las compras o pedidos con los proveedores no sea
necesario revisar el almacén.

e Saber si existen robos por parte de los empleados.

e Conocer cuanto se esta utilizando semanalmente (revisar productos que

son mas utilizados).

Para saber de forma detallada como sera el formato de control de inventarios

se puede ver en el anexo 15.
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Cuando se registre el inventario en los formatos predeterminados se debe

tomar en cuenta las siguientes caracteristicas:

e Los productos méas frescos como la carne, el pollo, cerdo, pescados,
mariscos y las verduras de poca duracion en refrigerador se deberian
comprar semanalmente, dependiendo de la necesidad de la empresa.

¢ Revisar la fecha de fabricacién y caducidad de los productos no perecibles,
esto es en casos especificos como la cerveza, refresco y de algunos otros
productos si es el caso.

e Se revisaran semanalmente las caducidades de los productos dandole

prioridad y salida a los de méas cercana caducidad.

5.9 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

La viabilidad legal busca determinar todos aquellas obligaciones que afectan al
proyecto, en este caso, la creacion del paradero turistico requiere desembolsos
para la constitucion de la compafia, obtencién de permisos, contratacién de
personal y pago de obligaciones tributarias, por este motivo es importante

revisar lo que rige a la compafiia en Ecuador.
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CAPITULO VI

EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se analizard el equipo administrativo, las politicas de
contratacion, los planes de remuneracion y beneficio para la ejecucion del plan

de negocios propuesto.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional serd una distribucion funcional, dado que se
encuentra agrupando por departamentos de acuerdo a las funciones de cada
puesto, esto permitira que los empleados puedan desarrollar destrezas y

habilidades que permitan ser mas eficientes y eficaces. Ver Figura 47

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL PARADOR MANTO MINU

AREA

Figura 47. Estructura organizacional
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6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO Y SUS RESPONSABILIDADES

Para definir las areas y sus descripciones, primero se debe especificar cuantas
personas estara integraran el equipo de trabajo de Manto Minu. Se empezara
sus funciones con poco personal en un comienzo y segun su requerimiento
para mejorar los procesos se ira adquiriendo personal capacitado para el
manejo del parador. Ver Tabla 16

Tabla 16. Personal de equipo de trabajo

AREA ADMINISTRATIVO ‘

GERENTE GENERAL
ADMINISTRADOR

AREA DE OPERACIO
RECEPCIONISTA

JEFE DE COCINA

ASISTENTE

MESEROS

CAJERO

ENCARGADO DE AREA RECREATIVA
PERSONAL DE LIMPIEZA

TOTAL 1

F NN S

Para la descripcién de todas las funciones de la estructura organizacional del
personas se tomoO de referencia del libro: Hellriegel, Jackson, Slocum,
Administraciéon de un Enfoque, Funciones y perfiles de trabajadores, Edicion
Onceava, Editorial CengagelLearning, México 2009, P4g. 7, 8, 13, 45, 359

En el anexo 16 se encuentra el perfil estandar que se debe cumplir.
6.2.1 DESCRIPCIONES POR AREAS
6.2.1.1 PERSONAL ADMINISTRATIVO

6.2.1.1.1 GERENTE GENERAL

e “Es responsable legal de la empresa y en ese sentido debera velar por el
cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten los negocios y

operaciones” Andino Investment Holding, Gerencia, s.f.
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Evaluar constantemente a las distintas areas a través de informes que
reflejen el estado de cada uno de los departamentos y el cumplimiento de
sus funciones.

Tendra la responsabilidad del area departamento de contabilidad y
entregara los reportes de contabilidad del parador a los socios.

Fomentar las buenas relaciones entre los miembros de la empresa, clientes
y proveedores.

Gestionar los procesos relacionados con la incorporacion, mantenimiento y

desvinculacién de las personas de la organizacion.

6.2.1.1.2 ADMINISTRADOR

Serd quien organiza, planifique, ejecute y controle el trabajo de todo los

colaboradores del parador, también sera responsable de dirigir el departamento

de marketing y de recursos humanos. Ver Figura 48

Desarrollara estrategias para alcanzar los objetivos y metas propuestas
desarrollando planes de accion a corto, mediano y largo plazo.

Supervisara el funcionamiento correcto de la empresa, asi como también el
trabajo del personal.

Determinar qué actividades deben realizarse, con quien se cuenta para
realizarlas, como se van a agrupar las actividades, quien va a informar a
guien y que decisiones tienen

Controlara y organizara todos los procesos asignados a cada departamento
para verificar su cumplimiento.

Creara un ambiente de trabajo en el que los colaboradores puedan lograr
las metas optimizando los recursos y asi mantener condiciones Optimas a

todo el equipo.
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DESCRIPCION DE LOS DEPARTAMENTOS DE LAS
AREAS ADMINISTRATIVAS

DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD Y

VENTAS Y MARKETING

eIncorporacién de eAnalisis del mercado vy eContabilidad
personal competencia. eCostos
eAdministracién de eanalizar la situacion eCartera
sueldos, prestaciones y interna: analizar la ePresupuestos
beneficios capacidad y los recursos o
_, L ) . eAuditoria
eEducacion y capacitacion (financieros, humanos,

tecnologicos y ¢ Analisis financiero

ecomunicacion

eLiderazeo materiales) con que
. g- cuenta la empresa.

*Motivacion

., . ., eDisefiar estrategias de
eCreacion y direccion de marketing que permitan

equipos de trabajo alcanzar los objetivos
eControl y evaluacién del propuestos.
desempefio

Figura 48. Departamentos administrativos
Tomado de: Manual de Funciones, s.f.

6.2.1.2 PERSONAL OPERATIVO

El personal operativo tiene como responsabilidad, supervisar, controlar y
seleccion del producto. Este trabajo es muy importante ya que de esto depende

gran parte el futuro de la empresa.

6.2.1.2.1 JEFE DE COCINA

El jefe de cocina es quien se encargue de toda la elaboracién de los platos y de

la administracion de la cocina.

Coordinara el tiempo de preparacion de cada platillo.

e Debe ser experto en realizar recetas de cocina, tradicionales y tipicas
e Correcta distribucion de actividades en la cocina.

e Seleccion de proveedores y realizacion de pedidos de los insumos.

e Se asegura de que todos los pedidos que sean eficientes y eficaces.

e Control de la produccion y de los inventarios.


http://www.nitzanonline.com/pdf/JobDescription.pdf
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6.2.1.3 CAJERO

El cajero trabajara en la parte del restaurante, sera responsable de la imagen
del restaurante y tendra responsabilidades adicionales otorgadas por el

gerente.

Saludar con una sonrisa y brindar un buen servicio a los clientes
e Recibir los pagos de los clientes

e Hacer conocer a los clientes las especialidades y promociones.
e Mantener el reporte de caja diariamente

e Encargado de hacer los pagos a los proveedores

6.2.1.3.1 MESEROS

Contard con una capacitacion para el servicio de meseros. Ademas se
mantendra un control adecuado con entrenamiento para asegurar la manera en
la que los meseros deberdn atender a todas las mesas y satisfacer las

necesidades de todos los invitados.

Los meseros deberan cumplir las siguientes funciones:

e Deberan mostrar amabilidad y cortesia en todo momento a los clientes.

e Tener conocimiento de los platos que se encuentran dentro del mend, tales
como, elaboracion, tiempo de preparacion, que tipo de ingredientes tiene los
platos.

e Mantener en perfecto estado el restaurante, es decir, limpiar el espacio,

limpiar las mesas, montar las mesas.

6.2.1.3.2 RECEPCIONISTA

La persona que se encuentre en la recepcion del hotel poseera una
responsabilidad importante, debera establecer buena relacion con los turistas
ya que sera la primera persona que se contacte con el cliente al momento que

deseen adquirir el servicio de alojamiento. Sus funciones son:
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¢ Recibir al cliente en forma cortes y amable.

e Conocer las necesidades del cliente

e Se encarga de hacer los check in y check out de las habitaciones.

e Explicar las caracteristicas del producto y/o servicio que dispone el hotel.

e Sera responsable de la imagen del hotel en todos los aspectos.

e Debe conocer los atractivos turisticos de la zona, para poder poner en

conocimiento a los turistas.

6.2.1.3.3 CAMARERA

Persona encargada de la limpieza y arreglo de las habitaciones.

e Mantener en completo orden y limpio cada una de las habitaciones de las
cabafas.

¢ Verifica que las habitaciones no tengan ningun dafio.

e Dotar a todas las habitaciones de los correspondientes insumos para
prestar un buen servicio.

e Realiza en aseo diario de cada una de las habitaciones de las cabafas

6.2.1.3.4 ENCARGADO DE LA AREA RECREATIVA

Es el encargado que administrara el area recreativa deberd realizar la
supervision del estado del agua, piscinas constantemente y en especial cuando
exista bastante afluencia de cliente.

Las funciones seran similares al area del hotel.

e Establecer buena relacion con los clientes.
e Tratar siempre con amabilidad y con una sonrisa.
e Se encarga de inspeccionar continuamente todas las instalaciones del area.

e Mantener siempre limpia todos los espacios del parque.
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6.2.2 EQUIPO DE TRABAJO

Es importante establecer un ambiente laboral y organizacional éptimo con la
finalidad de que los colaboradores (empleados) sean el soporte de decisiones

necesarias para el desarrollo de nuestra empresa.

e Lograr el cumplimiento de labores asignadas con responsabilidad y
honestidad.

e Ofrecer a nuestros clientes un producto de calidad.

e Fomentar el respeto y la cordialidad entre los miembros de la organizacion.

e Ensefiar a los nuevos miembros de la organizacién el modo correcto de

percibir, pensar y sentir los problemas relevantes de la organizacion.

6.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y ACCIONISTAS

Las compensaciones en cuanto a salarios y beneficios que se les otorgara a los
accionistas se basara a lo estipulado por la ley de acuerdo al Ministerio de
Relaciones laborales 2012, también recibiran los honorarios adicionales

respecto a la participacion de utilidades.

6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

6.4.1 POLITICAS DE EMPLEO

Las actividades que se practicaran con la finalidad de motivar al personal y

cumplir con sus necesidades son:

e Capacitacion continua a través de charlas motivacionales, cursos y
seminarios.
e Ofrecer trato de justo a todos los clientes en sus reclamos, considerado que

el objetivo de la empresa es brindar un servicio de excelencia.
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e Realizar evaluaciones periédicas, permanentes a todos los procesos de la

organizacion.

e Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad, a

fin de coordinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear

soluciones.

e Mantener en la empresa un sistema de informacidon sobre los trabajos

realizados en cumplimiento de sus funciones,

operativos.

6.4.2 BENEFICIOS

proyectos y planes

Se creara un plan de beneficios para incentivar a los trabajadores y esto ayude

a generar mas productividad y mejor rendimiento en el parador. Uno de los

principales beneficios o incentivos que se entregara a los colaboradores sera

brindar respeto, equidad y dignidad.

Se proporcionara un descuento del 30% en el uso de las instalaciones con un

cupo limite de $100 mensuales y cuando existan dias con mayor afluencia de

demanda, ferias o eventos especiales se recompensara con bonos; el

porcentaje de bonos sera dependiendo de las ventas realizadas.

6.4.3 REMUNERACIONES

6.4.3.1 NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

Tabla 17. Remuneraciones personal operativo

CONCEPTO

SUELDO = CANT | ANUAL

ROL DE PAGOS

13er

14to

16,800 1,400

Gerente General 700 1 8,400 700 292 1,021 700
Recepcionista 300 1 3,600 300 292 437 300
Encargado area 400 1 4,800 | 400 | 292 | 583 | 400
recreativa
3
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6.4.3.2 NOMINA PERSONAL OPERATIVO

labla 18. Remuneraciones personal operativo

ROL DE PAGOS

CONCEPTO  SUELDO = CANT | ANUAL 13er. 1léto.

Director Operativo 700 1 8,400 700 292 1,021 700

Chef 500 1 6,000 500 292 729 500

Asistente de 300 1 3,600 | 300 | 292 | 437 | 300

Cocina

Mesero 300 2 7,200 600 292 875 300

Cajero 300 1 3,600 300 292 437 300
Personal de

Limpieza 300 2 7,200 600 292 875 300

7 ‘ 36,000 3,000 1,752 4,374

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS

“El contrato social establece los derechos de los socios en la compafiia,
especialmente en cuanto a la administraciébn, como también a la forma de
ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales”. (Ley de

Compaifiias, Secciéon V, Art. 114, s.f.)

Los accionistas tendran todos los conocimientos sobre las decisiones; cada
departamento tendr& la obligacién de enviar semanalmente por mail el informe
sobre todas las actividades realizadas en el trascurso de la semana. Manto
Minu otorgara a los accionistas el 50% de descuento para el uso de todas las

instalaciones con un cupo limite de $150 a la semana.

6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Se necesitara los servicios de un arquitecto y un ingeniero civil para el disefio y
estructuracion de la construccion del parador. Por otro lado, también se

requerira servicios técnicos para el equipamiento de Manto Minu.

Se solicitara el asesoramiento profesional para reforzar materias legales, tales
como: constitucién de la empresa, elaboraciéon de contratos de arriendo, de

personal, liquidaciones y demas aspectos legales necesarios.
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CAPITULO VII

CRONOGRAMA GENERAL

En este capitulo se detallan todas las actividades que son necesarias para
poner en marcha el negocio. Se realiza el cronograma en el que se determina
el tiempo de la construccién y se analizan todos los imprevistos y riesgos que

pueden existir en el plan de negocio.

7.1 ACTIVIDADES PARA LA APERTURA DEL NEGOCIO

Para la apertura del proyecto, es necesario programar y determinar qué

actividades se deben realizar en el transcurso de la construccion del proyecto.

7.1.1 REALIZACION DE NEGOCIOS, TRAMITES Y CONTRATOS

Los siguientes documentos son importantes y necesarios para la apertura del

parador.

e Constitucion vy legalizacién de la compafiia

e Afiliacion a la Camara de turismo de Pichincha

e Obtencion de la patente municipal.

e Obtencion RUC

e Apertura del nimero patronal de compaiias en el .LE.S.S.

e Obtencion del certificado de Registro en el Ministerio de Turismo.

e Registro de la actividad turistica

e Elaborar los planos de la planta e instalaciones

¢ Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de Santo Domingo de

los Tsachilas.
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7.1.2 EJECUCION DEL PLAN DE NEGOCIOS

Durante la ejecucion del plan de negocios se debe analizar varias actividades
gue son necesarias para la apertura del proyecto, estas actividades se va

realizando con anterioridad ya que pueden surgir problemas o imprevistos.

A continuacion se detallan las actividades para la ejecucion del plan de

negocios.

e Desarrollo y aprobacion del plan de negocio.

e Construccién del paradero turistico

e Adquirir lineas telefénicas fijas y moéviles

e Contratos de prestacion de servicios publicos

e Adecuacion de las instalaciones

e Adquisicion de equipos y mobiliario

e Adquisicion de materia prima

e Contratacion y capacitacion del personal capacitado
e Elaborar el plan de costos de los productos

e Elaborar la campafa publicitaria

e Alianza con proveedores de materia prima e insumos
e Contratacion personal capacitado

e Lanzamiento del paradero turistico

e Sub-contratacién de proveedores de materia prima y materia elaborada

¢ Inicio de operaciones

7.2 CRONOGRAMA

En el cronograma se indica el tiempo y actividades, tales como, la elaboracion
del plan estratégico, los tramites de constitucion de la compaiiia, organizacion
de la empresa, reclutamiento del personal, planificacion de clientes, etc. Ver

Figura 49



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

S ) ot 1, 2013 ot 2, 2013 ot 3, 2013 ot 4, 2013 ot 1, 2014 ot 2, 2014 ot 3, 2014 e 4, 2014 oty 1, 2015 oty 2, 2015 oty 3, 2015
Dec llan Feb IMar [aor Mav Tun [0 laug [sen 10ct lyov Tpec [an Ireh IMar Ao Iz Tun (ol Taug [sen loct Twov IDec [1an IFeb Mar laor TMav Don [l Taus lseo
£ Manto Minu . e —
SEtapal —
Desarrollo y aprobacion Admipistrador

Constitucion de la comp Soc
Premiso de costruccion
Contratacion de arquite
Inicio de construcdon
Adquisicion de activos
Adecuacion del lugar
Equipamiento del lugar

[FlEtapa 2
Permisos de funcionami
Redutamiento y selecd

HEtapa 3
Instalaciones de equipo
Inicio de campana publi
Capadtacion de person
Preparativos para la inz

[FlEtapa 4
Finalizacion de permisos
Reunion con los colabor
Entrega del proyecto a

HEtapa 5
Inaguracion del Parado
Apertura al publico

io; Administrador[30%]
Administrador;Socio

7

Figura 49. Cronograma de Actividades

Inggniero;Arquitecto;Albaniles: Adminis
Administrador;Albaniles

Administrador;Socio

ministrador;Chefl50%]:Social5

Administrador;Socio:Inzen

Administrado

1 Socio[50%]: Chaf

istrador; Chef;Inge;
Administrador

Administrador;Ch

Administrador; Ch
v

: Administrador

| Administrado

trador[50%]

=
=

niero[$0%]: Arquit

ef: Socio[50%]

Administrador;Socio;Chef;Avudantes de cocina;Mese:

Administrador;Ingeniero[253%]; Arquitecto[25%]; Soci

Administrador;Chef; Socioi Avudantes de cocina:Mes

ero[50%T: Arquitecta[50%]

efiSocio;Avudantes de cocina[75%]:\

tAlbaniles;Chef; Avudantes de cocina;

cto[50%]

ros

ETOS

:Measeras

eseros[T5%]

:Chefl30%]:Avudantes de cocinal50%

] Meseros[50%]

98



87

7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

7.3.1 ACTIVIDADES CON EXPANCION A TIEMPO PREVISTO

Considerando al cronograma de actividades, puede existir imprevisto que no
estén en el tiempo establecido y eso ocasionaria resultados negativos para
poner en marcha el plan negocio. A continuacion se detallan las actividades

gue pueden tomar mas tiempo de lo normal al desarrollarse.

e Constitucion de la compafia y permisos pertinentes

e Problemas con el crédito bancario para el financiamiento.

7.3.1.1 PLAN DE CONTINGENCIA

El plan de contingencia se crea par a las actividades que tengan imprevistos al
desarrollarse. En la tabla 19 se puede observar detalladamente el
procedimiento necesario para resolver los problemas previstos en el punto

7.3.1 “Actividades con expansion a tiempo imprevisto”

PLAN DE CONTINGENCIA

Tabla 19. Plan de Contingencia

ACTIVIDADES PROBLEMAS PLAN DE CONTINGENCIA
Constitucién de la
compariia y permisos Tiempo de entrega . Buscar amistades que agiliten el
otorgados por los tiempo de entrega de los documentos
Ministerios
Las actividades
financieras dentro de Llevar la actividad financiera por
Demoras en la la organizacién podria| medio de outsourcing y eliminar el
entrega en la implicar un gasto departamento de contabilidad dentro
financiacion mayor en planilla, | de la organizacién con el fin de reducir
equipo y otros gastos
materiales
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CAPITULO VIII

RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPOSICIONES

Se determinaran los supuestos y criterios utilizados para el desarrollo del

plan de negocio y los principales riesgos y problemas y soluciones.

8.1 CRITERIOS UTILIZADOS

Tabla 20. Criterios utilizados

DETALLES

CANAL DE DISTRIBUCION

CRITERIOS

Se usara el mismo canal de
distribucion de la industria:
Canal Directo - Consumidor Final

NUMERO DE PERSONAL

Inicio de actividades con 11
colaboradores: Gerente General,
Directo Operacional, Encargado de
area recreativo, Recepcionista,
Chef, Asistente Chef, 2 Meseros,
Cajero y 2 de Personal de
Limpieza.

OBTENCION DE PERMISOS

Acudir con personas cercanas para
tener los permisos en el menor
tiempo posible.

ESTABLECIMIENTO
GEOGRAFICO

Matriz de localizacién para
encontrar los factores que afecten
la ubicacion.

TACTICA DE VENTAS

Publicidad impresa: afiches,
tripticos, fotografias de las
instalaciones, también se utilizara
diferentes tipos de promociones.

COMPENSACIONES
LABORALES

Las compensaciones ser basaran
enlo que la ley establezca y
cuando las ventas esperadas

superen, el excedente sera
distribuido equitativamente a los
colaboradores




89

8.2 SUPUESTOS UTILIZADOS

La proyeccion de la empresa se realizara a precios constantes a cinco
afios y en tres escenarios: normal, optimista y pesimista con

financiamiento y sin financiamiento en doélares americanos.

Depreciacion: se realizara con la metodologia de linea recta y

obteniendo valor de salvamiento. Ver anexo 17A, 17B, 117C.

Amortizacion del préstamo: monto de USD 165.975,00. Se realizara en
la CFN a un plazo de cinco afios a la tasa del 13% anual con cuotas

mensuales. Ver anexo 18.

Amortizacién del diferido: serd de acuerdo a las normas contables a

cinco anos. Ver anexo 17B, 17C.

Costo de oportunidad: se calcul6 con el CPPC y es de 18.39% para los
escenarios des apalancados y de 13.83% para los escenarios

apalancados.

8.3 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

8.3.1 AUMENTO O DISMINUCION DE LA DEMANDA DEL
SERVICIO

Si hay un aumento en la demanda se optara por contratar mas personal

de acuerdo a las exigencias de este incremento.

Si la demanda disminuye, se aplicaran tacticas de relanzamiento del
servicio y se reforzaria la publicidad y promocion para atraer mas

clientes.
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CAPITULO IX

PLAN FINANCIERO

En este capitulo se mostrara el financiamiento deseado dentro de la
empresa asi como el uso de cada uno de los fondos para la creacion del

parador.

9.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial para poner en marcha el plan de negocio se: activos
fijos (USD 271,642.00), activos variables (USD 905,20), muebles y
equipos de oficina (USD 4,983.00), y el capital de trabajo (USD
28,886.00). Ver Anexo 17 A, B,C, D

El capital de trabajo se calcul6 para dos meses, con un valor de USD
28,886.00, que incluye: el pago de sueldos y salarios, costo de materia
prima, publicidad, mantenimiento, combustible, energia, servicios basicos

y guardiania arriendo.

9.2 FUENTES DE INGRESOS

Las principales fuentes de ingresos del parador son las ventas de los
paguetes especiales para las cabafas, los platillos que se ofreceran en el
restaurante y las entradas que se cobraran para el uso de las

instalaciones del area recreativa.

Tomando en cuenta el comportamiento de la industria de hoteles y
restaurantes (Ver figura 3), se ha proyectado los escenarios mediante los

siguientes supuestos. Ver Tabla 21
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e La proyeccidn se hara en tres escenarios (optimista, pesimista y
esperado), a precios constantes, a cinco afios y en dolares americano.
e La fuente de ingresos sera: las ventas en el restaurante, servicios de

piscina y alquiler de cabanfas.

e Para el escenario optimista se toma el promedio de los picos mas

altos que es del 7,23%; para el escenario normal el incremento

promedio es del 6% y para el escenario pesimista es de 4,41%

Tabla 21. Fuentes de ingreso

FUENTES DE INGRESO

ESCENARIO ‘ 1 2 3 4 5
NORMAL 268.252 | 283879 | 300444 | 318003 | 336615
OPTIMISTA 28844 304403 | 322166 | 340994 | 360952
PESIMISTA 243482 | 258602 | 273671 | 289645 | 306576

Ver en el Anexo 19 proyeccion de ingresos para los cinco afos.

9.3 COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

9.3.1 COSTOS VARIABLES

Los costos fijos son todos aquellos que influyen en el costo de venta de
cada uno de los servicios ofrecidos y en cada uno de los escenarios. Ver
Anexo 20.

Tabla 22. Costos variables

DETALLE
Costos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

112792 116427 | 120267 124772 | 129073

112792 116427 = 120267 124772 129073

Variables
Anuales
TOTAL
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9.3.2 COSTOS FIJOS

Los gastos fijos estan representados por: nomina administrativa,

operacional, y gastos generales. Ver Anexo 21

Tabla 23. Costos fijos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gasto
Generales 92.502 92.502 92.502 92.502 92.502
Anuales

TOTAL | 92,502  92.502 92,502 | 92502 92 502

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

9.4.1 MARGEN DE UTILIDA BRUTA

En el primer afio de funcionamiento, se observa que el margen de
rentabilidad es del 58,0%, lo que significa que con ese porcentaje de
ingresos la empresa es capaz de asumir los gastos generales y de

financiamiento. Ver tabla 24, Ver Anexo 22 A

Tabla 24. Margen de utilidad bruta

ESCENARIO NORMAL DESAPALANCADO ‘

Concepto ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Ventas 268252 | 284347 | 301408 | 319492 | 338662
Costos 112792116176 | 119661 | 123251 | 126949

UTILIDAD BRUTA 155460 168171 181746 196241211713
58,0%  59,1% 60,3% 61,4% | 62,5%

MARGEN DE UTILIDAD
BRUTA

9.4.2 MARGEN DE UTILIDA OPERATIVA

El margen de operaciones de Manto Minu para el primer afio es de
42.3%, es decir, que con este porcentaje de los ingresos, la empresa es

capaz de cubrir el pago de los intereses. Ver tabla 25, Ver Anexo 22 D
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Tabla 25. Margen de utilidad operativa

ESCENARIO NORMAL APALANCADO ‘

Concepto ANO 1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
Ventas 268252 | 284347 | 301408 | 319492 | 338662
Costos 112792 |116176 | 119661 | 123251 | 126949

UTILIDAD BRUTA 155460 168171 | 181746 196241 211713
Gastos Generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 15589 | 15589
Amortizaciones 181 181 181 181 181

113366 126077 139653 154148169619

42,3% 44,3% 46,3% 48,2% @ 50,1%

UAII

MARGEN DE
OPERACIONES

9.5 ESTADO DE RESULTADOS

Se proyectd a cinco afios, en tres escenarios, con y sin financiamiento.
Se tom6 como base la proyecciéon de ventas para los ingresos y los

gastos ocasionados por las ventas. Ver Tabla 26 y 27, Ver Anexo 22

Tabla 26. Estado de resultados des apalancado

ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO

ANO4 | ANOS5

ESCENARIOS  ANO1 | ANO2 | ANO 3

NORMAL 98969 108832
OPTIMISTA ‘ 81421 | 89290 | 98043 107730 | 117574
PESIMISTA 60075 | 67514 | 74794 82948 91138

Tabla 27. Estado de resultados apalancado

ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
92503
101264
73561

ESCENARIOS
NORMAL
OPTIMISTA

105403
114145
85058

88887
62954

77751
53164

67771
43550

PESIMISTA

9.6 BALANCE GENERAL

Las cuentas por cobrar se muestran en el Balance general del Anexo 23.

Se proyecto a cinco afos con y sin financiamiento del escenario normal.
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Se reflejan como utilidades retenidas el 30% de la utilidad neta y el 70%
restante en dividendos por repartir. Ver Tabla 28 y 29

Tabla 28. Balance general desapalancado

BALANCE GENERAL DESAPALANCADO

ESCENARIOS ANO1 ANO2  ANO3 ANO4 ANOS5

NORMAL
ACTIVOS 349801 357446 365558 373482 0348
PASIVO 0 0 0 0

50348

PATRIMONIO 349801 | 357446 | 365558 | 373482 | o

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Tabla 29. Balance general apalancado

BALANCE GENERAL APALANCADO

ESCENARIOS \ ANO1 ANO2  ANO3 ANO4 ANOS
NORMAL
46101
ACTIVOS 310488 317392 324691 332004 4
PASIVO 161722 | 129438 | 92989 | 51838 | 5379
45563
PATRIMONIO 148766 | 187954 | 231702 | 280166 5

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 310488 317392 | 324691 332004

9.7 ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

Con la informacion que se recopila de las proformas de: inversion, capital
de trabajo, ingresos, costos y gastos, se elaboré el flujo de caja a cinco
afios, en tres escenarios: normal, optimista y pesimista, con y sin
financiamiento; ademas, se usé una tasa de descuento del 18.39% para

los flujos apalancados y des apalancados. Ver Anexo 24
9.7.1 COSTO DE OPORTUNIDAD

El costo de oportunidad representa la rentabilidad que debe tener el

proyecto para no renunciar a un proyecto de riesgos similares.
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La tasa de descuento que mas se utiliza para evaluar un proyecto es el
CAPM. Ver Tabla 30

Tabla 30. Costo de Oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDA DESAPALANCADO

RL = rf +B(rm-rf))+rp
Tasa libre de riesgo (rf)
Beta desapalancada (f3)

Prima de Riesgo (rm - rf)

Riesgo Pais (rp)
RL 18,39%

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se ha calculado el punto de equilibrio tomando en cuenta los servicios
estrella de la empresa, es decir, los paquetes ofrecidos en las cabafas,

los platos del restaurante y el ingreso al area recreativa.

El punto de equilibrio se logra al vender 11.421 platos anuales a un
precio promedio de USD 4 para el primer afio de operacion, lo cual

significa vender 31 platos diarios. Ver Tabla 31

Tabla 31. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

U=pq-vq -F \ANOl\ANoz ANO3 \ ANO 4 \AN05
g = Flp-v
v= 1,70 | 1,64 1,57 1,52 1,47
F= 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323

0= 11421 | 11138 | 10836 | 10628 | 10422

TOTAL VENTAS MINIMAS | 11421 11138 10836 | 10628 | 10422

9.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTE SENSIBILIDAD

Los cambios cambio relativamente pequefios en los costos y cantidades

de venta no resultaron ser muy sensibles, por lo que el riesgo del



pronodstico relacionado con estas variables es bajo. Ver Tabla 32, Ver
anexo 25

Tabla 32. Control de costos

CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES ‘
SENSIBLIDAD ‘ VAN VARIACION

NORMAL 81285 0
CANTIDAD 0 0,16

PRECIO 0 0,65

COSTOS 0 0,16

9.10 INDICES FINANCIEROS

A través de los indicadores financieros se puede analizar la estabilidad
del parador durante los primeros cinco afios del plan.

En éstos, se incluyen datos en cuanto a liquidez, apalancamiento y
rentabilidad. Ver Tabla 23

Tabla 32. indices financieros

LIQUIDEZ

ANO 1 2 3 4 5

Razén Activos Corrientes
. = = 228 307 438 6,93 37,05
Corriente Pasivos Corrientes

RENTABILIDAD
1 2 3 4 5

Utilidad Neta

0,21 025 0,29 0,33 0,38

Valor promedio invertido

Utilidad Operacional

035 041 048 047 0,63

Activos Totales Promedio

1 2 3 4 5

Utilidad Neta
= = 0,39 0,37 0,34 0,28 0,23
Patrimonio Promedio
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1 2 3 4 5

MARGEN Utilidad Bruta
= = 042 0,40 0,39 0,38 0,37
BRUTO Ventas

1 2 3 4 5

MARGEN Utilidad Operacional
= = 034 0,38 042 0,39 0,49
OPERATIVO Ventas

La empresa cuenta con muy buena liquidez y esta se va incrementando

de afio a afio. Se puede solventar los pasivos de corto plazo con los

activos de corto plazo.

Se cuenta con mas de USD 2,28.00 ddlares en activo corriente por cada
dolar de pasivo circulante en el primer afio y se mantiene en crecimiento
hasta el cuarto afio, ya que para el dltimo afio crece hasta USD 37,05

dolares porque se recupera toda la inversion.

El margen de utilidad del afio uno indica que por cada dolar de venta, se

genera un 21% de utilidad neta.

El rendimiento sobre los activos del primer afio indica que por cada doélar

del total de activos se genera un 35% de utilidad neta.

El rendimiento sobre el patrimonio del primer afio indica que por cada

dolar del patrimonio se genera un 39% de utilidad neta.
9.11 VALUACION
Para la valuacion se tomo6 en cuentas el costo de oportunidad para el

escenario desapalancado del 18.39% y para el escenario apalancado se
tomo el 13.83%. Ver Tabla 33
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Tabla 33. Valuaciéon

VALUACION

DESAPALANCADO APALANCADO
RESUMEN
VAN TIR VAN TIR

NORMAL $207.919 $227.120

OPTIMISTA $290.835 $310.036

PESIMISTA $102.490 $189.226

Conforme a la evaluacién financiera el plan es viable dado que sus tres

escenarios apalancado y desapalancado, el VAN es positivo y la TIR es superior

a su costo oportunidad.



99

CAPITULO X

PROPUESTA DEL NEGOCIO

En este capitulo se mostrara el financiamiento deseado dentro del plan
de negocio, asi como el uso de cada uno de los fondos para la creacion

del parador Manto Minu.
10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

La inversion requerida es de USD 306.416,00 que se distribuye en
activos tangibles USD 271.642,00, activos intangibles USD 905,00,
activos fijos USD 4983,00 y capital de trabajo USD 28.886,00. Ver Tabla
34, Ver Anexo 16

Tabla 34. Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Gastos proporcionales $ 271.642,00
Activos Intangibles $ 905,00
Activos Fijos $ 4.983,00
Capital de Trabajo $ 28.886,00

$ 306.416,00

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La estructura del capital de acuerdo al financiamiento se divide en: deuda
de USD 165.975,00 y capital propio de USD 110.650.00 aportado por los
socios, que corresponden al 40% y 60% respectivamente. Si no se llevara
a cabo el financiamiento, la estructura se modifica y el capital propio es
quien asumird toda la inversion, es decir, USD 306.416,00. Ver Tabla 35,
Ver Anexo 17

Tabla 35. Financiamiento de la inversion

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE | VALOR %
Capital propio $ 110,650.00 0,40

Crédito bancario $ 165.975,00 0,60
TOTAL 276625 1
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10.3 USO DE FONDOS

Como se menciond con anterioridad los fondos estaran conformados por:
activos tangibles, activos intangibles, muebles y equipos de oficina y

capital de trabajo.
10.3.1 ACTIVOS TANGIBLES
El monto total para la inversion de los activos tangibles del parador es de

USD 271.642.00. Ver anexo 17 A

10.3.2 ACTIVOS INTANGIBLES

Tabla 36. Activo Intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES

Descripcién

1 Domiciliacién, permiso para operar $ 30,00 30$00
Cobro por concepto de Gastos Generales $

! R.M. $4200 | 4500
. . . - $

1 Permiso de Funcionamiento Municipal $ 20,00 150,00
. - . . $

1 Permiso Ministerio de Turismo $ 50,00 100,00
. $

1 Notaria $11,20 11.00

1 Tasa registro de marcas y logotipo $ 54,00 5 4$00
Tasa por emision del Titulo de Marca - $

1 IEPI $28,00 28,00

1 Permiso de Bomberos Tipo A e Inspecciéon | $ 25,00 40$00
- $

1 Patente Municipal $ 50,00 50,00
1 SRI Obtencion de RUC - -

TOTAL GASTO CONSTITUCION

. - $

1 Programa informatica $ 700,00 700,00

TOTAL GASTO DE SOFTWARE $ 700,00 700,00

$
1.205,20

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES
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10.3.3 MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Los muebles y equipos de oficina tienen una inversion de USD 4.983,00

dolares. Ver Anexo 16 C

e Equipos de computacion: computadores USD 3.156,00 impresora
USD 136,00.

e Modulares y equipos de oficina: escritorio USD 178.00, sillas
giratorias USD 312,00 y sillas USD 25,00 archivador USD 176,00.

e Equipos eléctricos: caja registradora USD 250,00 vy teléfono USD
139,00.

10.3.4 CAPITAL DE TRABAJO

Para el capital de trabajo se tom6 en cuenta dos meses de
funcionamiento y dentro de estos: los gastos generales USD 4.387,00,
sueldos y salarios USD 13.235,00, otros gastos USD 2.337,00 y costo de
materia prima USD 8.927,00.

10.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

En los tres escenarios con y sin financiamiento el inversionista obtiene

rendimientos positivos.

De igual manera su porcentaje de ganancias sobre el capital invertido es

superior al de la tasa de descuento. Ver Tabla 37

Tabla 37. Costo de Oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDAD
DESAPALANCADO
RL = rf +B(rm-rf))+rp
Tasa libre de riesgo (rf)

Beta desapalancada ()
Prima de Riesgo (rm - rf)
Riesgo Pais (rp)
RL 18,39%




COSTO DE OPRTUNIDAD
APALANCADO

RA = (C/V)*RL+ D/V*Rd*(1-t)

Relacion capital/(capital+deuda)
Rendimiento desapalancado RL

Relacion deuda/(capital+deuda)
Costo de la Deuda Rd
Impuesto a la renta (t)

RA

60,00%
40,00%

25,00%
13,83%

102
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CAPITULO XI

CONCLUSCIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

De acuerdo al analisis efectuado en el presente estudio, se determina
que el proyecto es factible, puesto que puede cubrir la demanda
insatisfecha que se ha identificado.

La industria de hoteles y restaurantes se muestra altamente competitiva
debido a las exigencias del consumidor, esto obliga al proyecto a disefiar

mejores estrategias de servicio brindando un producto nuevo e innovador.

El estudio de mercado determino que existe un alto grado de aceptacion
por parte de la demanda para la creacién de un parador temaméatico con

las diferentes culturas y tradiciones del pais.

En el andlisis del riesgo y sensibilidad del proyecto, el factor mas sensible
es el costo de produccion, se considera que el proyecto es factible de
realizarlo, ya que permitirA mejorar el turismo en la ciudad y lograr el

desarrollo del sector.

El negocio requiere de una innovacién constante en el servicio de
instalacion y mantenimiento siendo una excelente fuente de ingresos a

largo plazo.

Para brindar un servicio de calidad, diferenciado al de los competidores,
es necesario contar con personal calificado y motivado, obligando a

disefiar programas de entrenamiento
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11.2 RECOMENDACIONES

En los aspectos operativos, se debera fortalecer las estrategias de
comercializacién, que dentro de la cadena productiva, siempre es la mas débil,
para apoyar con una propuesta de marketing, posesionando la marca y mejorar

las ventas en el mercado.

Impulsar mecanismos de seguimiento y evaluacion de las distintas etapas del
proyecto, con esto se disminuird los posibles contratiempos que se puedan dar
en su desarrollo y buscar en forma oportuna las soluciones a los problemas

detectados.

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado se identificaron varias
necesidades no satisfechas, por ende el plan de negocio debe enfocarse a

cubrir este requerimiento.

El mercado al cual est& dirigido el parador turistico esta incrementando, por lo
gque es necesario realizar mas estudios que permitan la generacion de otros
servicios complementarios para atraer a nuevos nichos de mercado.

La tecnologia es un aspecto que va a influir en la obtencién de la infraestructura
del disefio del parador, lo que no obliga analizar constantemente el avance de

este aspecto y qué hara nuestra empresa para estar a la vanguardia.

Invertir constantemente en el mix promocional con el fin de lograr los objetivos
planteados y lograr el posicionamiento en el nicho de mercado lo cual aportara

para obtener los ingresos y el crecimiento esperados

Realizar pruebas en cuanto al manejo de tiempos de produccidén y servicio,
previo a la apertura del establecimiento, y asi mantener un control diario del
cumplimiento de los procesos operativos para mantener los parametros de

calidad del producto.
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ANEXO 1- REGISTRO DE ESTABLECIMIENTOS TIRISTICOS

MINISTERIO DE TURISMO ANOS: 2006 — 2010

ACTIVIDADES CLASE/TIPO 2006 2007 2008 2009 2010
ALOJAMIENTO ALOJAMIENTO HOTELERO 3058 3213 3399 3615 3739
SERVICIO DE ALIMENTOS Y BEBIDAS 8120 8898 10299 11089 11937
TRANSPORTE TERRESTRE 225 230 194 184 201
TRANPORTES TRANSPORTE FLUVIALY MARITIMO 103 107 103 103 103
TRANSPORTE AEREO 68 79 80 76 79
OPERACIONES AGENCIA DE VIAJES OPERADORAS 440 507 547 566 608
AGENCIA DE VIAJES INTERNACIONALES 778 757 794 737 788
CENTRO DE CONVENCIONES :
INTERMEDIACION SALAS DE RECEPCIONES Y BANQUETES 102 101 11
CENTRO DE CONVENCIONES 5
ORGANIZADORES DE EVENTOS 4
CASINOS, SALAS DE JUEGO, 182 189 197
HIPODROMOS, PARQUES ATRACTIVOS
RECREACION 642 609
OTROS 69 67

Tomado de: BOLETIN DE ESTADISTICAS TURISTICAS 2006-201

14467

15700

16660

17778




ANEXO 2 - CANALES DES DISTRIBUCION

INDUSTRIA DE HOTELES Y RESTAURANTES

*No tiene intermediarios
*El productor o fabricante desempefia la mayoria de las funciones.
eIncluyen las ventas por correo, por catalogo, en linea, las redes por TV, etc.

eContiene un nivel de intermediarios reducido.

*El productor o fabricante cuenta generalmente con una fuerza de ventas que se encargan de hacer contacto con los
minosritas

CANAL

AYORIST

eContiene dos niveles de intermediarios : mayoristas y minoristas -detallistas.
Se utiliza para distribuir productos de alto consumo : medicinas, alimentos.

eLos fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar a sus productos a todo el mercado consumidos, ni a todos los
detallistas

*Por lo general son firma comerciales.
eSuele utilizarce en mercados con varios pequefios fabricantes y comerciantes detallistas.
eCasi todas las funciones de marketing pueden pasarse a los intermediarios

di |

Tomado de: BUSSINES-INTERNATIONAL, WIKISPACES




ANEXO 3 - DISENO PILOTO DEL PARADOR TURISTICO

~

Elaborado por : Sebastian Lucero




ANEXO 4 - ENCUESTA ENTEVISTA CON EXPERTOS

ENTREVISTA 1

0N

Con que frecuencia esta usted en el restaurante?
Cual es su opinién sobre la comida ecuatoriana y que cambios le haria?
Cual es la propuesta que diferencia al restaurante respecto a otro

¢,Como ves el desarrollo de la gastronomia en la zona?

ENTREVISTA 2

o bk 0N PE

Cbémo ha evolucionado la industria Hotelera en los ultimos afios?
Qué servicios ofrecen sus instalaciones?

Qué servicios incorporaria?

Qué es lo que mas les gusta a los clientes?

En qué época hay mas afluencia de turistas?



ANEXO 5 - RESULTADOS ENTREVISTAS CON EXPERTOS

e ENTREVISTA 1
PERFIL: Rosa Cevallos, Administradora de la Hosteria El Prado

Es mi segundo hogar, habitualmente estoy en la oficina resolviendo labores en
pro del perfeccionamiento del servicio. Los sabados y domingos siempre estoy
presente saludando a los comensales y tengo por costumbre escribir en una
libreta todo lo que se me ocurre, bien sea para mejorar, arreglar, mover, quitar

cosas y llevarlas a la accion inmediata.

Ser una persona impaciente, obsesionada con el orden y la limpieza. El
restaurante tiene la caracteristica de ser original buscando frecuentemente
innovaciones en la combinacion de sabores esto se ha corroborado a los afios

de visita a diferentes lugares muy bonitos en diferentes partes del mundo.

En El Prado buscamos mezclar sabores presentando variantes de platos
tradicionales y preparaciones especiales, siempre con una distincion de sabor y
sazon caracteristica que nos diferencia respecto de otros restaurantes de la
zona. Hasta el momento, nuestros clientes han disfrutado mucho nuestras
preparaciones y permanentemente estamos revisando nuestra carta para
incorporar platos nuevos o variaciones que sean del agrado de nuestros

comensales

Auténticamente natural, con predominancia de un estilo sobrio. En mis
preparaciones busco mantener la simpleza, naturalidad y autenticidad de los

sabores, con una presentacion gourmet pero sin artificios.

En la provincia de Imbabura, donde nos encontramos, la gastronomia esta
despertando y desde hace algun tiempo se nota una evolucién positiva que se
refleja en una mejoria en la atencion, en el uso de productos de calidad y la
introduccion de variadas preparaciones Yy propuestas culinarias mas

desarrolladas.



Creo que vamos por buen camino pero todavia falta mucho por hacer en esta
zona en materia de gastronomia y en eso esperamos aportar con un granito de

arena.

e ENTREVISTA 2

PERFIL: Clemencia Mifio, Administradora de La Miraje Garden Hotel & Spa

Al ser nuestro pais un destino turistico por su riqueza en las cuatro regiones, la
industria hotelera se ha incrementado, en todos los sectores, con el afan de
ofrecer lo mejor de nuestra cultura y nuestra gente a quienes nos visitan. De
acuerdo a la promocion que el Ministerio de Turismo ha emprendido, Ecuador

es la esencia del mundo y el perfume del continente.

La Miraje Garden Hotel & Spa, el unico hotel en Ecuador que desde 1997 es
miembro de la Cadena Internacional Relais&Chateaux, una coleccién
exclusiva de 500 destinos de los mejores hoteles con encanto y restaurantes

gourmet, presente en 60 paises, cuyo lema principal es:

“‘RELAIS & CHATEAUX, EN TODO EL MUNDO, UNICO EN EL MUNDO”

El Hotel cuenta en total con 23 habitaciones y suites, cada una de ellas tiene su
propia decoracion y amplitud, ademas estan equipadas con una Sala de estar,
Chimenea, TV con servicio de DirecTV Teléfono, Caja de seguridad digital y el

Bafio propio con todas sus amenidades.

Los servicios adicionales que ofrece son: Restaurante con una gran variedad
de cocina nacional e internacional, Bar, Cancha de Tenis, Equitaciéon y su
Lujoso y Unico Spa. En esta area se ofrece una piscina cubierta temperada,
hidromasaje, bafio a vapor y una variedad de 20 tratamientos aroma

terapéuticos.

Al ser La Miraje un lugar para descanso, los servicios con los que contamos
son los apropiados para este fin y siendo el SPA una de las mayores
atracciones, quiza lo que deberiamos incorporar a esta area seria un Bafio

Sauna.



A parte de las instalaciones y el entorno natural que rodea este Hotel, la
exquisitez de la comida, el servicio, los turistas siempre demuestran una gran
satisfaccion por la amabilidad y calidez con que son tratados por parte de todos

los empleados, que se esmeran por hacerles sentir como en casa.

Los meses de mayor afluencia de turistas son Enero, Febrero, Marzo luego
Julio y Agosto y Noviembre y Diciembre. Sin embargo, podemos decir que
Navidad y Afio Nuevo son las fechas en las que llegan gran cantidad de
turistas.



ANEXO 6 - DISENO DE LAS ENCUESTAS

CIUDAD DE QUITO

CREACION DE UN PARADOR TURISTICO EN LA CIUDAD DE SANTO
DOMINGO DE LOS TSACHILAS

DATOS DE IDENTIFICACION
MNOMBRE:
CIUDAD: CELULAR:
CORREO ELECTRONICO:
OCUPACION.
(1) Empleado independiente  (2) Empleado dependiente  (3) Ocupaciones domeésticas  (4) Estudiante  (5)Desempleado () Otros
DATOS DE CLASIFICACION
Edad: Sexo: Ingreso Familiar: Estado Civik
18 a24afos (1) Masculino (1) L.
" Femenino (2) Basico Soltero ()
25 a35anos (2) $300 2$400 (1) Casad /Unionlibre (2)
36 adSanos (3) Lugar Procadencia 3400 a SSDD {2} Divorcado (3)
. . Viudo (4)
45a55 afios (4) Ecuam.nano (1) S600 2 5700 (3) otre )
Més de55afios  (5) Extranjero (2) $700 a $800 (4)
P1.- ¢Por qué motivos visita la ciudad?
Trabajo Turismo
MNegocio Vacaciones
Otros cuales?
P2-.,Con qué frecuencia visita esas ciudades?
1 wvez por semana Cada 3 meses
Cada 15 dias Cada 6 meses
1wez al mes 1 wvez al afio
Otros cuales?
P3.- ¢Cuando realiza sus viajes con quien lo hace?
Famila Solo
Amigos Grupo/ Trabajo

Otros cuales?

P4.- ¢Por el tipo de alojamiento cuanto estaria dispuesto a pagar?

Hotel 535-545
Hosteria $25-535
Cabanas 515 - 825
Hostales SB-512

Otros cuales?




P5.- ¢ Cuantas noches se hospeda?

1 noche

2 a 3 noches

Mas de 4 noches

Otros cuales?

P6.- ¢, Qué servicio le gustaria que brinde el parador turistico?

Restaurante Juegos infantiles
Piscinas Canchas deportivas
Sauna/Turco Salon de eventos

Otros cuales?

P7.-¢Qué tipo de actividades le gustaria realizar en la ciudad?

Deporte Ciudad
Aventura Relax
Distraccion Maturaleza

Otros cuales?

P8.- ¢Estaria dispuesto a pagar los siguientes precios por el tipo de

comida?
Tipica $5-57 Snaks $6-510
Vegetariana $4-57 Servicio de bufet $6-510
Rapida $3-56 Sell service $4-58

Otros cuales?

P9.- ¢ En qué meses prefiere viajar?

Enero Julio
Febrero Agosto
Marzo Septiembre
Abril Octubre
Mayo Moviembre
Junio Diciembre

P10.- ¢ Qué lugares de alojamiento en la ciudad de Santo Domingo?

Hosteria Parador los Colorados

Samawa

La Cascada
Zaracay
Gran Hotel Santo Domingo
Toachi

Otros cuales?

P11.- (A través de que medio publicitario le gustaria que se promocione

el parador turistico?



Internet Television

Agencia de Viajes Radio

Operadores Turisticos Revistas/Periodicos

Otros cuales?

P12.- ¢, Cuando usted realiza sus gastos de qué forma lo realizay con qué

tarjeta lo hace?

Efectivo Mastercard Diners
Tarjeta de Credito Visa American Express

Tarjeta Efectiva

ot les? Otros cuales?
ros cuales:

P13.- ¢ Quién realiza los gastos de sus vacaciones?

Padres Empresa de Trabajo

Esposo Usted mismo

Otros cuales?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



CIUDAD DE SANTO DOMINGO

CREACION DE UN PARADOR TURISTICO EN LA CIUDAD DE SANTO

DOMINGO DE LOS TSAHILAS

DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE:

CIUDAD: CELULAR:

CORREO ELECTRONICO:

OCUPACION:

(1) Empleads independiente  (2) Empleads dependiente  (3) Ocupaciones domésticas  (4) Estudiante  (5)Desempleade  (8) Ctros

DATOS DE CLASIFICACION

Edad: Sexo: Ingreso Famikar: Estado Civik

18 a24anos (1) Masculino (1) ..

26 235 afos @ Femenino 2) Basico Soltero )
5300 a$400 (1) Casad/Unién libre

36 a4Bafos  (3) Lugar Procedencia $400 2 $500  (2) 3::::’”0

46a 85 afnos (4) Ecuatoriano (1) 4600 a $700 (3) otre

Mis de55afios  (5) Extranjero () $700 a $800 (4)

(1)
(2)
(3)
(4)
(5)

P1.- ¢Qué servicio le gustaria que tenga el parador turistico?

Restaurante Juegos infantiles
Piscinas Canchas deportivas
Sauna/Turco Salon de eventos

Otros cuales?

P2.-¢Qué tipo de actividades le gustaria realizar en la ciudad?

Deporte Ciudad
Aventura Relax
Distraccion Maturaleza

Otros cuales?

P3.- ¢ Qué dias de la semana prefiere almorzar en un restaurante?

Lunes Viernes
Martes Sabado
Miercoles Domingo

Juewves

P4.-¢Qué restaurantes conoce de Santo Domingo?

O' rdarco riravalles
Fopeye Cocina de Consuelo

Otros cuales?




P8.- ¢ Estaria dispuesto a pagar los siguientes precios por el tipo de

comida?
Tipica $5-57 Snaks $6-510
Vegetariana $4-57 Servicio de bufet $6-510
Rapida $3-56 Sell service $4-58

Otros cuales?

P6.-¢ A través de que medio publicitario le gustaria que se promocione el

parador turistico?

Internet Television
Agencia de Viajes Radio
Operadores Turisticos Revistas/Periodicos

Otros cuales?

P7.- ¢Cuando usted realiza sus gastos de qué forma lo realizay con qué
tarjeta lo hace?

Efectivo .
- - Mastercard Diners
Tarjeta de Credito - -
Tarjeta Efectiva Visa American Express
Otros cuales? Otros cuales?

P13.- ¢ Quién realiza los gastos de sus vacaciones?

Padres Empresa de Trabajo

Esposo Usted mismo

Otros cuales?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 7 - COMPETENCIA

DIRECTA
[GRAQOTEL]
SANTO DOMING®
HABITACION RACK CON 22% IMP
SENCILLA $68,30
DOBLE $98,40
TRIPLE $116,20
Jr. SUITE 6 MATRIMONIAL $ 104,05
SUITE MATRIMONIAL $129,60
SUITE PRESIDENCIAL $162,00
INCLUYE:

INCLUYEN IMPUESTOS (12% IVA) Y (10% servicios)
DESAYUNO AMERICANO
PARQUEADERO PRIVADQO - PISCINA- SAUNA- TURCO E HIDROMASAJE

Bienvenidos / welcome

Por favor hacernos llegar la reserva por medio de una carta via faxal 2767953 6 alos

correos electréonicos reservas@grandhotelsantodomingo.com Para que la reservacion
esté confirmada por completo, tienen que hacer un depdsito del 50% antes de

hospedarse y el otro 50% a lallegada del huésped, para confirmar sus reservaciones
comunicarse al 022767952.

SERVICIOS DE EVENTOS Y BANQUETES:
eventos @grandhotelsantodomingo.com

Para nosotros sera un placer atenderle
Will be a pleasure to assist with your accommodations

Atte.
DEPARTAMENTO DE RECEPCION
EMPROCOL S.A.




LOS COLORADOS

TARIFAS 2013

Hosteria Parador los Colorados en Santo Domingo de los Tsachilas, se
encuentra a 200 metros del ingreso a la ciudad de la Via Quito, en
medio de un exuberante paisaje verde, conservando la paz y
tranquilidad que brinda La Naturaleza.

< TARIFA DE HOSPEDAJE
1 NOCHE - DOS DIAS

INCLUYE:

Hospedaje en nuestras cabafas

Desayuno tipico o americano

1 Coctel de la casa

Internet gratis en el salén principal

Uso de todas las instalaciones sin costo adicional
Karaoke gratis

Parqueadero

* ¥ ¥ X ¥ X ¥

CABANAS LODGES (1 Cama matrimonial y 1 cama litera)
Costo: $ 26.80 por adulto y $ 13.40 nifio y 3" edad

++» Desayunos, almuerzos y cenas tipo gourmet:
Desayuno: (Huevo, jugo, café, pan tostado, mantequilla, mermelada y fruta)

Costo: $ 4.00 ddlares por persona

Patricia Lucero

Hosteria Parador Los Colorados

Telf.: 02 2750-121/ 02 2765-889
CEL:099-663-439/094-160-830

Santo Domingo de los Tsachilas - Ecuador
Via Santo Domingo-Quito km. 12

HOSTERIA PARADOR
LOS COLORADOS

Almuerzo: (entrada, sopa, plato fuerte, jugo del dia, plato fuerte y postre)

Costo: $ 6.00 ddlares por persona

Cena gourmet: (bebida, plato fuerte tipo gourmet, postre)

Costo: $ 7.50 ddlares por persona

También contamos con platos a la carta, tipicos e
internacionales.

%+ Uso de las instalaciones recreativas

Adultos: S 5.00 ddlares por persona
Nifios: S 3.00 délares por nifio (de 3 a 12 afios)

INCLUYE:

e ZONA WIFI

e PISCINA

e TURCO

e HIDROMASAIJE

* AREAS DEPORTIVAS
* PARQUEADERO

Comisiones y Descuentos
# Una gratuidad por cada 20 personas

Patricia Lucero

Hosteria Parador Los Colorados
Telf.: 02 2750-121/ 02 2765-889
CEL:099-663-439/094-160-830

Santo Domingo de los Tsachilas - Ecuador

Via Santo Domingo-Quito km. 12
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D' MARCO RESTAURANT

Gracias por preferirnos
PESCADOS Y MARISCOS Arroz con mariscos  ..... 11,80
Arroz con camaron = ..... 10,65
Camarones al gjillo ... 11,80 Arroz Mixto (cam/polio)  ..... 10,65
Camarones Apanados  ..... 11,80 Arrozconpollo ... 8,40
Camarones a la plancha ..... 11,80 Chaulafan = ..... 9,40
Camarones Rebozados ..... 11,80
POSTRES
Corvina s/marina ... 12,90 Higos con queso  ...... 3,60
Corvina s/camarones  ..... 12,90 Banana Splite = ..... 4,00
Duraznos con crema ... 3,60
Corvina al gjillo ... 12,10 Helados = = = ..... 3,60
Corvina apanada  ..... 12,10
Corvina a la plancha ... 12,10 VINOS
Corvina a la crema ... 12,10 Casillero del diablo  ...... 31,50
Corvina al vapor ... 11,80 Concha y Toro (reser) ...... 25,00
Trio concha y toro ... 33,00
SPAGUETTY Casillero 1/2 ... 20,00
Spaguetty de mariscos  ..... 11,50 Vino 1/4 = ... 10,00
Spaguetty Mixto (cam/pollo, ..... 11,45
Spaguetty con camaron  ..... 10,65 BEBIDAS
Spaguetty con pollo ... 8,90
PR e 1,35
Jarra de jugo = ... 5,30
POLLOS COEd: =~ 000 eeees 1,70
Chatode pollo ... 70,50 Colas: = - @000 s 1,00
Pollo en s/champinones ..... 8,40 Colaslight = ... 1,70
Pollo saltado c/legumbres ..... 840 Jugos === .cee 1,45
Pollo en s/duraznos  ..... 8,40 Batidos === 2,00
Pollo apanado ... 8,40 Aguas (botella) ... 0,70
Pollo a la plancha (filete) ..... 8490 Guitlg =00 ... 1,00

Pollo frito (presa) ... 8,40 Café 6 aromdtica ... 0,70

D' MARCO RESTAURANT

Dénos el gusto de atenderlo.

ESPECIALIDADES
A LA BRAZA

Parrillada Tradicional  ..... 33,00
1/2 Parrillada ... 18,50
Parnillada Especial ... 37,50
1/2 Parrillada ... 21,85
Lomo con chorizo ... 17,90
Porciones c¢/ensal ... 6,75
Churrasco: =~ e 11,45
Filetmignon ... 11,45
Cordon Blue = ..... 11,45
Chateubriand = ..... 11,45
Lomo ¢/champiriones  ..... 11,45
Lomo a la pimienta ... 11,45
Lomo al vino = ... 11,45
Lomo apanado ... 11,45
Lomo saltado c/legumb ..., 11,45
Bistec de camme = ... 11,45
Lomo a la plancha ... 11,45

Especialidad de la Casa
Lomo en s/champifiones ... 11,80
y pollo en s/duraznos
Mar y Tlerra = .. 12,90
(Chuleta champ y corvina s/cam)
(Filetmignién y Corv, en s/cam)
ENTRADAS
Aguacate Marinero ... 11,45
Aguacate con Camarén ... 11,45
Ceviche de Camarén ... 11,45
Ceviche de Concha = ..... 11,80
Ceviche Mixto = ..... 11,80
SOPAS Y CREMAS
Sopadeldia = ... 2,45
Cremade Pollo ... 2,45
Crema de Esparragos ... 2,45
Crema de Hongos ... 2,45
Consoméde Pollo ... 3,15
Consomé a la Reina ... 2,45
L
Chuleta Hawayana ... 11,00
Chuleta en s/duraznos  ..... 11,00
Chuleta en s/champin =~ ..... 11,00
Chuleta a la plancha ... 11,00
L
Lengua a la Espariola ... 9,85
Lengua en salsa blanca ... 9,85
Lengua Apanada = ... 9,85
Lengua en salsa/ mani  ..... 9,85



POSTRE | o | VINOS - WISHKYS

TIRAMISU $2.00 | Ujf“

e : 3 Wishky simple
DURAZNO, NUECES Y CHOCOLATE $ 2.00 = 4“)

GELATI $2.00 D iSTQQ-ﬂ "Tt ; \ Wishky doble

/ Martini (rosso o blanco)
bar - caleTeria 1
Campari

Limoncello

Sambuca (Blanco o nera

A
BEBIDAS

Agua Natural $0.50 Caffé expreso
Agua congas $1.00 Caffé tinto
Colas $0.60 Caffé con leche
Limonadas S 1.00 Chocolate con leche

Té Helado $1.00 Aguas aromaticas
Jugos Naturales $ 1.00 Av. Tsafioui y César Vallgjo

) 2
Batidos $1.25
Sangrias S 15.00 A : =
Jarras de jugos $ 3.00 5 " RESERVACIONES:
Jarra de Vino $12.00 ’ ! Telf.: 27%9 998 &
APTECIRELE AR |

1/2 Jarrade Vino $6.00 { -
Copade Vino $2.50 A . bar - CA[ETERIA

Cerveza Club $1.50
Cerveza Pilsener $1.00

Urb. Las Islas, Anillo Vial

PEDIDOS PARA LLEVAR




| ENTRADAS

L] L] .< L ]

RISSOTTI

=

ACOMPANANTES .

=
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-
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INDIRECTA

Siente el placerdelcontacto.directo conlanaturaleza.

PAQUETE (2 dias/ 1 noche) PAQUETE (3 dias /.2 noches)

ENSESIONES DESPA'20% DESCUENTO

PAQUETES INCLUYENIMPUESTOS DELEY.

Km. 26 Via a Esmeraldas / Valle Hermoso, Santo Domingo de los Tsachilas, Ecuador - Telfs.:(593-2) 277 3193 / 277 3194
Guayaquil: Urdesa Central, Circunvalacién Sur 722 y Guayacanes.Telf.: (593-4) 238 0906
E-mail: info@kashama.com / reservas@kashama.com / ventas@kashama.com

www.kashama.com




Contamos con:

Jardines para recreacion,
Amplio parqueadero privado,
Guardiania 24 horas,

Sauna, Piscina ((Vestidores y duchas respectivas) 5,00 personas ex
3 salones de reuniones. (costo varia aﬁa acuerdo al tipo de event

Sefiores.-
De nuestras consideraciones:
Gustosos de poder servirles.

Por medio dé
disposicion
iente

[a presente dirigi
0s servicios y nue

a ustedes para poner a c
tarifas, (os mismos que

Habitacion Individual, (cama de dos plazas 1 persona).
Habitacion Matrimonial, (cama de dos plazas 2 persona).
Habitacion Doble, (dos camas de plaza y media cada u
miliar dos camas, (matrimonio y una pers mas).
amiliar tres camas, (matrimonio y dos personas mads).
va (cama de dos plazas y media, es_pecta[ acabado y decoracio
imonial Junior (cama de dos plazas y me. acabados de (ujo,).
imonial Mdster (equipamiento y acaba. e (ujo).

$ 61.70 diarios

lojamiento en habitacion mini sui

S

$ 72.20 diario.

il Incluye:

- 1noche de alojami

habitacion sencilla

cion Familiar dos 98,50 $ 55.60diarios

49.50 130.99
ite Matrimonial Junior 60.00 98.50 147.50 196.50
ite Matrimonial Mdster 71.00 109.00 163.50 218.00
e Mdster ( Jacuzzi) 98.50 130.99 196.50

1 noche de alojamiento en habitacion mini suite
1 desayuno
1 alimuerzo o cena

te Elite $ 66.10 diarios

jamiento en suite
acion incliuye el desayuno, impuestos y el uso de nuestras z
instalaciones. - 1almuerzo o cena



ENCOCAO DE
CANGREJO (SACADO) S 1232

ENCOCAO DE
CANGREJO (ENTERO) $ 10,08
CAMARONES REVENTADOS
ENCOCAO DE
LANGOSTINOS S 1736

ENCOCAO DE CAMARON § 11,20

ENCOCAO MARINERO
ENCOCAO DE
PESCADO FILETE $952
ENCOCAO DE
$14.99 | | PESCADO ENTERO $ 10,64

ARROZ MARINERO

ENCOCAO DE CONCHA s 1120

ENCOCAO DE CALAMAR s 10,64




BANDEJA MARINERA

ENCOCADA $ 29,99

ENSALADA DE MARISCOS $1232

' $2999
BANDEJA DE MARISCOS ALCATRAZ
TAPAO DE MARISCOS
ALCATRAZ S 1232
CEVICHE DE LANGOSTA $ 1736

S 15,68

PICADA DE MARISCOS ALCATRAZ

CEVICHE DE LANGOSTINOS S§ 17,36

CEVICHE PESCADO $ 10,08

$ 17,36

EL ENSUMACAO DE OMAR
CEVICHE CALAMAR $ 10,08
CEVICHE DE CANGREJO S 1232

CEVICHE MARINERO

GUARNICIONES

PORCION DE CHIFLES (ADICIONAL) ——CFY)
PORCION DE PATACONES $ 1.68
PORCION DE ENSALADA $336
PORCION DE ARROZ S L2

BEBIDAS
COLAS —————— ———$075
AGUAS — —_—— TS
CLUB PEQ. S 1,68 GR. $224
PILS. PEQ. S L2 GR. S 1,68
AGUA DE COCO S 150
1 CAFE — ————— $050
GATORADE / TE S L2
JUGOS 1JARRA $336

V2 JARRA S 1,68

VASO' —— =S T2



ENCOCAO DE PATEBURRO  § 10,08

ENCOCAO MIXTO S 10,64

CEVICHE PATEBURRO $ 10,64
LANGOSTA A LA i
PLANCHA ( DE 1LB.) $ 1736

$ 10,64 $ 1232
PESCADO FRITO ENTERO CEVICHE DE CONCHA
ARROZ CON CANGREJO s 1232 LANGOSTINOS A B
LA PLANCHA $ 1736 /i
- N ,
ARROZ CON CAMARON  §11,20 LANGOSTINOS AL AJILLO ~ § 17.36 w
T $ 11,20
CEVICHE DE CAMARON
ARROZ CON CONCHA $ 1176 CAMARONES AL AJILLO  § 1176
PESCADO FRITO FILETE $952 CALAMAR REVENTADO S 11,76
$ 11,20
CEVICHE MIXTO
PESCADO AL
VAPOR FILETE $9.52 CALAMAR AL AJILLO S 11,76
PESCADO AL ENCOCAO DE LANGOSTA ~ § 17.36
VAPOR ENTERO $ 10,64

$9,52

- S 11,76

CAMARONES APANADOS







ANEXO 8 - ELEMENTOS PARA LA DETERMINACION DE PRECIOS

BEBIDA

JUGO DE FRUTAS

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION
Pulpa de Fruta

Agua ml 300
Azucar

UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

BATIDO DE FRUTAS
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Pulpa de Fruta

Leche

Azucar

CAFE

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA _
Café
Agua ml 250
Azucar

CHOCOLATE
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Chocolate

Leche

Azucar

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION
Té
Agua ml 250
Azucar

UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

MOCACCINO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Cafe
Agua mi 250
Azucar g 4

Syrup de Chocolate




CHOCOLATE ESPUMOSO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Chocolate
Leche ml 250 0,24
Azucar g = 0,01
Clavo de olor

MOROCHO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

Canela

Morocho S
Leche ml 125 S 0,12
Leche Condensada ml 25 S 0,16
Pasas g 15 S 0,07

S

$

REFRESCO DE GROSELLA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Grosella

Agua

Azucar

Agua de azahar

CANELAZO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Agua $
Pulpa de naranjila g 70 S 0,24
Canela g c/n S 0,02
Panela g 20 ) 0,03

Zhumir Seco S

$

ROMPOPE
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Zhumir Seco 5
Leche ml 250 S 0,24
Azucar gr. 8 S 0,01
Canela g c/n S 0,02
Esencia de Vainilla g 2 S 0,01

Huevo (Yema) S

$



PORCIONES

PORCION DE PATACONES
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Platano Verde
Sal
Aceite

PORCION DE CHIFLES

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Platano Verde
Sal g c/n

Aceite

PORCION DE TOSTADO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Tostado
Sal g c/n
Aceite

PORCION DE ARROZ
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

ENSALDA DEL MAR

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Camarones 5
Calamar g 40 5
Lechuga g 60 5

Cebolla Paitefia g 30 5
Tomate Rifion u 30 5
Miel de Abeja ml c/n 5

Aceite ml c/n 5
Sal g c/n 5
Pimienta g c/n 5
$




ENSLADA CESAR

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Pollo $
Lechuga g 60 $
Queso Parmesano g 10 S
Huevo u 1 S
Pan g 30 S

Jugo de Limon ml 20 S
Vinagre ml c/n S
Mostaza g 5 S
Sal g c/n S
Pimienta S

$

ENSLADA SERRANA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRPCION

UNIDAD CANTIDAD

Lechuga g $
Tomate Rifion g 30 S
Chocho g 40 S
Choclo desgranado g 30 S
Carne de cerdo g 30 S
Queso g 15 S
Yogurt natural ml 40 S
Cebolla Paitefia g 30 S
sal g c/n S
Pimienta g S

$

ENSLADA AMAZONICA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Lechuga S
Tomate Rifion g 30 S
Camarones g 40 S
Maracuya g 10 S
Yogurt natural ml 40 S
Cebolla Paitenia g 30 S
Sal g c/n S
Pimienta S

$



DESAYUNO AMERICANO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

DESAYUNOS

COSTO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

DESAYUNO CONTINENTAL

Pan S

Leche/Café ml 250 S

Jugo del dia ml 300 S

Huevo (varias preparaciones) u 2 S
Mantequilla g 5 S
Mermelada g 5 S

Porcion de Fruta g 45 S
Queso g S

$

UNIDAD CANTIDAD

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

Pan S
Leche/Café ml 250 S 014
Jugo del dia mi 300 S 021
Mantequilla g 5 S 0,01
Mermelada g 5 S 0,02

Queso g S

CANTIDAD

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

DESAYUNO DE LA CASA

Huevo S
Leche ml 20 S

Sal g c/n $
Pimienta g c/n S
Jamodn g 10 S
Tocino g 10 S
Champifion g 10 S
Cilantro g c/n S
Cebolla Perla g 10 S
Tomate Rifion g S
$

UNIDAD CANTIDAD

Pan s
Leche/Café ml 250 S
Jugo del dia ml 300 S

Huevo (varias preparaciones) u 2 S
Mantequilla g 5 $
Mermelada g 5 S

Porcion de Fruta g 45 S
Queso g 15 S
Jamon g 10 S
Cereal g S

$




TIGRILLO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

Platano Verde
Huevo u 2 S 024
Queso g 15 S 0,06
Cebolla Blanca g 15 S 0,01
Sal g S
$

MOTE PILLO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Mote g 80 S 0,12
Leche ml 100 $ 015
Huevo u 1 S 012
Cebolla Blanca g 15 S 0,01
Sal g c/n $ 0,01 | 3
Cilantro g S
$

MAJADO DE VERDE
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Platano Verde S
Huevo u 2 $ 024
Queso g 15 S 0,06
Cebolla Blanca g 15 S 0,01
Sal g c/n $ 0,01
Aceite S

BOLON DE VERDE
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Platano Verde
Queso
Sal
Mantequilla

BOLON DE CHICHARRON
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Platano Verde
Carne de Cerdo
Sal
Mantequilla




ENTRADAS

EMPANADA DE VERDE DE CARNE

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

COSTO

Platano Verde S
Carne Molida g 30 S
Cebolla Blanca g 15 S
Pasas g 15 S
Huevo u 1 S

sal g c/n S
Aceite S

$

EMPANADA DE VERDE DE POLLO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Platano Verde S
Pollo gr. 40 S
Cebolla Blanca g 15 S
Pasas g 15 S
Huevo u 1 S

Sal g c/n S
Aceite S

$

EMPANADA DE VERDE DE QUESO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION
Platano Verde

UNIDAD CANTIDAD

Huevo 1 0,12
Queso g 15 0,06
Cebolla Blanca g 15 0,01
Sal g c/n 0,01

Aceite

EMPANADA DE VIENTO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION
Harina de Trigo

UNIDAD CANTIDAD

Rl U [ | |10 |4 [0

Agua ml c/n 0,01
Queso g 15 0,06
Sal g c/n 0,01

Aceite

Rl U [ [ |0 |1



EMPANADA DE MOROCHO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Masa Morocho g S
Carne Molida g 30 S
Cebolla Blanca g 15 S
Zanahoria g 5 S
Arveja g 5 S
Arroz g 13 S
Aceite ml c/n S

sal g c/n S
Pimienta S

$

CHOCLO CON QUESO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

CORVICHE

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Platano Verde S
Carne Molida g 30 S 0,05
Cebolla Paitefia g 10 $ 0,01
Tomate Rifién g 10 S 0,01
Cilantro g ¢/n S 0,01
Pimienta g c/n S 0,01
Sal g c/n S 0,01

Aceite

MUCHINAS DE YUCA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Yuca
Sal g c/n 0,01
Aceite




BONITISIMAS
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD COSTO

Harina de Maiz S
Papa g 40 S
Queso g 15 S
Cebolla Blanca g 15 S
Mantequilla g 5 S
Huevo u 1 S
Aguacate ml 20 S
Achiote ml c¢/n S
Sal g c/n S
Pimienta ]

$

QUIMBOLITOS
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Harina de Maiz S
Huevo u 1 S
Queso g 15 S
Azucar g S

Mantequilla g 5 S
Polvo de Hornear g 5 S
Pasas g 15 S

Hoja de Platano u S

$

MOTE CON CHICHARON
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Mote S
Carne de Cerdo g 30 S
Cebolla Paitefia g 10 S
Tomate Rifidn g 10 S
Cilantro g c/n S
Sal g c/n S
Aceite S
$



TAMALES
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD COSTO

Harina de Maiz S
Pollo gr. 30 S 011
Huevo u 1 S 012
Manteca de chancho g 2 S 0,02
Cebolla Blanca g 15 S 0,01
Pasas g 15 S 0,08
Leche ml 25 S 0,02
Pasta de Mani g 15 S 0,05
Hoja de Archira

HUMITAS
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Choclo
Queso
Sal
Mantequilla
Polvo de Hornear
Huevo

C (< (oo |0 (0q (o

Hoja de choclo

Rl U [ [0 |0 [ [0 |1



CEVICHES

CEVICHE DE CAMARON
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Camarones 5
Jugo de Naranja ml 20 5
Mostaza g 5 5
Cebolla Paitefia g 30 5
Tomate rifion g 30 5
salsa de Tomate g 10 5
sal g cfn 5
Pimienta g cfn 5
Cilantro g cfn 5
Jugo de Limon ml 20 5
Aceite ml cfn 5
Canguil g 30 5
Tostado 5
$

CEVICHE DE CONCHA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Concha 5
Mostaza g 5 5
Cebolla Paitefia g 30 5
Tomate rifion g 30 5
Salsa de Tomate g 10 5
sal g c¢/n s
Pimienta g c/n 5
Cilantro g c/n 5
Jugo de Limon ml 20 5
Aceite ml c/n 5
Canguil g 30 5
Tostado 5

$



DESCRIPCION

CEVICHE DE PESCADO
PORCION: 1 PERSONA

UNIDAD CANTIDAD

COsTO

CEVICHE MIXTO

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Pescado 5
Mostaza g 5 5
Cebolla Paitefia g 30 5
Tomate rifion g 30 5
salsa de Tomate g 10 5
sal g c/n 5
Pimienta g c/n 5
Cilantro g c/n 5
Jugo de Limon ml 20 5
Aceite ml c/n 5
Canguil g 30 ]
Tostado 5

$

Camarones g 40 S 0,42
Concha g 40 S
Pescado g 40 S
Mostaza g 5 S

Cebolla Paitefia g 30 S
Tomate rifion g 30 S
Salsa de Tomate g 10 S
Sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Cilantro g c/n S
Jugo de Limon ml 20 S
Aceite ml c/n S
Canguil g 30 S
Tostado S

$




CEVICHE VEGETARIANO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Chocho g 40 S 0,15
Palmito g 40 S
Aguacate g 50 )
Cebolla Paitena g 30 S
Tomate rifion g 30 )
Salsa de Tomate g 10 S
Sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Cilantro g c/n S
Jugo de Limon ml 20 S
Aceite ml c/n S
Canguil S
$

ARROZ CON CONCHA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Concha S
Arroz g 140 S
Cebolla Paitefia g 30 S
Pimiento g 30 S
Azafran g c/n S
Aceite ml c/n S

Sal S

$

ARROZ CON CAMARON
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Camarones g 100 S 1,01
Arroz g 140 S
Cebolla Paitena g 30 S
Pimiento g 30 S
Azafran g c/n S
Aceite ml c/n S
Sal S
$



ENCOCADO DE CAMARON

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Camarones S
Arroz g 140 S
Jugo de Coco ml 30 S
Platano Verde g 40 S
Cebolla Blanca g 15 S
Crema de Leche ml 25 S
Pimiento gr. 20 S
Achiote ml c/n S
Aceite ml c/n S
Sal g c/n S
Aceite ml c/n S
Cilantro S
$

ARROZ MARINERO
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD ;
Camarones S
Concha g 40 S
Pescado g 40 S
Mejollones gr. 40 S
Calamar g 40 S
Arroz g 140 S
Cebolla Paitena g 30 S
Pimiento g 30 S
Azafran g c/n S
Aceite ml c/n S
sal S
$

PESCADO FRITO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Pescado Corvina S
Arroz g 140 S
Cebolla Paitefa g 15 S
Tomate Rifion g 15 S
Platano Verde g 40 S
Jugo de Limon ml 20 S
Aceite ml c/n S

sal g ¢/n $
Pimienta S

$



ENCOCADO DE PESCADO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Pescado 5
Arroz g 140 5
Jugo de Coco ml 30 5
Platano Verde g 40 5
Cebolla Blanca g 15 5
Crema de Leche ml 25 5
Pimiento gr. 20 S
Achiote ml cin 5
Aceite ml cin 5

sal g cin 5
Aceite ml cin 5
Cilantro 5

$

CAMARONES AL AJILLO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD

Camarones S
Mantequilla g 5 S
Arroz g 140 S

Ajo en Pasta g 40 S
Jugo de Limon ml 20 S
Vino Blanco ml 15 S
Aceite ml c/n S

Sal g c/n $
Aceite S

$

GUATITA

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Panza de Res S
Papa g 40 S
Arroz g 140 S
Jugo de Limon ml 20 S
Achiote ml c/n S
Cilantro g c/n S
sal g c/n S
Pimienta g S
$



HORNADO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD COSTO

Carne de Cerdo S
Papa g 80 S
Cebolla Paitena g 15 S
Tomate Rifion u 0,5 S
Papa g 40 S

Jugo de Limén ml 20 S
Aguacate g 50 S
Achiote ml c/n S
Aceite ml c/n S
Cilantro g c/n )

sal g c/n S
Pimienta g S

$

BANDERA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Camarones

5

Concha g 40 S
Pescado E 40 5
Panza de Res g B0 5
Cebolla Paitefia g 15 5
Tomate Rifion u 0,5 5
Papa g 40 s
Arroz g 140 5
Jugo de Limon ml 20 5
Achiote ml c/n 5
Cilantro E c/n 5
gal g cfn 5
Pimienta g 5

$



PORCION: 1 PERSONA,
DESCRIPCION

CHURRASCO

UNIDAD CANTIDAD

COsSTO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

Arroz g 140 S 0,20
Carne de Res g 75 5
Maduro g 50 S
Lechuga g 20 5
Cebolla Paiteria g 15 S
Tomate Rifion u 0,5 S
Aguacate g 50 ]
Huevo u 2 S
sal g c/n 5
Pimienta g cfn S
Aceite ml 5

FRITADA

UNIDAD CANTIDAD

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

SECO DE CHIVO

Carne de Cerdo g 30 S 0,45
Papa g 40 $
Maduro g 50 S
Mote g 40 S
Choclo u 1 S
Cebolla Paitefia g 15 S
Tomate rifion g 15 S
Cebolla Blanca g 15 S
Manteca de chancho g 2 S
Cilantro g c/n S
sal g c/n S
Aceite ml S
$

UNIDAD CANTIDAD

Carne de chivo g S
Papa g 40 S
Arroz g 140 S

Cebolla Paitenia g 15 S

Tomate Rifion g 15 S

Lechuga g 20 S
Ajo en Pasta g 5 S
Cerveza mi 15 S
Achiote ml c/n S
Aguacate g 50 S
Cilantro g c/n S
sal g ¢/n S
Pimienta g S

$




PAPAS CON CUERO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Cuero de Cerdo )
Pasta de Mani g 15 )
Cebolla Blanca g 15 )

Papa g 40 $
Leche ml 25 )
Agua ml c/n S
Aceite ml c/n S
Achiote ml c/n S

Aguacate g 50 S
Cilantro g c/n S
Sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Comino g S
$

LLAPINGACHOS
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Papa
Queso 15
Huevo

Mantequilla

LLAPINGACHOS CON PERNIL
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Carne de Cerdo S
Papa gar. 40 S
Maduro g 50 S
Mote g 40 S
Cebolla Blanca g 15 S
Achiote ml c/n S
Aguacate g 50 S
Ajo g 3 S
Cilantro g c/n S

Sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Comino g S

$



AGUADO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Pollo $
Cebolla Blanca g 15 S 0,03
Arroz g 15 S
Zanahoria g 5 S
Arveja g 5 S
Ajo en Pasta g 5 $
Papanabo g 10 S
Apio g c/n S
Cilantro g c/n S
sal g ¢/n S
Pimienta g S
$

SANCOCHO SERRANO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Costilla de Res g 50 S
Zanahoria g 5 S 0,01
Platano Verde g 20 S
Choclo desgranado g 30 S
Yuca g 20 S
Cebolla Blanca g 15 S
Ajo en Pasta g 5 S
Cilantro g c/n S
Sal g c/n S
Aceite ml c/n S
Agua $
$

SOPAS DE BOLAS DE VERDE
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Carne de Res 5
Hojas de Cal g 5 5 0,01
Pimiento g 10 5
Cebolla Paiteria g 10 5
Tomate Rifion g 10 5
Choclo en rodajas g 30 5
Zanahoria g 5 5
Platano Verde g 20 5
Agua ml c/n 5
Achiote ml c/n 5
Ajo en Pasta g 5 5
Cilantro g c/n 5
sal g c/n 5
Pimienta g 5
$



YAGUARLOCRO

PORCION: 1 PERSOMNA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Tripa de Borrego 5
Sangre de Borrego mil 10 5
Papa g 80 3

Mani Tostado g 20 5
Leche mil a0 1

Jugo de Limon mil 20 =1
Cebolla Blanca g 10 5
Cebolla Paitefia g 15 5
Achiote mil 2 =1
Aguacate g 50 S
Oregano g c/n 5
Hierbabuena I c/n S
Cilantro g c/n 1

sal g c/n =1
Pimienta g =1

5

ENCEBOLLADO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Atun

o

Yuca g 40 )
Cebolla Paitefa g 10 S
Tomate Rifion u 10 S
Mostaza g 5 S
Jugo de Limon ml 40 S
Mostaza g 2 S
Cilantro g c/n S
Sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Oregano g )

$

CALDO DE PATA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Pata de Res S
Mote g 40 S 0,06
Cebolla Blanca g 15 S
Pasta de Mani g 15 )
sal g c/n S
Pimienta g c/n S
Oregano g c/n S
Leche ml 50 S
Achiote ml c/n S
Agua S
$



LOCRO DE PAPA

PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA
Papa S

Queso g 15 S 0,06
Mantequilla g 10 S
Cebolla Blanca g 15 S
Leche ml 40 )
Crema de Leche ml 25 S
Sal g c/n S
Achiote ml c/n S
Aguacate S
$

LOCRO DE CUERO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Papa S
Cuero de Cerdo g 50 S 0,24

Cebolla Blanca g 10 S

Aguacate g 50 S

Leche ml 40 S

Crema de Leche ml 25 S

Achiote ml 2 S

Sal g c/n S

Agua S

$




POSTRES

HIGOS CON QUESO
PORCION: 1 PERSONA

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
Higo 5
Panela g 20 5 0,03
Queso g 25 5 0,10
Canela g c/n 5 0,02
Clavo de olor g 3
5

EMBORRAJADO
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Harina de Trigo
Magueno g 50
sal B cin
Aceite

0,04
0,01

L | L | |

TORTA DE CHOCOLATE
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Chocolate )
Harina de Trigo g 40 $
Azucar g 24 S
Polvo de Hornear g 5 S
Huevo u 1 S
Mantequilla g 15 S
Leche )

$

HELADO DE PAILA
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

Pulpa de Fruta
Hielo
Azucar

Huevo (Clara)




ARROZ CON LECHE

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO

Arroz S
Agua ml 50 $
Leche ml 250 S
Azucar g 4 S
Canela g c/n S
Clavo de Olor g c/n S
Pasas g S

$

PRISTINOS

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION

UNIDAD CANTIDAD COSTO RECETA

Harina de Trigo S
Mantequilla g 15 S 0,06
Polvo de Hornear g 5 S
Huevo u 1 S
Panela g 20 S
Jugo de limén ml 5 S
Clavo de Olor g c/n S
Canela g c/n S
Sal g c¢/n S
Aceite S
$

TORTA DE MAQUERO

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Maguerio
Azucar en polvo g 5 0,02
Polvo de Hornear Br. 5 0,01
Huevo u 1 0,12
Queso crema

TORTA TRES LECHES
PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Harina de Trigo
Esencia de Vainilla

g

Azucar g
Polvo de Hornear g
u

g

Huevo

Mantequilla
Leche Condensada ml
Leche Evapora
Crema de Leche

RIR RGP |w|R
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ENSALADADE FRUTAS

PORCION: 1 PERSONA
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO
0,05

Papaya g 25

Melon

g

Sandia g
Frutilla g
Pina g
g

g

g

Kiwi

Manzana

& |5 || BR|R (=R

Banana

B el L | L | [ [ L | L |



ANEXO 9 - LISTA DE PRECIOS

CABANAS

PRECIO

CABANA NINOS | 3R*EDAD ADULTOS

SIMPLE &3 7.64
DOBLE $ 1197 | $ 1197 | $ 23.94
TRIPLE $ 16.98 | $ 1698 | $ 33.95
Tomado de: Investigacion Realizada
PAQUETES
NINOS ADULTOS

TIEMPO

PAQUETES lab 5a10 2a6 5a10
RUNRVNGE $ 7.60 6.08 | $ 15.20 $ 12.16 1 DIA
AVSINQUUISV N $ 1526 | $ 12.21 | $ 30.52 $ 24.42 12N[C))Ii|;E
LUNA DE 2 NOCHES
MIEL $ -1 $ - $ 49.94 $ 39.95 3 DIAS
VERANO $ 2940 | $ 2352 | $ 58.79 $ 47.04 3 IX%CI:ESES

Tomado de: Investigacion Realizada

AREA RECREACIONAL

PRECIO
- 3" EDAD

$ 1.50

ADULTOS
$ 3.50
$ 3.00

NINOS
1.50
2.00

CANCHAS $
PASEO A CABALLO )

Tomado de: Investigacidn Realizada

ENTRADA A LA PISCINA PRECIO
ADULTO

NINOS
3RA EDAD

Tomado de: Investigacion Realizada




RESTAURANTE

DESAYUNOS
DESCRIPCION COSTO | PRECIO
Desayuno Americano $ 088 | $ 293
Desayuno Continental $ 054 | $ 180
Omelette $ 063 | $ 210
Desayuno de la Casa $ 113 | $ 3.76
Tigrillo $ 046 | $ 153
Mote Pillo $ 042 | $ 140
Majado de Verde $ 047 | $ 157
Boldn de Verde $ 022 | $0.73
Bol6n de Chicharrén $ 031 | $1.03
TOTAL $ 056 $ 187

Tomado de: Investigacién Realizada

ENTRADAS

DESCRIPCION COSTO ‘ PRECIO
Picada de empanadas $ 186 | $6.19
Empanada de verde de carne $ 045 | $ 1.50
Empanada de verde de pollo $ 083 | $ 276
Empanada de verde de queso $ 039 | $130
Empanada de viento $ 019 | $ 0.63
Empanada de morocho $ 033 | $ 110
Choclo con queso $ 038 | $ 1.27
Ceviche $ 025 | $ 0.83
Bonitisimas $ 046 | $ 1.53
Quimbolitos $ 045 | $ 1.50
Tamales $ 057 | $ 189
Mote con chicharrén $ 036 | $ 120
Humitas $ 071 | $ 236

$

Tomado de: Investigacidon Realizada

ENSALADAS

DESCRIPCION

Muchines de yuca 0.12 | $ 0.40
TOTAL $ 052 $ 175

COSTO PRECIO

TOTAL
Tomado de: Investigacion Realizada

$ 0.88

Ensalada de Mar $ 100 | $ 333
Ensalada Cesar $ 092 | $ 3.07
Ensalada Serrana $ 078 | $ 2.60
Ensalada Amazonica $ 081 | $2.70

$ 2.92



CEVIHES
DESCRIPCION

' COSTO PRECIO

Ceviche de Camaron $ 1.07 | $ 3.56
Ceviche de Concha $ 120 | $ 4.00
Ceviche de Pescado $ 125 | $ 416
Ceviche de Mixto $ 140 | $ 4.66
Ceviche Vegetariano $ 052 | $1.73
Ceviche de Chocho $ 030 | $ 130
Ceviche de Palmito $ 047 | $ 157
TOTAL . $0.89 $ 3.00

Tomado de: Investigacidon Realizada

PLATOS FUERTES

DESCRIPCION ' COSTO | PRECIO
Arroz con Concha $ 132 | $ 4.40
Arroz con Camarén $ 133 | $ 443

Arroz Marinero $ 215 | $ 7.16

Pescado Frito $ 133 | $ 4.44

Encocado de Camaroén $ 167 | $ 556
Encocado de Pescado $ 171 | $ 5.69
Camarones al Ajillo $ 151 | $ 5.03
Guatita $ 057 | $ 1.90
Bandera $ 179 | $ 597
Churrasco $ 145 | $ 4.83

Seco de chivo $ 115 | $ 3.83

Papas con Cuero $ 077 | $ 256

Llapingachos con pernil $ 074 | $ 246
Llapingachos $ 029 | $ 097
Fritada $ 095 | $ 3.16
Hornado $ 071 | $2.36

TOTAL ' $ 122 $4.05

Tomado de: Investigacidn Realizada

SOPAS
DESCRIPCION ‘ COSTO PRECIO
Aguado $ 037 | $ 160
Sanconcho Serrano $ 033 | $ 143
Sopa de Bolas de Verde $ 062 | $ 2.66
Encebollado $ 087 | $ 3.77
Caldo de Pata $ 058 | $ 250
Locro de Papa $ 050 | $ 217
Locro de Cuero $ 067 | $ 290
Yaguarlocro $ 065 | $ 282
TOTAL ' $ 057 $ 2.48




PORCIONES

| DESCRIPCION | COSTO | PRECIO
Porcién de Patacones $ 0.09 | $0.30
Porcién de Chifles $ 0.09 | $0.30
Porcién de Tostado $ 011 | $ 0.37
Porcién de Arroz $ 013 | $ 043

TOTAL EXEREEXE

Tomado de: Investigacion Realizada

POSTRES
DESCRIPCION ' COSTO PRECIO
Higos con Queso $ 024 | $ 080
Emborrajado $ 009 | $0.30
Torta de Chocolate $ 0.57 $ 1.90
Torta de Maquefio $ 0.40 $ 1.33
Helado de Paila $ 0.34 $ 1.13
Torta Tres Leches $ 076 | $ 253
Arroz con Leche $ 0.38 $ 1.27
Pristifios $ 0.38 $ 1.27
Ensalada de Frutas $ 0.40 $ 1.33
TOTAL $ 0.40 $ 1.32

Tomado de: Investigacion Realizada

BEBIDAS
DESCRIPCION COSTO PRECIO
Cola $ 031 | $1.00
Ice tea $ 025 | $ 0585
Agua Natural $ 016 | $ 0.53
Agua Mineral $ 027 | $ 0.90
Jugos Naturales $ 021 | $ 091
Batido de Frutas $ 0.49 $ 1.63
Refresco de Grosella $ 0.38 $ 1.66
Café $ 0.04 $ 1.05
Chocolate $ 027 | $1.17
Chocolate Espumoso $ 030 | $1.30
Moccachino $ 011 | $ 2.90
Morocho $ 046 | $ 1.99
Te-Infusion $ 0.05 $ 0.72

TOTAL $ 0.25 $ 1.28

Tomado de: Investigacidn Realizada



MENU DE BEBIDAS ALCOHOLICAS ‘

DESCRIPCION COSTO PRECIO
Canelazo $ 0.36 $ 1.20
Rompope $ 0.46 $ 1.53
Michelada $ 0.50 $ 1.67

Cerveza Pilsener $ 0.30 $ 1.00

Cerverza Club $ 0.45 $ 1.50
Cocteles $ 0.75 $ 2.50

Vinos $ 0.75 $ 2.50
Tequila $ 0.40 $1.33

Ron $ 0.52 $1.73
Vodka $ 0.64 $2.13
Whisky $ 0.75 $2.50
TOTAL $0.53 $1.78

Tomado de: Investigacion Realizada



ANEXO 10 - COSTOS PUBLICIDAD

Impresiones de Menu 100 $ 196 $ 196,00
Tripticos 300 $ 080 $ 240,00
Volantes 500 $ 043 $ 215,00

Banner 3 $ 70,00 $ 210,00
Tarjetas 300 $ 008( $ 24,00
Lonas 2 $ 3300( $ 66,00
Esferos 400 $ 040 $ 160,00
Creacion Pagina web 1 $600,00 | $ 600,00
Publicaciones Diarios 6 $11424 | $ 685,44
Cufias Radiales 6 $ 240,00 | $ 1.440,00
Television 8 $120,00 | $ 960,00

TOTAL $ 4.796,44

Tomado de: Investigacién Realizada




ANEXO 11 - COSTOS EVENTO DE APERTURA

DESCRIPCION COSTO

Inicio de campafia publicitaria $ 1599

Envié de tarjetas de invitacion $ 220

Entrega de publicidad $ 280

Ignauracion privada $ 1200

Apertura al publico $ 300
TOTAL $ 3.598,81

Tomado de: Investigacion Realizada



ANEXO 12 - CICLO DE OPERACIONES

RESTAURANTE

PROCEDIMIENTO DE APERTURA RESTAURANTE

PASOS | DETALLE TIEMPO

1 Estar a tiempo, uniformado y listo para iniciar el turno de trabajo. 5
2 Verificar el tablero de novedades. 5
3 Encender las luces, TV, equipo de audio. 15
4 Comprobar_ gue los asientos y pisos estan limpios y en orden. Barrer y trapear si 20

es necesario.
7 Asegurarse que los dispensadores de cola, agua esté lleno. 10
8 Comprobar el inventario del dia anterior. 60
9 Montaje de mesas. 30

Abastecer las estaciones de servicio. 20
10 Montar las estaciones de servicio. 30

PROCEDIMIENTO ZONA DEL BAR
PASOS | DETALLE TIEMPO |

1 Verificar los dispensadores de licores libres de escapes y de polvo 10
2 Verificar el buen estado las luces del suelo y las rejillas del techo 10
3 Almacenar las botellas de una forma adecuada 15
4 Poner todos los vasos en sus respectivos lugares. 20
5 Limpiar y desinfectar los desagies 25
6 Limpiar los pisos y las alfombrillas. 25
7 Ordenar la zona del bar. 20




PROCESOS DE COCINA

DETALLE TIEMPO

1 Ingreso de personal de cocina 5
5 Preparacion de los colaboradores para inicio de sus

actividades. 5
3 Revisar que los colaboradores estén con sus

respectivos uniformes 3
4 Re abastecerse de insumos para la preparacion de

platos
5 Revisar que toda la vajilla este en sus respectivos

lugares y en perfecto estado 10
6 Limpiar y ordenar la estanteria de las bandejas de

cristaleria. 10
E Ver que los utensilios de cocina estén en sus lugares

correspondientes. 5
8 Verificar que las méaquinas y congeladores estén en

buen funcionamiento. 10
9 Constatar que la temperatura del Bar de ensaladas

este en niveles de 3 y 4 grados centigrados. 5
10 Limpiar y desinfectar todas las cosas que sean

necesarias 10

Verificar que las estanterias de café estén
11 .

abastecidas. 10
12 Revisas que los basureros estén limpios por dentro y

por fuera, y con la bolsa colocada. 20
13 Verificar que los lavabos estén provistos de jabon,

toallas de papel, agua fria y caliente. 5

Verificar que todos los equipos eléctricos funcionando
14

adecuadamente 15




CABANAS

LIMPIEZA DE LAS HABITACIONES

ANSION \ EN LA HABITACION DE SALIDA TIEMPO

1 Llamar a la puerta de la habitacion para sabes si 5
el cliente se encuentra.
El carro de trabajo lo dejara en el pasillo al lado

2 de la pared y cerca de la puerta, de forma que en 5
ningn momento dificulte el paso de los clientes.

3 Dejar abierta la puerta de la habitacion durante 5
todo el proceso de limpieza.
Abrir cortinas, ventanas y balcones para ventilar

4 . 10
la habitacion.

5 Comprobar el correcto funcionamiento de las 10
luces, enchufes y aparatos eléctricos.

6 Vaciar y limpiar papeleras, ceniceros y vasos. 10

" Recoger la ropa sucia de la cama y colocarla en 10
la bolsa que del carro.

8 Hacer la cama con la ropa limpia que el carro 10
lleva.

9 Limpiar el cuarto de bafio. 15

10 Limpiar el polvo de todo el dormitorio. 15
Aspirar moquetas, sillones, alfombras, cortinas,

11 atc. 20
Arreglar la habitacién colocando cada articulo en

12 el lugar y cuidando que su posicién sea la 15
adecuada.

13 Comprobar que todo esta en perfecto estado. 15

14 Cerrar ventanas, balcones y cortinas. 10
Ambientar la habitacién y cerrar la puerta de

15 . 10
entrada al salir.




PASOS HABITACION OCUPADA TIEMPO
Llamar a la puerta de la habitacion para comprobar 5
1 si el cliente se encuentra en ella.
El carro de trabajo lo dejara en el pasillo al lado de
2 la pared y cerca de la puerta, de forma que en 5
ningin momento dificulte el paso de los clientes.
Dejar abierta la puerta de la habitacion durante todo 5
3 el proceso de limpieza.
Abrir cortinas, ventanas y balcones para ventilar la
o 10
4 habitacion.
Comprobar el correcto funcionamiento de las luces, 10
5 enchufes y aparatos eléctricos.
6 Vaciar y limpiar papeleras, ceniceros y vasos. 10
Comprobar si el cliente ha solicitado el servicio de 10
8 ropa de clientes y, si es asi, llevarla a lavanderia.
9 Limpiar el polvo de enseres de la habitacion. 10
Hacer la cama con la ropa limpia que el carro lleva,
: 10
10 en caso de cambio de ropa.
Colocar la ropa de dormir del cliente debajo de la 5
11 almohada.
Colocar lo mejor posible la ropa que él tiene en
12 desorden. De no ser por indicacion del cliente, 10
nunca se abrira el armario para colocar la ropa
dentro.
Limpiar el cuarto de bafio. En la limpieza del cuarto
de bafo, se seguiran las mismas indicaciones que
13 en la habitacion de salida, procurando dejar los 15
objetos personales del cliente en el mismo sitio y en
la misma posicidn que estaban.
14 Cerrar ventanas, balcones y cortinas. 10
15 Reponer las dotaciones consumidas por el cliente. 10
16 Aspirar moquetas, sillones, alfombras, cortinas, etc. 15
Conectar, en su caso, el aire acondicionado o la
17 calefaccion, si el alojamiento rural dispone de tal 5
eguipamiento.
18 Comprobar que todo esté en perfecto estado. 10
Ambientar la habitacion y cerrar la puerta de entrada 10

19

al salir.




PASO LIMPIEZA EN EL CUARTO DE BANO TIEMPO

Comprobar el correcto funcionamiento de luces,

1 enchufes y aparatos eléctricos. 10
Retirar la ropa sucia del bafio y dejarla en la bolsa

2 gue hay en el carro para este cometido. 10
Comprobar el correcto funcionamiento de grifos y

3 desagiles del cuarto de bafio. 10
Hacer limpieza de todo el bafio: desinfectar, limpiar

4 piso, limpiar inodoro y lavar, limpiar ducha, etc. 15
Realizar reposicion de todos los articulos en el bafio:

7 toallas, shampoo, jabdn, papel higiénico, etc. 10

8 Cerrar la cortina de bafio o ducha. 3

9 Comprobar que todo esta en perfecto estado. 5

11 Pulverizar ambientador para evitar malos olores. 5

12 | Cerrar la puerta del bafio 5




ANEXO 13 - REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTOS

RESTAURANTE

MAQUINARIA'Y EQUIPO DE COCINA

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL ‘
Cocina Industrial (6 quemadores) 1 $ 1.2000| $ 1.200,0
Cocina Industrial (2 quemadores) 1 $ 9500 % 950,0
Cuarto Frio 1 $ 3.400,0| $ 3.400,0
Horno de Acero 1 $ 7500 $ 750,0
Mesa de acero 1.85*45*80 1 $ 3800 % 380,0
Refrigerador 2 $ 1.110,0| $ 2.220,0
Estanteria 4 Niveles 2.20X0,30X80 1 $ 3000| $ 300,0
Lavadero Industrial 1.70*70*90 1 $ 6900| $ 690,0
Armario Congelante (2 puertas) 1 $ 1.0000[ $ 1.000,0
Campana Extractora 2.90*140*0.60 1 $ 4650 $ 465,0
Parrilla Asadera 1.20*120*0.65 1 $ 7000]| $ 700,0
Repisa de Acero 2.90*140%0.60 1 $ 5455| $ 5455
Fabricacion de Sell Servis 1 $ 11500 $ 1.150,0
Batidor (10 LT) 2 $ 2850| % 5700
Olla Arrocera ( 20 LB) 1 $ 2500| $ 250,0
Molino de Carne (80 KG) 1 $ 1850| $ 185,0
Licuadora (2 LT) 1 $ 910| $ 91,0
Cafetera Eléctrica 1 $ 190,0| $ 190,0
Sanduchera Eléctrica 1 $ 1560 $ 156,0

TOTAL $ 15.036,5 |

Tomado de: Investigacidn Realizada



UTENSILLOS Y MENAJE DE COCINA

DESCRIPCION ' CANTIDAD  COSTO

Paila Grande (12Lt.)
Olla Tamalera (16Lt.)
Olla Grande (4-5 Lt.)
Olla Mediana (3Lt.)
Olla Pequeria (1Lt.)
Sartén Grande 12"
Sartén Mediano 10"
Sartén Pequefia 8
Cernidero Grade
Cernidero Mediano
Cernidero Pequeiio
Cernidero Metal
Bowls (16 Qt.)
Bowls (80Qt.)
Jarra de Plasticos (5Lt.)
Jarra de Plasticos (2Lt.)
Pinzas
Espatula Metal Grande

N

$ 17,17

$ 32,40

$ 18,03

$ 14,56

$ 8,57

$ 28,25

$ 20,48

$ 15,40

$ 2,56

$ 1,63

$ 0,85

$ 4,85

$ 7,18

$ 4,57

$ 4,48

$ 2,74 11,0
$ 3,88 7,8
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$ 34,3
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
533 | $ 10,7
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

32,4
54,1
43,7
25,7
84,8
61,4
46,2

51

3,3

1,7

9,7
21,5
13,7
17,9

Espatula de Plastico 2,40 4.8
Rallador 4,87 9,7
Peladores 1,58 3,2
Espumadera 2,86 11,4
Abre Latas 4,16 8,3
Porcionador de Helado 2,44 49
Tijeras 5,86 11,7

Batidor de Mano
Cucharon Grande
Cucharon Mediano

Cuchillo Grande
Cuchillo Mediano
Cuchillo Pequefio

Lata para Horno
Tablas para Corte

Cilindro de gas

3,29
6,18
4,58
10,97
6,19
2,37
11,55
8,69
60,00

6,6
24,7
18,3
43,9
24,8

9,5
34,7
26,1

360,0
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1.087,46

Tomado de: Investigacion Realizada



VAJILLA
DESCRIPCION = CANTIDAD A COSTO  TOTAL

Plato Tendido 200 $ 1,26 $ 252,0
Plato Hondo 200 $ 0,99 $ 198,0
Plato Postre 200 $ 0,83 $ 166,0
Plato Ceviche 200 $ 0,77 $ 154,0
Plato Café 200 $ 0,62 $ 124,0
Salero 45 $ 0,52 $ 23,4
Pimientero 45 $ 0,52 $ 23,4
Salsera 45 $ 0,80 $ 36,0
Azucarera 45 $ 0,83 $ 37,4
Mantequillero 45 $066 | $ 29,7
TOTAL $ 1.043,85

Tomado de: Investigacién Realizada

CRISTALERIA

DESCRIPCION = CANTIDAD COSTO TOTAL
Vaso Grande 200 $037 | $ 74,0
Vaso Mediano 200 $034 | $ 68,0
Vaso Cervecero 200 $ 0,61 $ 122,0
Taza 200 $ 0,44 $ 88,0
Copa Helado 200 $051| $ 102,0
Copa Vino 200 $ 0,68 $ 136,0
Cocteleras 200 $ 0,76 $ 152,0
Jarras 45 $120| $ 54,0
Ceniceros 45 $ 0,29 $ 13,1
Candelabro 45 $ 0,41 $ 18,5

Tomado de: Investigacidon Realizada

CUBERTERIA
DESCRIPCION  CANTIDAD | COSTO ~ TOTAL
Cuchara Pequefia 200 $041| $ 82,0
Cuchara Sopera 200 $022| $ 44.0
Cuchara Postre 200 $029| $ 58,0
Tenedor 200 $061| $ 122,0
Tenedor Postre 200 $042 | $ 84,0
Cuchillo 200 $062| $ 124,0
Cuchillo de Carne 200 $ 106 | $ 212,0
TOTAL ' $ 7260

Tomado de: Investigacion Realizada



MANTELERIA

DESCRIPCION ' CANTIDAD  COSTO TOTAL |
Cubre Mantel (6 personas) 10 $ 250 $ 25,0
Cubre Mantel (4 personas) 15 $ 220 | s 33,0

Manteles (6 personas) 10 $ 490 | $ 49,0
Manteles (4 personas) 15 $ 4,20 $ 63,0
Servilletas de tela 120 $ 0,87 $ 104,4

TOTAL $ 27440 |

Tomado de: Investigacion Realizada

MUEBLES

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL
Mesas Rectangulares (6 personas) 15 $ 7438| $ 1.1157
Mesas Rectangulares (4 personas) 45 $ 103,76 | $ 4.669,2
Mesas Rectangulares (2 personas) 5 $ 4323 $ 216,2
Sillas de Madera 80 $ 2862 $ 2.289,6
Mesas de Plastico (6 personas) 2 $ 29,14 $ 58,3
Mesas de Plastico (4 personas) 4 $ 2331 $ 93,2
Sillas de plastico 34 $ 562 % 191,1
Sillas para el bar 6 $ 16,86| $ 101,2
TOTAL $ 8.734,41

Tomado de: Investigacion Realizada

EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION ' CANTIDAD COSTO | TOTAL |
Computador 1 $ 789,00 $ 789,00
Software 1 $ 400,00 $ 400,00
Impresora 1 $ 68,00 $ 68,00
Archivador 1 $ 88,00 $ 88,00
Teléfono 1 $ 34,73 $ 34,73
Muebles sala de Espera 1 $ 168,00 $ 168,00
Silla Giratoria 1 $ 78,00 $ 78,00
Caja Registradora 1 $ 250,00 $ 250,00

Tomado de: Investigacion Realizada



MATERIALES DE LIMPIEZA

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL
Escobas 5 $ 134 $ 6,70
Trapeadores 5 $ 1,63 $ 8,2
Basureros Grandes 3 $ 451 $ 13,5
Basureros Medianos 3 $ 3,02 $ 9,1
Basureros Pequefios 5 $ 1,47 $ 7,4
Limpiones 15 $ 087 $ 13,1
Viledas 15 $ 0,60 $ 9,0
Esponjas 15 $ 0,23 $ 3,5
Recogedor de basura 5 $ 0,82 $ 4,1

Tomado de: Investigacién Realizada

CABANAS

MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL

Cama 2 Plazas 10 $ 12132 | $ 1.213,2
Cama 1 Plaza 1/2 6 $ 10758 | $ 645,5
Colchén 2 Plazas 10 $ 6340 | $ 634,0

Colchén 1 Plaza 1/2 6 $ 5540 | $ 332,4
Velador 24 $ 3156 | $ 757,4
Lampara 28 $ 18,15 | $ 508,2

Mesa de noche 10 $ 7921 | $ 792,1

Silla 10 $ 21,23 $ 212,3

Sofa 10 $ 66,00 | $ 660,0
Espejo 10 $ 590 | $ 59,0
Visillo 18 $ 11,68 $ 210,2
Cortina Pesada 18 $ 2412 | $ 434,2
Armario 9 $ 5375 | $ 483,8
Teléfono interno 10 $ 950 | $ 95,0
Televisiones 10 $ 210,00 | $ 2.100,0

TOTAL $ 9.137,27

Tomado de: Investigacidn Realizada



MENAJE DE HABITACIONES

DESCRIPCION CANTIDAD ‘ COSTO TOTAL
Cobertor 2 Plazas 24 $ 10,86 $ 260,6
Cobertor 1 Plaza 1/2 12 $ 8,80 $ 105,6
Edredén 2 Plazas 24 $ 22,48 $ 539,5
Edreddn Plaza 1/2 12 $ 18,88 $ 226,6
Cobija 2 Plazas 20 $ 6,33 $ 126,6
12 $ 4,68 $
$

Tomado de: Investigacién Realizada

Cobija 1 Plaza 1/2 56,2
TOTAL 1.315,08

COSTOS VARIABLES DE LAS HABITACIONES

DESCRIPCION

CANTIDAD

COSTO

TOTAL

Tomado de: Investigacidn Realizada

KIT DE HABITACIONES

Juego de Sabanas 2 Plazas 20 $ 1592 $ 318,4
Juego de Sabanas Plaza 1/2 12 $ 13,40| $ 160,8
Almohada 30 $ 324| $ 97,2

Toalla de Cara 24 $ 09| $ 21,6

Toalla de Manos 24 $ 151| $ 36,2
Toalla de Pies 24 $ 213 | $ 51,1

Toalla Mediana 24 $ 274 $ 65,8
Toalla de Bafio 48 $ 417 $ 200,2

DESCRIPCION ‘ CANTIDAD COSTO TOTAL
Shampoo 150 $ 0,18 $ 27,00
Rinse 150 $ 0,18 $ 27,00
Crema de Manos 150 $ 0,27 $ 40,50
Enjuague Bucal 150 $ 0,22 $ 33,00
Jabon 150 $ 0,12 $ 18,00
Gorros de Bafios 150 $ 0,05 $ 7,50

TOTAL $ 153,00

Tomado de: Investigacion Realizada




EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION ‘ CANTIDAD COSTO TOTAL
Computador 1 $ 789,00 | $ 789,00
Impresora 1 $ 6800 $ 68,00
Archivador 1 $ 8800 | $ 88,00
Teléfono 2 $ 34,73 $ 69,46
Escritorio 1 $ 17800 | $ 178,00
Sillas 2 $ 25,00 $ 50,00
Muebles sala de Espera 1 $ 16800 | $ 168,00
Silla Giratoria 2 $ 78,00 $ 156,00
TOTAL $ 1.566,46

Tomado de: Investigacién Realizada

MATERIALES DE LIMPIEZA

DESCRIPCION ' CANTIDAD | COSTO TOTAL
Escobas 5 $ 1,34 $ 6,70
Trapeadores 5 $ 1,63 $ 8,2
Basureros Grandes 3 $ 451 $ 13,5
Basureros Pequenos 12 $ 1,47 $ 17,6
Limpiones 10 $ 0,87 $ 8,7
Viledas 10 $ 0,60 $ 6,0
Esponjas 10 $ 0,23 $ 2,3
Recogedor de basura 5 $ 0,82 $ 4.1

Tomado de: Investigacion Realizada

AREA RECREACIONAL

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

DESCRIPCION  AREA  COSTO TOTAL

Areas Verdes 40 $ 55,0 | $  2.200,0
Juegos Infantiles 40 $ 450 | $ 1.800,0
Sal6én de Eventos 100 $ 1850 $ 18.500,0

TOTAL $ 22.500,0

Tomado de: Investigacidon Realizada



INSTALACIONES

DESCRIPCION AREA  COSTO TOTAL

Piscinas (Toboganes) 75 $ 1850 $ 13.875,0
Canchas Mdltiples 120 | $ 400 $ 4.800,0
Cancha Sintética 80 $ 55,0 $  4.400,0
Area BBQ 30 | $ 200 | $ 600,0

Tomado de: Investigacién Realizada

EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION  CANTIDAD | COSTO TOTAL

Caja Registradora 1 $ 250,00| $ 250,00
Teléfono 1 $ 3473 $ 34,73
Silla Giratoria 1 $ 7800]| $ 78,00
. JTOoTAL $ 36273
Tomado de: Investigacién Realizada
MATERIALES DE LIMPIEZA

DESCRIPCION CANTIDAD ‘ COSTO TOTAL
Escobas 2 $ 134 $ 2,68
Trapeadores 2 $ 163| $ 3,3
Basureros Grandes 3 $ 451 $ 13,5
Basureros Medianos 3 $ 302 $ 9,1
Basureros Pequefios 1 $ 147 | $ 15
Limpiones 5 $ 087 $ 4,4
Viledas 5 $ 0,60 $ 3,0
Esponjas 5 $ 023| $ 1,2
Recogedor de basura 2 $ 082 $ 1,6
TOTAL $ 40,14

Tomado de: Investigacion Realizada



ANEXO 14 - COSTOS DEL TERRENO

RESTAURANTE

CANTIDAD TIPO CAPACIDAD UNIDAD | AREA COSTO AREA AREA TOTAL ‘ PRECIO TOTAL
1 Cocina 1 m?2 85 $ 100,00 85 $ 8.500,0

1 Bodega 1 m2 20 $ 50,00 20 $ 1.000,0

1 Restaurante 168 u 125 $ 145,00 125 $ 18.125,0

1 BAR 26 u 40 $ 65,00 40 $ 2.600,0

4 Bafos 6 u 3 $ 45,00 18 $ 810,0

1 Parqueadero 60 m2 12,5 $ 15,00 750 $ 11.250,0

$ $ 42.285,0

Tomado de: Investigacién Realizada

CABANAS

CANTIDAD TIPO ‘ CAPACIDAD UNIDAD ‘ AREA ‘ COSTO AREA AREA TOTAL PRECIO TOTAL
6 Cabaiia Simple 12 m2 24,43 $ 135,0 146,58 $ 19.788,3
2 Cabafia Doble 6 m2 30,46 $ 135,0 60,92 $ 8.224,2
2 Cabania triple 8 m2 36,87 | $ 135,0 73,74 $ 9.954,9
1 Oficina 1 m2 7 $ 49,0 7 $ 343,0
1 Recepcion 1 m2 6 $ 49,0 6 $ 2940
1 Hall de Ingreso 1 m2 8 $ 50,0 8 $ 400,0
1 Pargueadero 15 m2 12,5 $ 15,0 12,5 $ 187,5
2 Bafios 2 m2 4 $ 45,0 8 $ 360,0
m2 129,26  $ $ 39.551,9

Tomado de: Investigacion Realizada



AREA RECREACIONAL

CANTIDAD CAPACIDAD UNIDAD AREA COSTO AREA AREATOTAL PRECIO TOTAL
3 Piscina (Toboganes) 140 u 25 $ 185,00 75 $ 13.875,0
1 Bar 30 u 30 $ 65,00 30 $ 1.950,0
1 Cuarto de Equipos 1 m2 6 $ 75,00 6 $ 450,0
1 Cancha Sintética 62 u 80 $ 55,00 80 $ 4.400,0
2 Canchas Multiples 50 u 60 $ 40,00 120 $ 4.800,0
8 Vestidores 8 m2 4 $ 35,00 32 $ 1.120,0
8 Bafios/Duchas 8 m2 4 $ 45,00 32 $ 1.440,0
1 Area BBQ 30 u 30 $ 20,00 30 $ 600,0
1 Parqueadero 50 m2 125 | $ 15,00 12,5 $ 187,5

$ $ 28.822,5

Tomado de: Investigacion Realizada

CANTIDAD

INTALACIONES COMPLEMENTARIAS

‘ CAPACIDAD | UNIDAD AREA

COSTO AREA

AREA TOTAL

PRECIO TOTAL

Tomado de: Investigacidn Realizada

1 Areas Verdes 50 u 40 55,00 40 $ 2.200,0
1 Juegos Infantiles 25 u 40 $ 45,00 40 $ 1.800,0
1 Caballeriza 4 u 20 $ 25,00 20 $ 500,0
10 Bafio 10 m2 4 $ 45,00 40 $ 1.800,0
1 Salén de Eventos 180 u 100 $ 185,00 100 $ 18.500,0

$ $ 24.800,0



ANEXO 15 - HOJA DE INVENTARIO

CONTROL DE ENTREGA

NOMBRE:
FECHA:

ARTICULO FECGA DE FECHA DE CANTIDAD PROVEEDOR | FIRMA

ENTRADA CADUCIDAD

FIRMA CHEF AUTORIZACION

OBSERVACIONES

Tomado de: Investigacion Realizada

CONTROL DE MERMA

NOMBRE:
FECHA:

ARTICULO ‘ CANTIDAD DEPARTAMENTE MOTIVO MERMA

FIRMA CHEF AUTORIZACION

OBSERVACIONES:

Tomado de: Investigacion Realizada



PEDIDOS INTERNOS

NOMBRE:
FECHA:
CANTIDAD ARTICULO FECHA DE ENTRADA
FIRMA ENCARGADO AUTORIZACION

OBSERVACIONES:

Tomado de: Investigacién Realizada



ANEXO 16 - PEFIL ESTANDAR

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Chef — Asistente Chef — Mesero — Cajera —
Cargo: Recepcionista — Mucama — Personal de limpieza —
Encargado del area recreacional.

Jefe Inmediato: GERENTE.- ADMINISTRADOR

FUNCIONES

Cumplir con el horario asignado.
Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato.

Informar al Gerente o a quien corresponda, de cualquier anomalia que se
presente.

Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su
presencia.

Responder por los implementos de trabajo asignados.
Comunicar cualquier problema encontrado en alguno de los sitios de trabajo.
Velar por el orden y aseo del lugar.

Llevar al dia todas las actividades que realiza.

Requisitos de Titulo de bachiller
Educacion:
Requisitos de Un (1) afio de experiencia en cargos similares.
Experiencia:
Otros Requisitos: Capacitaciones y cusrsos relacionados con el
puesto de trabajo.




ANEXO 17 A

ACTIVOS TANGIBLES

ANEXO 17 - PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

TIPO DE BIEN | DEPRECIACION
CONCEPTO ' CANT | COSTO | VALOR N2 ANOS V/ANO1 V/ANO2 V/ANO3 V/ANO4 V/ANOS5 V/DESECHO
Terreno 1 80000 | 80000 80000
Cabafias 1 39552 | 39552 20 1978 1978 1978 1978 1978 29664
Restaurante 1 42285 | 42285 20 2114 2114 2114 2114 2114 31714
Area Recreacional 1 28823 | 28823 20 1441 1441 1441 1441 1441 21617
Magquinaria y Equipo de cocina 1 15037 15037 10 1504 1504 1504 1504 1504 7518
Instalaciones Complementarias 1 24800 24800 20 1240 1240 1240 1240 1240 18600
Utensilios de cocina 1 1087 1087 10 109 109 109 109 109 544
Manteleria, Cristaleria, Cuberteria, Vajilla | 1 2872 2872 10 287 287 287 287 287 1436
Muebles y Enseres 1 17872 | 17872 10 1787 1787 1787 1787 1787 8936
Menaje de Habitacion 1 1315 1315 5 263 263 263 263 263 0
Camioneta 1 18000 | 18000 5 3600 3600 3600 3600 3600 0

ANEXO 17 B

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

1271642

14323

14323

14323

14323

DEPRECIACION

14323

120028

CONCEPTO ' CANTIDAD | COSTOUNIT. VALOR NeANOS V/ANO1 V/ANO2 V/ANO3 V/ANO4 V/ANOS V/DESECHO

Computador 2 1578 3156 3 1052 1052 | 1052 0 0 0
Impresora 2 68 136 3 45 45 45 0 0 0
Archivador 2 88 176 10 18 18 18 18 18 88

Caja Registradora 2 250 500 10 50 50 50 50 50 250
Teléfono 4 35 139 10 14 14 14 14 14 69
Escritorio 1 178 178 10 18 18 18 18 18 89

Sillas 2 25 50 10 5 5 5 5 5 25

Muebles sala de Espera 2 168 336 10 34 34 34 34 34 168

Silla Giratoria 4 78 312 10 31 31 31 31 31 156

1266

1266

1266

169




ANEXO 17 C

ACTIVOS INTANGIBLES DEPRECIACION
CONCEPTO PREOPERATIVO \ \ V/ANO1 \ V/ANO2 V/ANO3 V/ANO4 V/ANO5 V/DESECHO
Constitucion de la empresa 505,20 5 101 101 101 101 101 0
Programas de informatica 400,00 5 80 80 80 80 80 0

ANEXO 17D
| CAPITAL DE TRABAJO (2 MESES DE FUNCIONAMIENTO)
CONCEPTO | CANTIDAD |
Gastos Generales 4387
Sueldos y salarios 13235
Otros gastos 2337
Costo materia prima 8927

TOTAL | 28886



ANEXO 18 - AMORTIZACION DEL CREDITO BANCARIO

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

monto usp. S rcazo R OO 1707399
TASA INTERES | 0,13 raco ANUAL [ENE

PERIODO  DESEMBOLSO | INTERES

0 165975 165975
1 21411 25663 47074 140312
2 18100 28974 47074 111338
3 14363 32711 47074 78626
4 10143 36931 47074 41695
5 5379 41695 47074 0

TOTAL 69395,05 ‘16597487



ITEM

DESAYUNOS

P.1

ENTRADAS

P.2

SOPAS

P.3

CEVICHES

P.4

PLATO FUERTE

P.5

PORCIONES

ENSALDAS

P.7

POSTRES

BEBIDAS

P.9

BAR

P. 10
CABARNA SIMPLE

P.11
CABANA DOBLE

P.12

CABANA TRIPLE

PAQUETE FULL
DAY

P.14

PAQUETE
AVENTURA

PAQUETE LUNA DE

MIEL
P. 16

PAQUETE VERANO

P.17

ENTRADAS

ANEXO 19 - INGRESOS PROYECTADOS

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA NORMAL

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad 7300 7738 8202 8694 9216
Precio 1,87 1,87 1,87 1,87 1,87
Subtotal 13667 14487 15356 16278 17254
Cantidad 11733 12437 13183 13974 14813
Precio 1,75 1,75 1,75 1,75 1,75
Subtotal 20507 21737 23041 24424 25889
Cantidad 7665 8125 8612 9129 9677
Precio 2,48 2,48 2,48 2,48 2,48
Subtotal 19022 20163 21373 22655 24014
Cantidad 10855 11506 12197 12928 13704
Precio 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Subtotal 32533 34485 36554 38747 41072
Cantidad 9760 10346 10966 11624 12322
Precio 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05
Subtotal 39501 41871 44383 47046 49869
Cantidad 2737 2901 3075 3260 3455
Precio 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
Subtotal
Cantidad 3832 4062 4306 4564 4838
Precio 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92
Subtotal 11204 11876 12589 13344 14145
Cantidad 6475 6864 7275 7712 8175
Precio 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
Subtotal
Cantidad 38408 40712 43155 45745 48489
Precio 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28
Subtotal 49078 52023 55144 58453 61960
Cantidad 4380 4380 4380 4380 4380
Precio 1,78 1,78 1,78 1,78 1,78
Subtotal 7797 7797 7797 7797 7797
Cantidad 184 195 207 219 232
Precio 15,28 15,28 15,28 15,28 15,28
Subtotal 2812 2980 3159 3349 3550
Cantidad 156 165 175 186 197
Precio 23,94 23,94 23,94 23,94 23,94
Subtotal 3735 3959 4196 4448 4715
Cantidad 136 144 153 162 172
Precio 33,95 33,95 33,95 33,95 33,95
Subtotal
Cantidad 148 157 166 176 187
Precio 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20
Subtotal 2250 2385 2528 2680 2841
Cantidad 124 131 139 148 157
Precio 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52
Subtotal
Cantidad 100 106 112 119 126
Precio 49,94 49,94 49,94 49,94 49,94
Subtotal 4994 5294 5612 5948 6305
Cantidad 76 81 85 91 96
Precio 58,79 58,79 58,79 58,79 58,79
Subtotal 4468 4736 5021 5322 5641
Cantidad 16775 17782 18848 19979 21178
Precio 2,31 2,31 2,31 2,31 2,31

Subtotal
TOTAL




ITEM

DESAYUNOS

P.1

ENTRADAS

SOPAS

CEVICHES

P.4

PLATO FUERTE

P.5

PORCIONES

ENSALDAS

P.7

POSTRES

P.8

BEBIDAS

)

BAR

P10

CABANA SIMPLE

CABANA DOBLE

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CABARA TRIpLE | C@ntidad

. P.13
PAQU ETE FULL

P. 14

PAQUETE
AVENTURA

P. 15

PAQUETE LUNA
DE MIEL

P16

PAQUETE
VERANO

P. 17
ENTRADAS

P. 18

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad 7828 8297 8795 9323 9882
Precio 1,87 1,87 1,87 1,87 1,87
Subtotal 15253 15534 16467 17455 18502
Cantidad 12581 13336 14136 14985 15884
Precio 1,75 1,75 1,75 1,75 1,75
Subtotal 21989 23309 24707 26190 27761
Cantidad 8219 8712 9235 9789 10377
Precio 2,48 2,48 2,48 2,48 2,48
Subtotal 20397 21621 22918 24293 25751
Cantidad 11640 12338 13078 13863 14695
Precio 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Subtotal 34885 36978 39197 41549 44042
Cantidad 10466 11094 11759 12465 13213
Precio 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05
Subtotal 42357 44898 47592 50447 53474
Cantidad 2935 3111 3298 3495 3705
Precio 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
Subtotal
Cantidad 4109 4356 4617 4894 5188
Precio 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92
Subtotal 12014 12735 13499 14309 15167
Cantidad 6943 7360 7801 8269 8766
Precio 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
Subtotal 9151 9700 10282 10899 11552
Cantidad 41185 43656 46275 49052 51995
Precio 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28
Subtotal 52626 55784 59131 62679 66440
Cantidad 4697 4697 4697 4697 4697
Precio 1,78 1,78 1,78 1,78 1,78
Subtotal 8360 8360 8360 8360 8360
Cantidad
Precio 15,28 15,28 15,28 15,28 15,28
Subtotal 3015 3196 3388 3591 3806
Cantidad
Precio 23,94 23,94 23,94 23,94 23,94
Subtotal

146 155 164 174 184
Precio 33,95 33,95 33,95 33,95 33,95
Subtotal = 4951 5249 5564 5897 = 6251
Cantidad
PreC|o 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20
Subtotal 2413 2558 2711 2874 3046
Cantidad
PreC|o 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52
Subtotal 4058,33 4301,83 4559,94  4833,54 5123,55
Cantidad
Precio 49,94 49,94 49,94 49,94 49,94
‘Subtotal 5355 5677 6017 6378 6761
Cantidad
Precio 58,79 58,79 58,79 58,79 58,79
' Subtotal 4791 5079 5384 5707 6049
Cantidad 17988 19067 20211 21424 22709
Precio 2,31 2,31 2,31 2,31 2,31
\ Subtotal 41597 44093 46738 49543 52515
TOTAL 288244 304403 322166 340994 360952



DESAYUNOS

P.1

ENTRADAS

P.2

SOPAS

P.3

CEVICHES

PLATO FUERTE

P.5

PORCIONES

P.6

ENSALDAS

P.7

POSTRES

P.8

BEBIDAS

BAR
P. 10

CABANA SIMPLE

CABANA DOBLE

P12

CABARNA TRIPLE

P.13
PAQU ETE FULL

P. 14

PAQUETE
AVENTURA

PAQUETE LUNA
DE MIEL

[ )

PAQUETE
VERANO

P. 17
ENTRADAS

P.18

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA PESIMISTA

| CONCEPTO ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad 6978 7397 7841 8311 8810
Precio 1,87 1,87 1,87 1,87 1,87
Subtotal 13064 13848 14679 ‘ 15560 16493
Cantidad 11216 12437 13183 13974 14813
Precio 1,75 1,75 1,75 1,75 1,75
‘Subtotal 19602 21737 23041 24424 25889
Cantidad 7327 7767 8233 8727 9250
Precio 2,48 2,48 2,48 2,48 2,48
‘Subtotal 18183 19274 20430 21656 22955
Cantidad 10376 10999 11659 12358 13100
Precio 1,75 1,75 1,75 1,75 1,75
Subtotal
Cantidad 9330 9889 10483 11112 11778
Precio 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05
Subtotal 37759 40024 42426 | 44971 47669
Cantidad 2616 2773 2940 3116 3303
Precio 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
‘Subtotal 914,79 969,68 1027,86 1089,53 1154,90
Cantidad 3663 3883 4116 4363 4624
Precio 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92
‘Subtotal 10710 11352 12033 ‘ 12755 13521
Cantidad 6189 6561 6954 7372 7814
Precio 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
Subtotal 8157 8647 9166 = 9716 10298
Cantidad 36714 38917 41252 43727 46351
Precio 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28
Subtotal
Cantidad 4187 4187 4187 4187 4187
Precio 1,78 1,78 1,78 1,78 1,78
Subtotal 7453 7453 7453 | 7453 7453
Cantidad 176 186 198 209 222
Precio 15,28 15,28 15,28 15,28 15,28
‘Subtotal 2688 2849 3020 3201 3393
Cantidad
Precio 23,94 23,94 23,94 23,94 23,94
Subtotal ~ 3570 3784 = 4011 4252 = 4507 |
Cantldad
Precio 33,95 33,95 33,95 33,95 33,95
‘Subtotal 4414 4679 4960 5257 5573
Cantidad
Precio 15,20 15,20 15,20 15,20 15,20
Subtotal 2151 2280 2417 2562 2716
Cantidad
Precio 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52
Subtotal ,
Cantidad 96 101 107 114 121
Precio 49,94 49,94 49,94 49,94 49,94
Subtotal 4774 5060 5364 5686 6027
Cantidad
Precio 58,79 58,79 58,79 58,79 58,79
Subtotal 4271 4528 4799 5087 5392
Cantidad 16035 16997 18017 19098 20244
Precio 2,31 2,31 2,31 2,31 2,31
Subtotal 37081 39306 41665 ‘ 44165 46814
TOTAL 243482 258602 273671 ‘ 289645 306576



ANEXO 20 - COSTOS ANUALES

COSTOS ANUALES
CONCEPTO
Desayunos 3285 | 056 | 1847 | 3482 | 056 | 1958 | 3691 | 0,56 | 2075 | 3912 | 056 | 2200 | 4147 | 0,556 | 2332
Entradas 9733 | 052 | 5108 | 10317 | 052 | 5415 | 10936 | 052 | 5740 | 11592 | 052 | 6084 | 12288 | 0,52 | 6449
Sopas 7665 | 057 | 4393 | 8125 | 057 | 4657 | 8612 | 0,57 | 4936 | 9129 | 057 | 5232 | 9677 | 057 | 5546
Ceviches 10855 | 0,89 | 9630 | 11506 | 0,89 | 10208 | 12197 | 0,89 |10820 | 12928 | 0,89 | 11469 | 13704 | 0,89 | 12158
Platos Fuertes 9760 | 1,22 |11862| 10346 | 1,22 |12574| 10966 | 1,22 |13328| 11624 | 1,22 |14128| 12322 | 1,22 | 14976
Porciones 2737 | 011 | 287 | 2001 | 011 | 305 | 3075 | 011 | 323 | 3260 | 011 | 342 | 3455 | 011 | 363
Ensaladas 3832 | 0,88 | 3364 | 4062 | 0,88 | 3566 | 4306 | 0,88 | 3780 | 4564 | 0,88 | 4007 | 4838 | 0,88 | 4248
Postres 6475 | 0,40 | 2563 | 6864 | 040 | 2716 | 7275 | 040 | 2879 | 7712 | 0,40 | 3052 | 8175 | 040 | 3235
Bebidas 19162 | 0,25 | 4870 | 20312 | 0,25 | 5162 | 21530 | 0,25 | 5472 | 22822 | 0,25 | 5800 | 24192 | 0,25 | 6148
Bar 4380 | 053 | 2341 | 4643 | 053 | 2482 | 4921 | 053 | 2631 | 5217 | 053 | 2789 | 5530 | 0553 | 2956
Cabafia Simple 154 | 345 | 531 163 3,45 | 562 173 3,45 | 59 183 3,45 | 632 194 3,45 | 670
Cabafia Doble 126 | 545 | 686 134 545 | 727 142 545 | 771 150 545 | 817 159 545 | 866
Cabafia Triple 106 | 7,67 | 814 112 7,67 | 862 119 7,67 | 914 126 7,67 | 969 134 7,67 | 1027
Paquete Full Day 118 | 626 | 738 125 6,26 | 783 133 6,26 | 830 141 6,26 | 879 149 6,26 | 932
Paquete Aventura 94 | 17,29 | 1625 | 100 | 1729|1723 | 106 |17,29| 1826 | 112 | 1729|1936 | 119 | 17,29 | 2052
Paquete Luna de Miel | 70 21 | 1470 74 21,00 | 1558 79 21,00 | 1651 83 21,00 | 1751 88 21,00 | 1856
Paquete Verano 46 17,29 795 49 17,29 843 52 17,29 894 55 17,29 947 58 17,29 | 1004
Entradas 12775 | 0,05 | 639 | 13542 | 005 | 677 | 14354 | 005 | 718 | 15215 | 0,05 | 761 | 16128 | 0,05 | 806
SUBTOTAL M.P. 91373 53564 96855 | 56778 102667 | 60185 108827 63796 115356 67624
_ salarios | | J4s07] | lss207] | J4s207] | 145007 | 145007
SUBTOTAL M.0.D. | 45207 | | 45207 | | 45207 45207 | 45207
Energia 6240 6427 6620 6819 7023
Mantenimiento 2160 2225 2292 2360 2431
Combustible 1920 1978 2037 2546 2622
Publicidad 3700 3811 3926 4044 4165

SUBTOTAL OTROS
TOTAL

112792

14020

116427

120267

14874

124772

129073




ANEXO 21 - GASTOS GENERALES ANUALES

NOMINA PERSONAL DE PLANTA

CONCEPTO SALARIO MES CANTIDAD ANUAL ‘ 13er. ‘ 14to. F.R. Afno 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afho 5
Directo Operativo 600 1 7200 600 292 875 600 9567 9567 9567 9567 9567
Chef 450 1 5400 450 292 656 450 7248 7248 7248 7248 7248
Asistente de Cocina 300 1 3600 300 292 437 300 4929 4929 4929 4929 4929
Mesero 300 2 7200 600 292 875 300 9267 9267 9267 9267 9267
Cajero 300 1 3600 300 292 437 300 4929 4929 4929 4929 4929
Personal de Limpieza 2 7200 600 292 875 300 9267 9267 9267 9267 9267

300
2250 4155 2250 45207 45207 45207 | 45207 | 45207

Fondo Res. Anol | Aio2 Ano3 Ano4 Afob5

Gerente General 600 1 7200 600 292 | 875 600 9567 9567 9567 9567 9567
Encargado area recreativa 400 1 4800 400 292 583 400 6475 6475 6475 6475 6475
Recepcionista 300 1 3600 300 292 | 437 300 4929 4929 4929 4929 4929

| 15600 1300 1300 20971 | 20971 20971 20971 20971

GASTOS GENERALES ANUALES

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sueldos 20971 20971 20971 20971 20971
Teléfono, agua 1356 1356 1356 1356 1356
Internet 396 396 396 396 396
Guardiania 3600 3600 3600 3600 3600
TOTAL 26323 26323 26323 26323 26323



ANEXO 22 - ESTADOS DE RESULTADOS

ANEXO 22 A
ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO: ESCENARIO NORMAL
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
Ventas 268252 | 284347 | 301408 | 319492 | 338662
Costo de ventas 112792 | 116176 | 119661 | 123251 | 126949

UTILIDA BRUTA

155460

168171

181746 196241 | 211713

TOTAL EGRESOS
UAII

42094
113366

Gastos Generales 26323 26323 26323 26323 26323
Depreciaciones 15589 15589 15589 14492 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

42094
126077

42094 40996 | 40996

139653 155245 170717

Participacién laboral 15% 17005 18912 20948 23287 25608

UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS

96361

107166

118705 131958 145109

Impuesto a la Renta 25% 24090 26791 29676 32990 36277

UTLIDAD NETA

ANEXO 22B

72271

80374

89029 98969 ‘ 108832

ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO: ESCENARIO PESIMISTA

Ventas

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

243482

258602

273671 289645 306576

Costo de ventas

UTILIDA BRUTA

Gastos Generales

107153
136330
26323

110605
147997
26323

114253
159418 |
26323

118533
171111
26323

122619
183957
26323

Depreciaciones

15589

15589

15589 14492 14492

Amortizaciones

TOTAL EGRESOS

UAII

181
42094

181

81
42094 42094 40996 40996

94236 105904

1 181 181

117325 ‘ 130115 142961

Participacion laboral 15% 14135 15886 17599 19517 21444

UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS ~ 80101 90018 99726 | 110598 121517
UTLIDAD NETA 60075 67514 74794 | 82948 91138
ANEXO 22 C
ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO: ESCENARIO OPTIMISTA

| Afol  ARo2  Afo3 Afio4 | Afo5
Ventas 288244 | 304403 | 322166 | 340994 | 360952
Costo de ventas 118432 122248 126280 131010 135526
UTILIDA BRUTA | 169812 182156 195886 209984 = 225426
Gastos Generales 26323 26323 26323 26323 26323
Depreciaciones 15589 15589 15589 14492 14492

Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS
UAII

42094
127719

42094
140062

40996 | 40996
168988 | 184430

42094
153793

Participacion laboral 15% 19158 21009 23069 25348 27664

UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS ‘

|

UTLIDAD NETA

108561

81421

119053

89290

130724 143640 | 156765

98043 107730 117574




ANEXO 22D
ESTADO DE RESULTADOS APALANCADO: ESCENARIO NORMAL

UTILIDAD BRUTA

155460

168171

181746

196241

211713

Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ventas 268252 284347 301408 319492 338662
Costo de ventas 112792 116176 119661 123251 126949

Gastos Generales 26323 26323 26323 26323 26323
Intereses 21411 18100 14363 10143 5379
Depreciaciones 15589 15589 15589 14492 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS ‘ 63504 60194 56456 51139 46375
UAII 91955 107977 125290 145102 165338
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ‘ 78162 91781 106497 123337 140537
UTILIDAD NETA ‘ 58621 68835 79873 92503 105403
ANEXO 22 E
ESTADO DE RESULTADOS APALANCADO: ESCENARIO PESIMITA

Aol | Af02  Afo3 Afio4 | Afo5
Ventas 243482 258602 273671 289645 306576
Costo de ventas 111664 115014 118465 122018 125679
UTILIDAD BRUTA 131818 143588 155207 167626 180897
Gastos Generales 26323 26323 26323 26323 26323

Intereses 21411 18100 14363 10143 5379
Depreciaciones 15589 15589 15589 15589 15589

Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS 63504 60194 56456 52236 | 47472
UAII 68314 83395 98751 115390 133425
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ~ 58067 70885 83938 98081 | 113411
UTILIDAD NETA 43550 = 53164 62954 73561 | 85058
ANEXO 22 F
ESTADO DE RESULTADOS APALANCADO: ESCENARIO OPTIMISTA

Afiol  Afo2 Afio 3 Afio4  Afo5
Ventas 288244 | 304403 | 322166 | 340994 | 360952
Costo de ventas 118432 | 122248 | 126280 | 131010 | 135526
UTILIDAD BRUTA 169812 182156 195886 209984 | 225426

Gastos Generales 26323 26323 26323 26323 26323
Intereses 21411 | 18100 | 14363 10143 5379
Depreciaciones 15589 15589 15589 14492 14492

Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS
UAII

63504 |
106308 |

60194

121962

56456

139430

51139

158845 |

46375

179051

|

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

| |

UTILIDAD NETA

90362

67771

103667

77751

118516

88887

135018

101264

152194

114145



ANEXO 23 - BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL DESAPALANCADO : ESCENARIO NORMAL

ANO 1

TOTAL ACTIVOS

ACTIVOS TANGIBLES 88041 | PASIVOS CORRIENTES 0
Caja/Bancos 88041 |Interés Préstamo 0
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 0
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 277530
Gastos Amortizables 905 | Utilidades / pérdida retenidas 72271
(-) Amortizacién acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 349801

349801 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

BALANCE GENERAL DESAPALANCADO : ESCENARIO NORMAL |
ANO 2 |

349801

TOTAL ACTIVOS

BALANCE GENERAL DESAPALANCADO : ESCENARIO NORMAL

ACTIVOS TANGIBLES 95686 | PASIVOS CORRIENTES 0
Caja/Bancos 95686 | Interés Préstamo 0
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 0
ACTIVOS INTANGIBLES 724 Capital Social 277072
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 80374
(-) Amortizacion acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 357446

357446 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

357446 |

ANO 3

TOTAL ACTIVOS

ACTIVOS TANGIBLES 103799 | PASIVOS CORRIENTES 0
Caja/Bancos 103799 | Interés Préstamo 0
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 0
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 276530
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 89029
(-) Amortizacion acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 365558

365558 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

365558



BALANCE GENERAL DESAPALANCADO : ESCENARIO NORMAL ‘

ANO 4

ACTIVOS TANGIBLES 111723 | PASIVOS CORRIENTES 0
Caja/Bancos 111723 |Interés Préstamo 0
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 |TOTAL PASIVOS 0
ACTIVOS INTANGIBLES 724 Capital Social 274514
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 98969
(-) Amortizacién acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 373482

TOTAL ACTIVOS 373482 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO EYELLY

ACTIVOS TANGIBLES 241720 | PASIVOS CORRIENTES 0
Caja/Bancos 241720 | Interés Préstamo 0
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 0
ACTIVOS INTANGIBLES 724 Capital Social 394648
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 108832
(-) Amortizacién acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 503480

TOTAL ACTIVOS 503480 TOTAL PASIVOY PATRIMONIO 503480 ‘

BALANCE GENERAL APALANCADO : ESCENARIO NORMAL

ANO 1

ACTIVOS TANGIBLES 48728 | PASIVOS CORRIENTES 21411
Caja/Bancos 48728 |Interés Préstamo 21411
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 140312
Depreciacion 14323 | Préstamo 140312
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 161722
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 90144
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 58621
(-) Amortizacion acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 148766

TOTAL ACTIVOS 310488 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 310488



BALANCE GENERAL APALANCADO : ESCENARIO NORMAL

ANO 2

ACTIVOS TANGIBLES 55632 | PASIVOS CORRIENTES 18100
Caja/Bancos 55632 |Interés Préstamo 18100
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 111338
Depreciacion 14323 | Préstamo 111338
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacion acumulada 15589 |TOTAL PASIVOS 129438
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 119118
Gastos Amortizables 905 | Utilidades / pérdida retenidas 68835
(-) Amortizacidon acumulada 181 |TOTAL PATRIMONIO 187954
TOTAL ACTIVOS 317392 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 317392 ‘

TOTAL ACTIVOS

324691

ACTIVOS TANGIBLES 62931 | PASIVOS CORRIENTES 14363
Caja/Bancos 62931 |Interés Préstamo 14363
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 78626
Depreciacion 14323 | Préstamo 78626
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacién acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 92989
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 151830
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 79873
(-) Amortizacidon acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 231702

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

BALANCE GENERAL APALANCADO : ESCENARIO NORMAL
ANO 4

324691

ACTIVOS TANGIBLES 70244 | PASIVOS CORRIENTES 10143
Caja/Bancos 70244 | Interés Préstamo 10143
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 41695
Depreciacion 14323 | Préstamo 41695
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacién acumulada 15589 |TOTAL PASIVOS 51838
ACTIVOS INTANGIBLES 724 Capital Social 187663
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 92503
(-) Amortizacion acumulada 181 |TOTAL PATRIMONIO 280166
TOTAL ACTIVOS 332004 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 332004 ‘



BALANCE GENERAL APALANCADO : ESCENARIO NORMAL

ANO 5

ACTIVOS TANGIBLES 199254 | PASIVOS CORRIENTES 5379
Caja/Bancos 199254 | Interés Préstamo 5379
ACTIVOS LARGO PLAZO 261036

Instalaciones 271642 | PASIVOS LARGO PLAZO 0
Depreciacion 14323 | Préstamo 0
Muebles y Equipo de Oficina 4983

Depreciacion 1266

(-) Depreciacién acumulada 15589 | TOTAL PASIVOS 5379
ACTIVOS INTANGIBLES 724 | Capital Social 350232
Gastos Amortizables 905 Utilidades / pérdida retenidas 105403
(-) Amortizacidon acumulada 181 | TOTAL PATRIMONIO 455635
TOTAL ACTIVOS 461014 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 461014 ‘



ANEXO 24 - ESTADOS DE FLUJOS DE EFECTIVO

FLUJO DE CAJA NORMAL

CONCEPTO |

INGRESOS
Ventas 268252 | 283879 | 300444 | 318003 | 336615

TOTAL INGRESOS 268252 283879 300444 318003 336615
EGRESOS
Costos 112792 | 116427 |120267 | 124772 | 129073
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS 154886 158520 162360 165768 170069

UTILIDAD BRUTA 113366 125359 138084 152235 166546
15% Trabajadores 17005 18804 20713 22835 24982

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 96361 106555 117371 129400 141564

25% Impuesto a la renta 24090 26639 29343 32350 35391
UTILIDAD NETA 72271 79916 88028 97050 106173

Inversion -277530

Capital de trabajo -28886 28886

Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492

Amortizaciones 181 181 181 181 181

Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA ‘ -306416 88041 95686 103799 111723 241720

18,37%

$50.479,37




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CONCEPTO ANOO ‘ 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas 288244 | 304403 | 322166 | 340994 | 360952

TOTAL INGRESOS 288244 304403 322166 340994 360952
EGRESOS
Costos 118432122248 | 126280131010 | 135526
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS ‘160525 164342 168373 172007 176523
UTILIDAD BRUTA 127719 140062 153793 168988 184430

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 108561 119053 130724 143640 156765

25%Impuesto aa renta | 27140 | 29763 | 32681 | 35910 | 39191

UTILIDAD NETA ‘ 81421 89290 98043 107730 117574
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886 28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 ‘ 97191 105060 113813 122403 282007

18,3710%
$87.002
30,2%




FLUJO DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO ANOO 1
INGRESOS
Ventas 243482 | 258602 | 273671 | 289645 | 306576
TOTAL INGRESOS 243482 258602 273671 289645 306576
EGRESOS
Costos 107153 | 110605 | 114253 | 118533 | 122619
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
TOTAL EGRESOS
UTILIDAD BRUTA ‘ 94236 105904 117325 130115 142961
15% Trabajadores | | 14135 ] 15886 | 17599 | 19517 | 21444
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ‘80101 90018 99726 110598 121517
25% Impuestoalarenta | ]20025 | 22505 | 24931 | 27649 | 30379
UTILIDAD NETA ‘ 60075 67514 74794 82948 91138
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 ‘75846 83284 90565 97621 226684

18,3710%

$16.023




FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO

CONCEPTO

INGRESOS
Ventas 268252 | 284347 | 301408 | 319492 | 338662

TOTAL INGRESOS ‘268252 284347 301408 319492 338662
EGRESOS
Costos 112792 | 116176 | 119661 | 123251 | 126949
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Intereses 21411 | 18100 | 14363 | 10143 | 5379
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS
UTILIDAD BRUTA 91955 107977 125290 145102 165338

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
25% Impuesto a la renta
UTILIDAD NETA

Inversion -277530

Capital de trabajo -28886

Préstamo 165975

Pago de la deuda -25663 | -28974 | -32711 | -36931 | -41695

Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492

Amortizaciones 181 181 181 181 181

Valor de desecho 120874
FLUJO NETO DE CAJA -140441 48728 55632 62931 70244 199254

TIR 40,3%



FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

CONCEPTO

INGRESOS
Ventas 288244 | 304403 | 322166 | 340994 | 360952

TOTAL INGRESOS 288244 304403 322166 340994 360952
EGRESOS
Costos 118432 | 122248 | 126280 | 131010 | 135526
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Intereses 21411 | 18100 | 14363 | 10143 | 5379
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492

Capital de trabajo 181 181 181 181 181

TOTAL EGRESOS ‘ 181936 182442 182736 182149 181901
UTILIDAD BRUTA 106308 121962 139430 158845 179051
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ‘ 90362 103667 118516 135018 152194
25% Impuestoalarenta | | 22500 | 25917 | 29629 | 33755 | 38048 |
UTILIDAD NETA ‘ 67771 77751 88887 101264 114145
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886
Préstamo 165975
Pago de la deuda -25663 | -28974 | -32711 | -36931 | -41695
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Capital de trabajo 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -140441 | 57878 64547 71945 79005 207996

TIR 46,5%



FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

CONCEPTO A0 1 )
INGRESOS
Ventas 243482 | 258602 | 273671 | 289645 | 306576
TOTAL INGRESOS 243482 258602 273671 289645 306576
EGRESOS
Costos 111664 | 115014 | 118465 | 122018 | 125679
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Intereses 21411 | 18100 | 14363 | 10143 | 5379
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 15589 | 15589
FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO 181 181 181 181 181
TOTAL EGRESOS 174987 175027 174740 174074 172970
UTILIDAD BRUTA ‘ 68495 83576 98932 115571 133606
15% Trabajadores | ] 10274 | 12536 | 14840 | 17336 | 20041 |
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ‘ 58220 71039 84092 98235 113565
25% Impuesto a la renta | 14555 | 17760 | 21023 | 24559 | 28391 |
UTILIDAD NETA 43665 53279 63069 73676 85174
Inversién -277530
Capital de trabajo -28886
Préstamo 165975
Pago de la deuda -25663 | -28974 | -32711 | -36931 | -41695
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO 181 181 181 181 181
Valor de desecho 207996

FLUJO NETO DE CAJA -140441 33772 40076 46128 51418 266148

TIR E



ANEXO 25 : ANALISIS DE SENSIBILIDAD

FLUJO DE CAJA NORMAL : SENSIBILIDAD AL PRECIO

 CONCEPTO  ANOO | 1 2 | 3 4 5

INGRESOS
Ventas Restaurante 103145 | 109071 | 115352 | 122011 | 129069
Ventas Cabafias 476 505 535 567 601
Ventas area recreativa 16775 | 17782 | 18848 | 19979 | 21178
Ventas Paquetes 300 318 337 357 379
Ventas Full day 148 157 166 176 187
Precios Restaurante 2,08 2,08 2,08 2,08 2,08
Precios Cabanas 24,39 24,39 24,39 24,39 24,39
Precio drea recreativa 2,3125 | 2,3125 | 2,3125 | 2,3125 | 2,3125
Precio Paquete 46,42 46,42 46,42 46,42 46,42
Precio Full day 15,20 | 15,20 | 15,20 | 15,20 15,20
TOTAL INGRESOS 281069 295001 | 312155 330338 349611
EGRESOS
Costos 112792 | 116427 | 120267 | 124772 | 129073
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
TOTAL EGRESOS ‘ 154886 158520 ‘ 162360 165768 170069
UTILIDAD BRUTA ‘ 126183 136481 ‘ 149795 164570 179543
15% Trabajadores | 18927 | 20472 | 22469 | 24685 | 26931 |
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS | 107256 116009 127326 139884 152611
25% Impuestoalarenta | | 26814 | 29002 | 31831 | 34971 | 38153
UTILIDAD NETA | | 80442 87007 | 95494 104913 114458
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886 28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 ‘ 96212 102777 ‘ 111264 119586 278891



FLUJO DE CAJA NORMAL : SENSIBILIDAD AL PRECIO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3
INGRESOS
Ventas Restaurante 103145 | 109071 | 115352 | 122011 | 129069
Ventas Cabafias 476 505 535 567 601
Ventas area recreativa 16775 | 17782 | 18848 | 19979 | 21178
Ventas Paquetes 300 318 337 357 379
Ventas Full day 148 157 166 176 187
Precios Restaurante 2 2 2 2 2
Precios Cabafas 21 21 21 21 21
Precio area recreativa 2 2 2 2 2
Precio Paquete 39 39 39 39 39
Precio Full day 13 13 13 13 13
TOTAL INGRESOS 236643 248374 262816 278125 294352
EGRESOS
Costos 112792 | 116427 | 120267 | 124772 | 129073
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
UTILIDAD BRUTA | | 81758 89853 100456 112357 124283
15% Trabajadores || 12264 | 13478 | 15068 | 16853 | 18642
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS ‘ ‘ 69494 76375 85387 95503 105641
25% Impuesto a Ia renta [ 17373 | 19094 | 21347 | 23876 | 26410 |
UTILIDAD NETA | | 52120 57282 64041 71627 79231
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886 28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 67891 73052 79811 86300 243663




FLUJO DE CAJA NORMAL SENSIBILIDAD A LA CANTIDAD

CONCEPTO Afo 0 1 2 3
INGRESOS
Ventas Restaurante 86842 | 91831 | 97120 | 102726 | 108668
Ventas Cabafias 401 425 450 477 506
Ventas area recreativa 14124 | 14971 | 15869 | 16821 | 17831
Ventas Paquetes 253 268 284 301 319
Ventas Full day 125 132 140 148 157
Precios Restaurante 2,1 2,1 2,1 2,1 2,1
Precios Cabafias 24,4 24,4 24,4 24,4 24,4
Precio area recreativa 2,3 2,3 2,3 2,3 2,3
Precio Paquete 46 46 46 46 46
Precio Full day 15 15 15 15 15
TOTAL INGRESOS 236643 248374 262816 278125 294352

EGRESOS

Costos 112792 | 116427 | 120267 | 124772 | 129073
Gastos generales 26323 | 26323 | 26323 | 26323 | 26323
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181

UTILIDAD BRUTA | | 81758 89853 100456 112357 124283
15% Trabajadores || 12264 | 13478 | 15068 | 16853 | 18642
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS ‘ ‘ 69494 76375 85387 95503 105641
25% Impuesto a Ia renta [ 17373 | 19094 | 21347 | 23876 | 26410 |
UTILIDAD NETA | | 52120 57282 64041 71627 79231

Inversion -277530

Capital de trabajo -28886 28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
Amortizaciones 181 181 181 181 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 67891 73052 79811 86300 243663




FLUJO DE CAJA NORMAL: SENSIBILIDAD A LOS COSTOS

CONCEPTO Ao 0 1 2 3
INGRESOS

Ventas Restaurante 103145 | 109071 | 115352 | 122011 | 129069
Ventas Cabafias 476 505 535 567 601
Ventas area recreativa 16775 | 17782 | 18848 | 19979 | 21178
Ventas Paquetes 300 318 337 357 379
Ventas Full day 148 157 166 176 187
Precios Restaurante 2 2 2 2 2
Precios Cabafas 24 24 24 24 24
Precio area recreativa 2 2 2 2 2
Precio Paquete 46 46 46 46 46
Precio Full day 15 15 15 15 15

TOTAL INGRESOS ‘ ‘ 281069 295001 312155 330338 349611
EGRESOS
Costos 146874 | 151607 | 156607 | 162474 | 168074
Gastos generales 34277 | 34277 | 34277 | 34277 | 34277
Depreciaciones 20300 | 20300 | 20300 | 18871 | 18871

236 236 236 236 236

UTILIDAD BRUTA | 79382 88581 100735 114480 128153
15% Trabajadores | | 11907 | 13287 | 15110 | 17172 | 19223 |
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS | | 67474 75294 85625 97308 108930
25% Impuesto a Ia renta | 16869 | 18824 | 21406 | 24327 | 27233 |
UTILIDAD NETA | | 50606 56471 64218 72981 81698
Inversion -277530
Capital de trabajo -28886 28886
Depreciaciones 15589 | 15589 | 15589 | 14492 | 14492
181 | 181 | 181 | 181 | 181
Valor de desecho 120874

FLUJO NETO DE CAJA -306416 66376 72241 79989 87654 246130




ANEXO 26.- PROFORMAS

A G EMNC | A D E

Publicidaa

Produccidn

[

PARADOR MANTO MINU
Presente.-

Enviamos el presupuesto solicitado para el disefio y produccién de materiales:

DETALLE CANTIDAD CARACTERISTICAS

Impresion full color tiro y retiro, tamano
300 abierto 44x26 cm., papel couche mate de 300 590
gramos, plastificado, grafado y doblado

Impresiones de
Menu

L Tamafo A4 abiertos, couche mate 150 gramos,
Tripticos 300 ] ) ., ] ] 240
barniz mate, impresion full color tiro y retiro

Tamafo A5, couche mate 150 gramos,
Volantes 300 ) . ) 130
impresion full color tiro

Roll up de 0,80x2,00 m., lona baner, impresion
Banner 5 ] 210
full color 1440 dpi.

Impresion full color tiro, cartulina Kimberly

Tarjetas 500 o 40
tradicion

Lonas 5 Lona banner de 1,80x1 m., impresion full color 165

Esferos 500 Impresion logo a un color. 200

Creacion Pagina
1 600
web

El costo de disefio y diagramacién de artes tiene un costo de 200 +IVA

Saludos cordiales,

Xavier Bravo

ABP Publicidad & Produccion
www.abp.com.ec

Telf. 593 2 2255712



La Hora

L O Q U E N ECESITAS S ABER

Santo Domingo 02 de Mayo del 2013

Sr.
PARADOR MANTO MINU
Presente.-

Reciba un cordial saludo de quienes hacemos Diario La Hora.

La Hora es una empresa periodistica con diarios regionales, de caracter local. Nuestros
12 periddicos se enfocan en cubrir las necesidades de los lectores en cada comunidad,
sin dejar de lado la informacidn del pais y del mundo. Cada dia, el lector encontrara
informacién util, practica y estrechamente relacionada con su entorno. Nos
encontramos liderando mercado en: Carchi- Imbabura, Quito, Tungurahua,
Esmeraldas, Sto. Domingo, Los Rios, Manabi, Manta, Machala, Loja, Cotopaxi Yy
Zamora.

3colx15cm $171.36 f/c 110.88 b/n
2colx15cm $114.24 f/c 73.92 b/n
5colx12cm $ 228.48 f/c 147.84 b/n
5colx17 cm $ 323.68 f/c 209.44 b/n

NOTA: INCLUYE IVA

Atentamente,

Maria Inés Granda

EDICENTRAL S.A.

Telf. 2761004 — 005 ex t101 / 0997 878732
mgranda@Ilahora.com.ec
mainesgranda@hotmail.com



mailto:mgranda@lahora.com.ec
mailto:mainesgranda@hotmail.com

& ZAnacyy

PARADOR MANTO MINU
Ciudad.-

Ly

De mi consideracion:

Reciba un cordial saludo y los deseos de éxito en sus labores.

La presente tiene por objeto poner a sus érdenes los servicios publicitarios de nuestra
Emisora de Cobertura Nacional, RADIO ZARACAY F.M. 100.5, la Frecuencia Modulada
que por su programacion es la nimero uno; la mas sintonizada en las carreteras de
Ecuador. Y los Ecuatorianos que radican en el exterior (Espafia, Italia, Estados Unidos,
etc.), nos pueden escuchar por Internet en: www.zaracayradio.com. Radio Zaracay es

considerada: “La Voz del Migrante Ecuatoriano en Europa”.

NUESTRA TARIFA + IVAVIGENTE

> 1 CUNA DE 30” usb 20,00
CON DESCUENTO ESPECIAL 1 1 CUNA DE 30” USD 16,00
> 5 CUNAS DIARIAS DE LUNES A VIERNES, AL MES USD 1.760,00

> 5 CUNAS DIARIAS DE MARTE A VIERNES,

(4 SEMANAS) USD 1.280,00
> 5 CUNAS DIARIAS: LUNES, MIERCOLES VIERNES,

(4 SEMANAS) USD

960,00

NOTA.- LA CUNA O MENCION DE 15 SEGUNDOS, TENDRIA UN COSTO DE US$10,00 + IVA.

Atentamente,

Sandra Chiriboga

DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD
2756297-2759938


http://www.zaracayradio.com/
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COMO

LIDER REGIONAL DE NOTICIAS Y ENTRETENIMIENTO ZARACAY

NO HAY

PROGRAMACION Y TARIFAS

HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

| loemzs|  TIEMPODEREFLEXION |

JOSBEN NATURALS

NOVEDADES TV

O08HOO NOVEDADES TV
08H20 JOSBEND NATURALS ABRIENDO TU CORAZON
08H40 JOSBEND NATURALS
09HO00 NOVEDADES TV
CADENA NUESTROS

09H20 JOSBEND NATURALS ARTISTAS
09H40 JOSBEND NATURALS

NOVEDADES TV

CADENA
PRESIDENCIAL

JOSBEN
TIEMPO DE REFLEXION NATURALS

13HOO NOVEDADES TV JOSBEN NATURALS | NOVEDADES




JOSBEND NATURALS

TV

13H20
13H40 JOSBEND NATURALS
ABRIENDO TU CORAZON
15H00 NOVEDADES TV
NOVEDADES TV
17HOO0 NOVEDADES TV ECUADOR
OLIMPICO
CANALES
REGIONALES
18H55 TIEMPO DE REFLEXION
RESUMEN OYE ZARACAY
e NOTICIAS
e ZARACAY NOTICIAS ( TERCERA EMISION) EN VIVO DOMINICAL
ECUADOR
19H30 PROGRAMA AMA LA VIDA
MUNICIPIO
20H00 OYE BONITA CAMARA EN
20H30 VEN A MANABI ACCION
21HO00 ZORRO ABRIENDO TU HOY




CORAZON PERIODISTICO
LA ESPADA Y LA ROSA
21H30
Reprisse
MATRIMONIO CON HIJOS LR
Noticias
22HO00 T ST Dominical
22H30 VEN A MANABI
ZARACAY NOTICIAS REPRISSE
23HO00 ABRIENDO TU
23H30 EXPEDIENTE SECRETOS CORAZON
00HO00 SERIES

HORARIO AAA
US $ 5,00 EL
SEGUNDO

WEB: WWW.ZARACAYTV.COM
CONTACTO VENTAS: pericles@zaracaytv.com



x (i
Menaje Profesional Hotelero

MBRE: PARADOR TURISTICO MANTO MINU
ATT.

FECHA: 21/05/2013

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos HERMINIA SANCHEZ E HIJOS CIA. LTDA.
"Almacén Jiménez Norte", y a la vez hacemos votos por el éxito de su labor.

De acuerdo a su solicitud, le presento a continuacion nuestra mejor oferta de:

CODIGO ARTICULO P.UNIT | CANT. 'EI/? P.C/DSTO TOTAL
TX103 | VASO LEXINGTON ROCKS 45AL 0.41 30 0,04 0,37 11,10
TX108 | VASO HERR. 10 ONZ /124AL 0,38 30 0,04 0,34 10,20
TR100 | SACACORCHOS 25000/180 4.85 3 0,52 433 12,99
TX162 HIELERA CRISTAL 1,88 10 0,20 1,68 16,80
RJ024 | PLATO POSTRE 20 CM ACTUALITE 0.93 30 0,10 0,83 24,90
RJ020 | PLATO HONDO S/ALA 18.7 CM ACTUALITE 111 30 0,12 0,99 29,70
RJ027 | PLATO TENDIDO 25 CM ACTUALITE 1,41 30 0,15 1,26 37,80




RJ023 TAZA CAFE APILABLE 110CC ** 0,49 30 0,05 0,44 13,20
RJ026 PLATO CAFE 12.5 APILABLE 0,69 30 0,07 0,62 18,60
RJ042 PLATO CAZUELZ WOK 0,86 30 0,09 0,77 23,10
RJO11 MANTEQUILLERO ACTUALITE 0,74 15 0,08 0,66 9,90
RJ002 AZUCARERA DIAMANT ACTUALITE 0,93 15 0,10 0,83 12,45
RJ014 PIMENTERO LISO ACTUALITE 0,58 15 0,06 0,52 7,80
RJ031 SALERO LISO ACTUALITE 0,58 15 0,06 0,52 7,80
RJ035 SALSERA LISA 80 CC ACTUALITE 0,90 15 0,10 0,80 12,00
TRO12 CUCHARA SOPA TRAMONTINA COSMOS 0,25 30 0,03 0,22 6,60
TRO14 CUCHARA PEQUENA TRAMONTINA 0,46 30 0,05 0,41 12,30
TR169 CUCHARA POSTRE CATERING USA 0,32 30 0,03 0,29 8,70
TRO31 CUCHILLO DE MESA TRAMONTINACOSMOS | 0,69 30 0,07 0,62 18,60
TR115 TENEDOR MESA TRAMONTINA COSMOS 0,68 30 0,07 0,61 18,30
TR118 TENEDOR POSTRE COSMOS 0,47 30 0,05 0,42 12,60
TRO30 CUCHILLO ASADO COSMOS 1,19 30 0,13 1,06 31,80
RJ009 CENIZERO AV LISO 0,32 30 0,03 0,29 8,70
RJ006 CANDELABRO AV LISO 0,46 30 0,05 0,41 12,30
RJ006 CERNIDERO GRANDE 2,87 10 0,31 2,56 25,60
RJ072 CERNIDERO MEDIANO 1,83 10 0,20 1,63 16,30
INDO24 | CERNIDERO PEQUENO 0,95 10 0,10 0,85 8,50
TR004 CERNIDERO METAL 5,43 10 0,58 4,85 48,50
IND161 | PORCIONADOR DE HELADO 38.1 CM 2,77 10 0,33 2,44 24,38
IND257 | PINZA AISLADA VERDE 9" 5,14 12 0,62 3,88 46,56
IND646 | CUCHARON 8 OZ 4,22 8 0,51 4,58 36,64
IND172 | CUCHARON HALCO 24 ONZ. 11,16 8 1,34 6,18 49,44
IND189 |ESPUMADERA DE MALLA 22.9 CM 6,64 3 0,80 2,86 8,58
TX059 SARTEN PROFESIONAL ALUMINIO# 20 16,16 3 1,94 20,48 61,44
TX060 SARTEN PROFESIONAL ALUMINIO# 24 18,04 3 2,16 15,40 46,20
TX061 SARTEN PROFESIONAL ALUMINIO# 30 22,69 3 2,72 20,85 62,55
TRO35 CUCHILLO P/CARN. # 8 MASTER 7,05 4 0,85 2,37 9,48
TR0O36 CUCHILLO P/CARN. #10 MASTER 13,75 3 1,65 6,19 18,57
TRO37 CUCHILLO P/CARN. #12 MASTER BL/COL. 14,6 3 1,75 10,97 32,91




UM193 | PAILA GRANDE (12Lt.) 39,02 2 4,68 17,17 34,34
UM034 | OLLA TAMALERA (16Lt. 18,93 2 2,27 32,40 64,80
UM032 | OLLA GRANDE (4-5 Lt.) 14,15 2 1,70 18,03 36,06
UMO030 | OLLA MEDIANA (3Lt.) 8,53 2 1,02 14,56 29,12
TX039 OLLA PEQUNA(LLt.) 70,2 2 8,42 8,57 17,14
MO012 |ABRELATAS MARIPOSA ILKO DESIGN 4,73 1 0,57 4,16 4,16
IND230 | TIJERA P/POLLO 10 1/2" 49,33 1 5,92 5,86 5,86
MO032 | TABLA PICAR COLOR 15X20" N/A 22,18 6 2,66 8,69 52,14
IND654 | ESPATULA METALICA 1,65 3 0,20 5,33 15,99
IND348 | ESPATULA PLASTICA 2,75 3 0,33 2,40 7,20
IND294 | PELAPATATA REDONDO 2,49 3 0,30 1,58 4,74
IND260 | RALLADOR S/S 4 LADOS 9" 10,27 3 1,23 4,87 14,61
IND455 | TAZON 13 QT PARA MEZCLAR 15,48 3 1,86 7,18 21,54
IND454 | TAZON P/MEZCLAR 8 QT. 9,67 3 1,16 4,57 13,71
IND616 | COLADOR S/S 13 QT 15,29 3 1,83 2,56 7,68
IND495 |COLADOR METALICA 17,47 3 2,10 4,85 14,55
TX127 JARRA AV LISA PLASTICA 5LT 1,4 5 0,17 4,48 22,40
GN108 | JARRA AV LISA PLASTICA 2LT 3,15 5 0,38 2,74 13,70
GN112 |JARRA 1.3LT. ARC 5,72 5 0,69 1,20 6,00
GNO036 COPA HELADO COCKT. LIBBEY 2,57 12 0,31 0,51 6,12
CA020 COPA COKTELERA CRISTAR 9 OZ. 1,12 12 0,13 0,76 9,12
TX023 COPA VINO PELDAR 0,8 30 0,10 0,68 20,40
TX068 CERVECERO DAKOTA 210AL 1,1161 30 0,13 0,61 18,30
SUBTOTAL 1313,6

ENTREGA 8 DIAS LABORABLES IVA 12% 157,63
*PRECIO PUEDE VARIAR SIN PREVIO AVISO TOTAL 1471,2

*DURACION DE PROFORMA 5 DIAS
FORMA DE PAGO CONTADO

GLORIA PACHECO
DEPARTAMENTO DE VENTAS




MARIA MAGDALENA LEON MARTINLEZ

RUC.0914064787001
FABRICACION DE EQUIPOS INDUSTRIALES DE COCINA Y HOTELERIA “DON VICTOR “
OFICINA: MACHALA # 708.E/ QUIS QUIZY 1 RO DE MAYO
FABRICA: GUERRERO VALENZUELA 410 E/ GOMEZ RENDON Y MALDONADO
TEFL: 0987223738- 0987223739- 5013047-5120122- 2395877
E-MAIL aquiesdonvictor2009 @gmail.com equiposgastronomicosdonvictor@hotmail.com

GUAYAQUIL, FEBRERO 23 DEL 2013
SRA: FRANCESCA LUCERO

PROFORMA

1- FABRICACION DE UNA MESA DE TRABAJO CON MEDIDAS DE 1.85 x 45 x-80
FABRICADO EN PLANCHA DE ACERO INOXIDABLE 304 DE 1mm, UN ENTREPAR
;ESTRUCTURADO EN TUBO GALVANIZADO DE 1 % CUASDRADO CON PATAS DE
TUO REDONDO DE ACERO INOXIDABLE DE 1 % Y REGULADORES DE CAUCHO
SOLDADO EN PROCESO TIG Y ACABADO DE PRIMERA
VALOR$380.00

2- HORNO DE ACERO MATE 304 INOXIDABLE 1mm,CON LLAVES DE BRONCE,
PARRILLAS EN ANGULO QUEMADORES DE HIERRO FUNDIDO, QUEMADOR TIPO
FLAUTA EN U, CA INTERNA AISLAMIENTO EN LANA DE VIDRIO,
CAPACIDAD 1 PARRILLA NDEJA PUERTA FRONTAL,PATAS EN TUBO DE
ACERO CON NIVELADORES UCHO
VALORS$ 750.00

3- LAVADERO INDUSTRIAL DE
INOXIDABLE MATE 304 DE
ESCURRIDOR AUN COSTADO
CUADRADO CON PATAS
INOXIDABLE DE 1% Y REG
VALOR $690.00 .

4- FABRICACION DE UNA COCINA DE 6 QUEMADORES CON MEDIDAS
REFERENCIALES DE 180x110x0.80 ESTRUCTURADA EN PLANCHA DE ACERO
MATE 304 INOXIDABLE DE 1.mm CON LLAVES DE BRONCE, PARRILLAS EN
ANGULO, QUEMADORES EN HIERRO FUNDIDO,CON BANDEJAS RECOLECTORAS
DE GRASA,PATAS EN TUBO DE ACERO CUADRADO DE 1 % CON AMARRES EN
TUBO DE ACERO DE 1” PISO TIPO REJILLA EN PLANCHA DE ACERO INOXIDABLE
CON NIVELADORES DE CAUCHO
VALOR $1200.00

Z0S FABRICADO EN PLANCHA DE ACERO
m, MEDIDA REFERNCIAL 170 x70x90 CON
UCTURADO EN TUBO GALVANIZADO DE 1 7%
ARRES EN TUBO REDONDO DE ACERO
ORES DE CAUCHO


mailto:aquiesdonvictor2009@gmail.com

5- FABRICACION DE UNA COCINA DE 2 QUEMADORES , PLANCHA DE 40 X 40 Y
FREIDORA DE 2 CANASTILLAS DE 40 x 30, FABRICADA EN PLANCHA DE ACERO
MATE 304 INOXIDABLE DE 1mm, CON PATAS DE TUBO DE 1 % COSTADOS Y
LATERALES EN PLANCHA DE ACERO MATE 0.70, AISLADO CON LANA DE VIDRIO
AMARRES DE TUBO CUADRADO DE 1” Y PISO TIPO REJILLA EN PLANCHA DE
ACERO MATE INOXIDABLE 0.70 ,BANDEJA RECOLECTORA DE GRASA ,LLAVES DE
BRONCE ;SOLDADO EN PROCEDO TIG Y REGULADORES DE CAUCHO.

VALOR $ 950.00

6- FABRICACION DE UN VERTICAL CONGELANTE DE 2 PUERTAS ESTRUCTURADO
EN ACERO MATE INOXIDABLE 304 INYECTADO CON POLIURETANO DE ALTA
DENSIDAD CON BASE DE TUBO CUADRADO EN ACERO INOXIDABLE DE 1” Y
RUEDAS GIRATORIAS EQUIPADO CON UNA UNIDAD CONDENSADORA DE 1 HP
A 220 V. CON REPISAS FABRICADAS EN ACERO MATE INOXIDABLE 304 TIPO
REJILLA,BASE PARA REPISA EN ANGULO DE ACERO INOXIDABLE DE 1” MEDIDAS
REFERENCIALES 160x70x220
VALOR$1000.00

NOTA SI SON DOS CAMARAS LLEVA CADA CAMARA UN MOTOR DE % PERO
ESO VARIA EL COSTO

7- REFIGERADOR GAS R-134 2 PUERTAS DE CRISTAL TRIPLE DE 200X138X72 CON
CAPACIDAD DE 778 LILITROS CON PESO DE 249 KG, SISTEMA DE AUTO CIERRA,
ILUMICION LED CON BAJO CONSUMO DE ENERGIA Y AISLAMIENTO DE
POLIURETANO DE ALTA DENSIDAD Y TEMPERATURA DE 2°C A 24°C
VALOR$2220.00

8- FABRICACION DE CAMPANA EXTRACTORA DE OLORES DE 2.90X140X0.60 EN
ACERO INOXIDABLE DE 1mm BRILLANTEY FILTROS RECOLECTORES DE GRASA
EN ACERO 0.50
VALOR $ 465.00

9- ESTANTERIA DE 4 NIVELES EN ACERO INOXIDABLE DE 1mm CON PARANTE EN
ATUBO DE ACERO DE % X1.5 ARMADA CON PERNOS DE ACERO DE % DE
2.90%140*0.60
VALOR$545.00

10- PARRILLA ASADOR DE 1.20X120X0.65 CON CHIMENEA FABRICADO EN ACERO
INOXIDABLE DE 1mm PARRILLA EN ANGULO DE ACERO Y VARILLA DE ACERO
5/16 CON CHUMACERAS Y EJE PARA ALSAR PARRILLA Y PATAS DE ACERO EN
TUBO Y REGULNADOREAS DE CAUCHO
VALOR $ 700.00

11- FABRICACION DE SELF SERVIS DE 6 BANDEJAS EN ACERO INOXIDABLE MATE
304 DE Imm CON VIDRIO CURBO , RUEDAS ,,SISTEMA A GAS
VALORS 1150.00

12- BATIDORA DE 10 LITROS CON OLLA DE ACERO DE 3 VELOCODADES CON
MOTOR DE 1.5HP CON 3 ACCESORIOS EN ACERO
VALOR $285.00

13- OLLA ARROCERA DE 20 LIBRAS TAIWANESA A GAS



VALORS$250.00

14- MOLINO DE CARNES PRODUCCION DE 80 KG/H EN ACERO INOXIDABLE
VALOR$185.00

15- LICUADORA DE 2 LITROS TAIWANESA EN ACERO INOXIDABLE

VALOR$91.00
16- CAFETERA ELECTRICA TAIWANESA EN ACERO INOXIDABLE
VALOR$190.00
17- SANDUCHERA ELECTRICA TAIWANESA EN ACERO INOXIDABLE
VALOR$156.00
L0 1 7Y R $ 11.207,50

ATT.

SRA: MARIA LEON MAR!

NOTA: ADJUNTO IMAGENES DE NUESTTROS PRODCUTOS.






ELEGANT HOME

Cliente
PARADOR TURISTICO MANTO MINU
Presente.-

La empresa Abdk Group Eirl, e brinda el servicio de equipamiento Hotelero en linea de
cama. SOMOS UNA Empresa joven competitiva, abastecemos a otras empresas que
soliciten nuestro servicio en toallas, salidas de bafio, almohadas, cubrecamas,
edredones, sabanas, mantas y jabones hoteleros, Siempre contamos con stock,
Encuentre la mejor oferta en calidad, servicio y precios. Estamos capacitado para
atenderle y su compra sea idénea, brindandole, de este modo, seguridad y fiabilidad..
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MEDIDAS PRESENTACION PRECIO
Plaza y media/ 3 PZS , 150 hilos, comercial / casero,
1. 2.7 FUNDA X 13.42
>0 cm x 2.70cm, FU 565X50 80 % algoddn , 40 % poliéster »13
2 PLAZAS/ 4piezas, 150 hilos, comercial / casero
1. 2.7 FUNDA X , ., 15.92
80 cm x 2.70cm, FU 565X50 80 % algoddn , 40 % poliéster »15.9
3Plazas/ 4piezas, 150 hilos, comercial / casero
2.60 cm x 2.70cm, Fundas 90x 50 60 % algodén , 40 % poliéster $21.39

VERDE INGLES

MEDIDAS PRESENTACION PRECIO
1.60x 1Imt Frazada Polar, Manta personal $4.68
1.60x 1.60 mt Frazada polar, Plaza y media S 4.68
1.60x 2.MT Frazada polar, 2 Plazas $6.33
160 X 2MT .FRAZADAS POLAR CON POL.AR (DOFSLE) FOTO3, $17.28
ribeteado, colores a confeccionar elige el cliente.




LMO
HADA DE ESTANDAR NAPA

ALMOHADA RAZO ALCOLCHADO

MEDIDAS DESCRIPCION PRECIO
Almohada econémica
X4 ’ 1.
60 X 40cm relleno de algoddn blanco, forro de tela poliéster > 1.80
60 X 40cm Almohadas Napa esta.ndar/co.meraal $2.86
Forro de tela popelina con cierre.
70 X 45¢m Almohadas Nap.a estand:.jr $4.68
Forro de tela popelina con cierre.
80 X 50¢m Almohadas grand<=j KING NAPA $5.76
Forro de tela popelina con cierre.
60 X 40 Almohada .razo acolchado - algod,on $3.24
tela popelina, relleno de algoddn
60 X 40 AImoha.da razo acolchado $3.78
tela popelina, relleno de napa
70X 50 AImoha.da razo acolchado $4.68
tela popelina, relleno de napa
*%%% EDREDONES * %% %% %% % % %k ok ok ok ok ok ok ook ok ok
MEDIDAS PRESENTACION PRECIO
PLAZA Y MEDIA
Edreddn y/o bramante /bramante/BOBO/ ACOLCHADO $18.88

Cobertor 150 hilos

Acolchado 120 FIBRA POLIESTER y reversible en color

entero o estampado /CLIENTE ELIGE

Edreddn y/o
Cobertor 150 hilos

2 PLAZAS

bramante /bramante/bobo popelina / ACOLCHADO 120
FIBRA POLIESTER y reversible en color entero o

estampado /CLIENTE ELIGE

$22.40




MEDIDAS PRESENTACION/ 150 HILOS PRECIO
1.20cm x 1.90 cm 1 Plazas y media, 1pieza $8.80
1.45 cm x 2mt 2 Plazas, , 1pieza $10.86 <9
2.05cmx 2mt King size , 1pieza $17.55 R y

BELLOTA 380 GRS/ | PRESENTACION PRECIO
BELEN PLUS TOALLA DELGADA
30cm x 30cm Cara $ 0,90 -
60cm x 40cm Manos $1.51 e
80cmx 40cm Pies $2.13
1.10 cm x 60cm Mediana $2.74 ——
150cm x 75cm Bafio - Cuerpo $4,17 e——.. . 4

Colores Toallas Bellota: (toalla comercial) Blanco, crema, beige, palo rosa, rosado, amarillo, yema, verde agua, verde limén,
Celeste, acero, Turquesa, fucsia guinda, rojo navidad, verde oscuro, verde jade, azulino, azul marino, naranja, Morado, lila, arena
(plomo), marrdn y negro

MEDIDAS DESCRIPCION PRECIOS
MODELO: CUELLO V TALLA“S M . L“ XL”

T S S $ 960
1 FELPA 380 GRAMOS. Uso: unisex. MANGA % M S 9.60
Todas las tallas, colores : blanco, amarillo, L $ 9 -60

’ , . .
A | celeste, crema, rosado, azul,.azul/no, beige, XL $14.10

verde oscuro, beige

Condiciones:

% PROVINCIAS: Embarcamos tu mercaderia EN UNA AGENCIA DE TRANSPORTE A NIVEL
NACIONAL/ cliente asume gastos de envio

<+ Tiempo de entrega: inmediato a domicilio/preguntar por stock

* ENTREGAMOS BOLETA DE VENTA Y FACTURA

«» Anuncie con anticipacion, su stock antes de comprar / deposito

XIMENA PENAFIEL
ELEGANT HOME

EQUIP. HOTELERO Y SPA
Telf. (07) 288-2793



MODULARCOMP

RUC: 1713965380001

Telf: 2744 686

Dir: Av. Quito y

Oranzonas

Santo Domingo de los Tsachilas, 21 Mayo 2013

Srta.

Lucero

Presente.-

PROFORMA
N Descripcién Precio Subtotal
1 | Escritorio L 1.50 frente x 1.60 lado 178.00 178.00
1 | Archivador Aereo 88.00 88.00
5 | Sillas Studio alta base cromada con brazos econémica 25.00 25.00
1 | Silla Senza cuerina negra 78.00 78.00
Total 369.00

Por la atencién que se digne dar a la presente le anticipamos nuestros sinceros

agradecimientos.

Saludos Cordiales

Guadalupe Fierro

Propietaria
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