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INTRODUCCION

Hoy todos vivimos en un mundo competitivo; nuevos estilos de vida,
diferentes modos de educacion y la globalizacion que se alimenta de un
sin numero de canales de informacion, nos cuestionan constantemente
como adaptarnos, como lograr ser exitosos Yy trascender en las
actividades que desempefiamos, tanto en el dmbito laboral, como en

nuestra vida diaria, con nuestros hijos y familia.

De esta manera el hombre pasa por un agotamiento tanto fisico como
mental, conocido comunmente como estrés, no importa lo que suceda
que tan deprimente puede ser la vida o cuantas horas pasamos
peleando contra los problemas del dia a dia, todos, necesitamos

momentos de relax, de distraccién, y reposo.

Existen muchas formas de liberarnos de los efectos de un largo y dificil
dia, con terapias de baile, movimiento o haciendo una pausa, escuchar
musica agradable, tomar una ducha, reposar un momento en absoluta
tranquilidad, alejado de todo y que mejor seria si lo disfrutdramos en
pareja, una terapia que se adapta al gusto de cada persona, un lugar
donde se combinen las condiciones fisiologicas y psicolégicas, es decir

un ambiente propicio para armonizar el cuerpo con las emociones.

Este lugar debe invitar a despojarse de la ropa y de las inhibiciones, un
lugar divertido, limpio y al mismo tiempo exético, “todo el mundo sabe
gue mientras mas feliz se es en la cama, mas feliz se es en la vida, ya

que es demostrado que el placer previene infartos, combate la



depresion, mejora la memoria, ayuda a rejuvenecer y combate el

estrés™.

El presente plan facilitara la construccién y operacion eficiente de un
motel en la ciudad de Latacunga sector Locoa, identificando las
necesidades insatisfechas de los clientes, y procurando ofrecer un
servicio que logre una marcada fidelidad y cuya rentabilidad justifique la

inversion de sus gestoras.

Dentro de los muchos servicios otorgados y de nuestro gran
diferenciador que serd las habitaciones de varios ambientes con
iluminacion tipo disco, servicios de taxi las 24 horas del dia a través de
alianzas estratégicas, musica en todas las habitaciones, TV, teléfono
con servicio automéatico para llamadas internas, agua fria y caliente en
los bafios de las habitaciones durante las 24 horas, tina de bafio con
hidromasaje y sexy shop, las que servirdn para disefiar un servicio

adecuado y que satisfaga convenientemente esas necesidades.

1 REVISTA COSMLITAN, 2005 Pg 42. Copia.



RESUMEN EJECUTIVO

La preparacion de un plan de negocio tiene como campo especifico la
recopilacion y sistematizacion de la informacion de los diferentes
estudios que la componen; por lo que resulta cada vez mas
imprescindible para la toma de decisiones. El hecho de que los recursos
sean escasos Yy de uso alternativo obliga a que el proceso destinado a
asignarlos sea efectuado mediante la utilizacién de técnicas que avalen

suficientemente la validez y confiabilidad de los prondsticos.

Por tanto nuestro proyecto sobre la creacion del motel Los Molinos en el
sector Locoa trata de atender todas la necesidades que los clientes
requieren; describiendo en el estudio técnico las necesidades de
infraestructura, de recursos tecnoldgicos, materiales y humanos, asi
también se realiza el estudio administrativo y legal para concluir con el
andlisis financiero, constituyéndose datos validos y bien organizados

para llegar a decisiones adecuadas.

Dentro del capitulo uno se presentan todos las definiciones que se
requieren recordar para interpretar de mejor manera el lenguaje aqui
presentado, asi tenemos la historia y los diferentes tipos de hospedajes,
varios conceptos que definen temas principales como el estudio técnico,

financiero, administrativo, y demas subtemas de importancia.

Como segundo capitulo se ha estimado conveniente analizar las
necesidades, gustos, y tendencias de los hombres de las ciudades de

Latacunga, determinando asi la demanda; y mediante la utilizacién de



variables de segmentacion geograficas, demogréficas, psicograficas, y
conductuales, se ha identificado la poblacion objetivo, dando como
resultado a hombres sean estos casados o solteros con edades
comprendidas entre los 20 y 65 afios, con ingresos mayores a los

300,00 ddlares.

De igual manera se realiza un analisis de la Oferta, identificando al
mercado de alojamiento temporal como competencia perfecta, debido a
gue no existe una sola cadena que ofrezca el servicio; establecido los
diferentes tipos de oferentes se analiza que estos no estan en capacidad
de satisfacer la demanda de alojamiento temporal, ya que su capacidad
instalada es insuficiente en numero, hecho que origina la existencia de
una demanda insatisfecha, en segundo lugar por no cumplir ni siquiera
con las mas elementales normas de higiene, provocando un malestar en
los usuarios al no recibir un servicio adecuado de acuerdo a sus

exigencias.

En el capitulo tres se examina el disefio del edificio atendiendo a
requerimientos de elegancia y acabados modernos, de igual manera se
describe también las habitaciones en sus diferentes tipos de ambientes
como son el Hinda, Egipcio y Elegante, los cuales tendran un toque
exotico que motivara a nuestros clientes, de igual manera el seguimiento
paso a paso que se debe sequir para ofrecer este servicio desde su
ingreso a las instalaciones hasta su salida, se incluye un detalle de la
mano de obra necesaria para el eficiente desenvolvimiento de las

actividades ya establecidas en el flujograma.



Continuando, en el capitulo cuatro se muestra en detalle la parte
administrativa y legal del motel EI Molino dando a conocer su mision,
vision, valores y objetivos estratégicos como también su estructura
organizacional todo esto amparado en el marco legal describiendo el tipo
de compaifiia, requisitos de constitucion y derechos y obligaciones de los

SOcCios.

El dltimo capitulo esta dedicado a un analisis de la inversion inicial,
detallando el financiamiento que se va a requerir para poder cubrir los
gastos generales y los que generara la nomina de personal,
acompafada de su respectiva tabla de amortizacion pudiendo de esta
manera proyectar las ventas y por tanto sus estados de fuentes,
balances y flujos de efectivo, para concluir con su valor actual neto, tasa
interna de retorno, pay back, costo beneficio y punto de equilibrio, todo
esto con sus razones financieras que nos permitiran validar la

aceptacion del proyecto.



Hoy en dia, muchas personas buscan satisfacer necesidades, pero ¢ Como
y donde buscarlos?, la eliminacién de imposiciones puede ser un poderoso

principio organizador para conseguir una nueva opcion de negocios.

Las imposiciones son concesiones que los clientes no tienen mas remedio
gue hacer, a diferencia de las alternativas, que son las elecciones legitimas
que hacen los clientes entre diferentes ofertas de un producto o servicio; en

las imposiciones no existe posibilidad de eleccion.

Asi por ejemplo en un hotel, al elegir una habitacién, un cliente puede

plantearse una alternativa entre el lujo y la economia, sin embargo en el
sector motelero se obliga a los clientes a aceptar una imposicion al no
poner a su disposicién diferentes tipos de habitaciones; es entonces donde
nuestro plan de negocios a través de un estudio de mercado descubrira las
oportunidades de eliminar estas imposiciones, ofreciéndoles una servicio

innovador creativo y mejorado.




1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

» Realizar un plan de negocios que permita analizar los aspectos de la
factibilidad econdémica; la iniciativa comercial con una descripcion y
andlisis de las perspectivas de la industria motelera, a fin de

establecer su factibilidad.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Realizar un estudio de mercado que identfique las

necesidades de la demanda existente que le conceda al
proyecto una marcada ventaja competitiva al igual que
permita conocer la competencia para de esta manera

identificar la demanda insatisfecha.

v Analizar los datos existentes para crear una propuesta
técnica, administrativa y legal, que regule este tipo de

actividad, disefiando una estructura organizativa efectiva.

v’ Determinar el tamafio Optimo de las instalaciones

identificando las necesidades de los futuros clientes.




v Realizar un estudio financiero, para obtener costos y gastos
reales que seran destinados en la inversion, sefialando las

respectivas fuentes de financiamiento.

1.3 JUSTIFICACION

La auténtica crisis de nuestro pais es la ausencia de emprendedores y
visionarios que logren cumplir sus objetivos deseados ya que esto exige un

nuevo espiritu y una nueva mentalidad.

Los retos que nos hemos colocado nos han permitido generar una nueva
idea, la misma que llena nuestras expectativas, tanto en el crecimiento
profesional como el econdémico, permitiéndonos encaminarnos hacia un

nuevo estilo de vida.

El analisis para la creacion del Motel “El Molino” se basa principalmente en

la carencia que la competencia local posee para desarrollar planes

estratégicos, que se encarguen de preceder y presidir las acciones de

planificacion y gestién tanto desde el punto de vista técnico, administrativo

y financiero.

En la ciudad de Latacunga se encuentran diversos establecimientos que
ofrecen alojamiento temporal; como: hoteles, hostales, residenciales y por
altimo, los moteles, de ahi la importancia y la necesidad de realizar el

estudio de este proyecto, lo cual contribuira indiscutiblemente al desarrollo




de habilidades, toma de decisiones y crear las condiciones para una

exitosa inversion.

Todo el presente, pasado y futuro esta en nuestras manos y solamente
generando proyectos ejecutados por lideres de calidad podriamos tener

una nacion de calidad.?

1.4 MARCO TEORICO

1.4.1 HISTORIA

Los hoteles mas antiguos de los que se tiene noticia comenzaron ya en los
antiguos imperios griegos y romanos AC, lugares a los que acudian gran
namero de personas en diversas épocas del afio, siendo éstos edificios
especiales, destinados a ofrecer hospitalidad privada, constituido por una

serie de camaras separadas con una estructura sencilla, anédloga a la

vivienda particular, también los servicios eran modestos y limitados.

En la edad media, junto a las posadas y las hosterias, surgieron, por
iniciativa de los monasterios y de las autoridades eclesiasticas, hospicios y
cenobios, semejantes a las modernas hospederias de los conventos, que

garantizaban a los peregrinos un albergue tranquilo y decoroso.




Mas adelante a parir del afio 1000, empez6 a dibujarse la figura del
hostelero que cuidaba especialmente a la clientela de calidad, recibia los
clientes con gran cortesia y ordenaba a los sirvientes que adornasen

buenas habitaciones y preparasen buenas comidas

Estos hoteleros o posaderos dieron vida a una corporacién o gremio que
tuvo sus correspondientes reglamentos. Hasta mediados del siglo pasado
no se consideraba elegante ni conveniente para las personas respetables
pasar una temporada demasiadamente larga en esos establecimientos.
Actualmente se han satisfecho las necesidades del viajero a tal punto que

se ha convertido en un sector industrial gigantesco y atractivo.

1.4.2 CONCEPTO DE MOTEL

“Neologismo inglés (derivado del motor — cars — hotel), que se utilizan en el

lenguaje comun para indicar un particular tipo de alojamientos hoteleros
surgido fuera de los nucleos urbanos, a lo largo de las grandes carreteras

automovilisticas y destinados a hospedar a los viajeros en ruta” 2

El reglamento Hotelero del Ecuador en su articulo niumero tres, define a un
motel de la siguiente manera: “Es todo establecimiento hotelero situado
fuera de los ndcleos urbanos y proximo a las carreteras, en el que
mediante precio, se preste servicios de alojamiento en departamentos con

entradas y garajes independientes desde el exterior, con una capacidad no




menor de seis departamentos. Deberd prestar servicio de cafeteria las 24

horas del dia”. 2

Segun el Webster’s Third New Interntional Dictionary, define la hoteleria u

hospitalidad como la recepcion cordial y generosa y el entretenimiento de

los huéspedes o forasteros de forma social y comercial.

Considera la direccién hotelera como una fusion ejecutiva de planificacion,
organizacion, coordinacion, guia, control y supervisén de cualquier
proyecto industrial y comercial, o cualquier actividad que se responsabilice
de los resultados. Una fusion de las funciones, no solo guia a los
propietarios de las tabernas de la antigua Roma si no que también sirve de
guia para los ejecutivos de las sociedades mercantiles actuales integrados

en las industrias moteleras.

1.4.3 TIPOS DE HOSPEDAJE

Dentro de cada segmento de la industria hay diversos tipos de
establecimientos dirigidos a diferentes mercados de viaje. Los
establecimientos hoteleros de Estados Unidos son de seis tipos basicos:

v" Hoteles Tradicionales

v Moteles




Resorts
Hoteles de Convenciones
Hoteles Residenciales

Bed and Breakfast Inns

Hoteles Tradicionales

El hotel tradicional se disefia con base en el concepto fundamental de
habitaciones privadas con bafio, servicios de recepcion, de botones y de
alimentos y bebidas en las mismas instalaciones. Puede tener
estacionamiento disponible o carecer de el. La mayoria de los hoteles de

categoria mediana, primera clase o de lujo caen dentro de este rango.

e

El motel se caracteriza por tener un acceso conveniente a una carretera

principal y lugares amplios de estacionamiento para los huéspedes;

generalmente ofrecen servicios de alimentos y bebidas pero no de botones.

B

Para satisfacer las necesidades cambiantes de las personas que viajan por




placer los hoteles tradicionales adoptaron una variedad de diversiones,
tales como albercas., canchas de tenis, cursos de golf, instalaciones para
hacer ejercicios y clubes de salud. Conforme se expandieron los servicios,

un nuevo tipo de establecimiento de hospedaje nacio el resort

Cuando se propagaron los viajes en avion, los resorts de Hawai y del
Caribe, incluyendo las Islas Virgenes, comenzaron a cosechar la racion de

dolares mas grande de los Estados Unidos.

Las tendencias sociales y empresariales han ejercido una influencia
poderosa en la industria estadounidense de resorts. En las ultimas dos
décadas surgieron dos categorias altamente productivas: los hoteles SPA 'y

los centros de convenciones

Los Hoteles SPA:

Las tendencias de mejorar la salud y el acondicionamiento fisico de los

afios 70 y 80 originaron una demanda de hoteles SPA que se
especializaron en control de peso, régimen de ejercicio y cirugia cosmeética.
Un gran numero de hoteles de SPA surgieron en ambas costas de USA,

con servicios e instalaciones especializados.

Hoteles de convenciones o conferencias:
Debido a que cada vez mas convenciones y juntas se llevan a cabo en la




actualidad, se han construido mas centros u hoteles para convenciones o
conferencias. Para los grupos de convenciones, el resort se ha convertido
en el ambiente ideal para suprimir las distracciones de la ciudad y

centrarse en los negocios dentro de una atmaosfera relajada y comoda.

Normalmente las convenciones se programan durante la temporada baja.
Muchos de estos complejos se construyen con financiamiento de los
gobiernos locales que desean atraer hacia sus ciudades a las

convenciones y a los turistas.

Como apoyo a un gran centro de convenciones, una ciudad debe contar
con un aeropuerto de tal magnitud que permita recibir un volumen

considerable de pasajeros.

El hotel para conferencias comun puede ofrecer servicios secretariales y

equipo, como fotocopiadoras, maquinas de fax y computadoras.

Hoteles Residenciales

Los hoteles residenciales han sido disefiados primordialmente para
estancias prolongadas. Casi todos ofrecen tarifas reducidas de renta

semanal, mensual o por temporada. Algunos hoteles residenciales

celebran contratos con empresas locales, zonas industriales o escuelas

para proveer residencia temporal a ejecutivos, contratistas, empleados o

estudiantes.




Los hoteles residenciales, ofrecen, cominmente, suites o habitaciones
privadas con bafio, servicio de recepcion, de botones y seguridad. Tienen

cocinas equipados por completo.

Bed and Breakfast Inns

Se origino como una residencia privada que ofrecia cuartos para estancias
temporales en una atmdésfera hogarefia, e incluia una comida sin costo
adicional. Los bed and breakfast por lo general se sitlan en areas

pintorescas, residencias historicas.

1.4.4 ENFOQUE TEORICO

1.44.1 ESTUDIO DE MERCADO

Es la funcibn que vincula a consumidores, clientes y publico con el
mercaddlogo a través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y
evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la comprension del

proceso del mismo.

El estudio de mercado surge como un problema del marketing y que no
podemos resolver por medio de otro método. Al realizar un estudio de éste
tipo resulta muchas veces complejos de realizar y siempre requiere de

disposicién de tiempo y dedicacion de muchas personas.
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Para tener un mejor panorama sobre la decision a tomar para la resolucion
de los problemas de marketing se utiliza una poderosa herramienta de
auxilio como lo son los estudios de mercado, que contribuyen a disminuir el
riesgo que toda decision lleva consigo, pues permiten conocer mejor los
antecedentes del problema, en nuestro caso minimizar el riesgo financiero

en la creaciéon del Motel El Molino.

Visto lo anterior, cualquier proyecto que se desee emprender, debe tener
un estudio de mercado que le permita saber en qué medio habra de
moverse, pero sobre todo si las posibilidades de venta son reales y si los
bienes o servicios podran colocarse en las cantidades pensadas, de modo

tal que se cumplan los propdsitos del empresario.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propdsito
de inversién, ayuda a conocer el tamafio indicado del negocio por instalar,
con las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores,

consecuentes del crecimiento esperado de la empresa.

Finalmente, el estudio de mercado debera exponer los canales de

distribucion acostumbrados para el tipo de bien o servicio que se desea

colocar y cudél es su funcionamiento®.
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1.4.4.2 DEMANDA

Hay una serie de factores determinantes de las cantidades que los

consumidores desean adquirir de cada bien por unidad de tiempo, tales
como las preferencia, la renta o ingresos en ese periodo, los precios de los

demas bienes y, sobre todo, el precio del propio bien en cuestion.

Si consideramos constantes todos los valores salvo el precio del bien, esto
es, si aplicamos la condicion ceteris paribus, podemos hablar, de la tabla
de demanda del bien A por un consumidor determinado cuando
consideramos la relacién que existe entre la cantidad demandada y el

precio de ese bien.

1443 LA OFERTA

Es la cantidad de bienes y/o servicios que las personas estan dispuestas a

colocar en el mercado a un precio y en un determinado momento

Al igual que en el caso de la demanda, sefialaremos un conjunto de
factores que determinan la oferta de un empresario individual. Estos son la
tecnologia, los precios de los factores productivos (tierra, trabajo, capital) y

el precio del bien que se desea ofrecer.
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1.4.4.4 PRODUCTO

Cada empresa esta vendiendo algo que el cliente desea: satisfaccion, uso

0 beneficio. Cuando los productores o intermediarios compran productos,
se interesan en la ganancia que puede obtener de su compra, mediante su

uso o reventa, no en como se hicieron los productos.

Debido a que los consumidores compran satisfaccion, no elementos

sueltos; producto significa el ofrecimiento de satisfacer necesidades.

La calidad del producto también deberia determinarse a través de como los
clientes ven el producto. Desde una perspectiva comercial, calidad significa
la capacidad de un producto para satisfacer las necesidades o

requerimientos de un cliente.

1.4.4.5 PRECIO

Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio.

Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asigna a
un producto o servicio en términos monetarios y de otros parametros como

esfuerzo, atencion o tiempo.

El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos;
los otros producen costos. El precio también es unos de los elementos mas

flexibles: se puede modificar rapidamente, a diferencia de las
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caracteristicas de los productos y los compromisos con el canal.

Al mismo tiempo, la competencia de precios es el problema mas grave que

enfrentan las empresas. Pese a ello, muchas empresas no manejan bien la

fijacion de precios.

Los errores mas comunes:

v La fijacion de los precios esta demasiado orientada a los costos

v' Los precios no se modifican con la frecuencia suficiente para

aprovechar los cambios del mercado
v' El precio se fija con independencia del resto de la mezcla de
marketing y no como un elemento intrinseco de la estrategia de

posicionamiento en el mercado

v' El precio no es lo bastante variado para los diferentes articulos,

segmentos de mercado y ocasiones de compra .

El precio no es solo dinero e incluso no es el valor propiamente dicho de un

producto tangible o servicio (intangible), sino un conjunto de percepciones

y voluntades a cambios de ciertos beneficios reales o percibidos como

tales.
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Muchas veces los beneficios pueden cambiar o dejar de serlo, esto lo

vemos en la moda o productos que transmiten status en un sociedad.

El trueque es el método por excelencia utilizado para adquirir un producto,
pero se entiende el trueque incluso como el intercambio de un producto por

dinero®.

1.4.4.6 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Una de las etapas importantes dentro de todo proyecto es el determinar el
recurso humano que intervendra en su ejecucion, por lo que a través del
estudio administrativo se establecera los requerimientos humanos de la
empresa, haciendo necesario delegar sus funciones y responsabilidades,
realizando una seleccién adecuada y precisa del personal todo en base a

lo dispuesto en la Ley de Servicio Civil y Carrera Administrativa.

De igual manera se debe explicar como esta organizada la empresa, de

acuerdo a las diferentes areas de trabajo, presentando el diagrama de

organizacion de la misma, y de esta manera detallar sus funciones y
responsabilidades a fin de ilustrar las relaciones existentes entre las areas

de trabajo.




1.4.4.7 EL ESTUDIO TECNICO

El objetivo de aqui es disefiar como se producira aquello que venderas.

Si se elige una idea es porque se sabe o se puede investigar como se hace
un producto, o porque alguna actividad gusta de modo especial. En el
estudio técnico se define:

v" Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

v' Donde obtener los materiales o materia prima.

v" Que maquinas y procesos usar.

v" Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.
En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara

todo esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los

presupuestos de inversion y de gastos.

1.4.4.8 EL ESTUDIO FINANCIERO

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable?. Para saberlo se

tienen tres presupuestos: ventas, inversion, gastos. Que salieron de los

estudios anteriores. Con esto se decidira si el proyecto es viable, o si se
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necesita cambios, como por ejemplo, si se debe vender mas, comprar

maquinas mas baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cualquier "cambio” en los presupuestos debe ser
realista y alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni
considerando todos los cambios y opciones posibles entonces el proyecto

sera "no viable" y es necesario encontrar otra idea de inversion.

Asi, después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que la idea

es viable, entonces, se decidira invertir.

1.4.49 PUNTO DE EQUILIBRIO

Cuando ponemos en contacto a consumidores y productores con sus
respectivos planes de consumo y produccion, esto es, con sus respectivas
curvas de demanda y oferta en un mercado particular, podemos analizar

como se lleva a cabo la coordinacion de ambos tipos de agentes.

Se observa como, en general, un precio arbitrario no logra que los planes
de demanda y de oferta coincidan. Sélo en el punto de corte de ambas

curvas se daréa esta coincidencia y s6lo un precio podra producirlas.

A este precio lo denominamos precio de equilibrio y a la cantidad ofrecida y

demandada, comprada y vendida a ese precio, punto de equilibrio.
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1.4.4.10 CALCULO DEL VALOR PRESENTE O ACTUAL NETO (VAN)

Definido como el Valor presente de una inversion a partir de una tasa de
descuento, una inversion inicial y una serie de pagos futuros. La idea del

V.A.N. es actualizar todos los flujos futuros al periodo inicial (cero),

compararlos para verificar si los beneficios son mayores que los costos.

Si los beneficios actualizados son mayores que los costos actualizados,
significa que la rentabilidad del proyecto es mayor que la tasa de
descuento, se dice por tanto, que "es conveniente invertir' en esa

alternativa.

VAN: Valor actual neto
Fn: Flujo neto

i : Tasa de interés

n : Numero de periodos
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1.4.4.11 CALCULO DE LA TASA INTERNA DEL RETORNO (TIR)

Definido como la Tasa interna de retorno de una inversion para una serie
de valores en efectivo. La T.I.R. de un proyecto se define como aquella
tasa que permite descontar los flujos netos de operacion de un proyecto e
igualarlos a la inversion inicial. Para este calculo se debe determinar

claramente cual es la "Inversion Inicial" del proyecto y cuales seran los

"flujos de Ingreso" y "Costo" para cada uno de los periodos que dure el

proyecto de manera de considerar los beneficios netos obtenidos en cada

uno de ellos. Matematicamente se puede reflejar como sigue:
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Fn: Flujo de n afos.

d: Tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero.

Esto significa que se buscara una tasa (d) que iguale la inversion inicial a
los flujos netos de operacion del proyecto, que es lo mismo que buscar una

tasa que haga el V.A.N. igual a cero®.

1.4.4.12 FINANCIAMIENTO

Se debe declarar las fuentes de financiamiento, ya sean fondos propios o
fondos externos, y presentar el programa de desembolsos del

financiamiento solicitado para cumplir con el plan de inversién.
% Para cada fuente de financiamiento, la participacion en porcentaje,
se calcula como sigue:

Monto de financamiento y
Total de financiamiento

100

Participacion (%) =

+ La tasa efectiva o tasa real de interés de los préstamos, depende del
ndamero de pagos anuales y su relaciéon con la tasa nominal de interés

se expresa del siguiente modo:

® EVALUACION DE PROYECTOS . Vaca Urbina, Tercera Edicion Pag. 72.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 OBJETIVO GENERAL

» Realizar un estudio de mercado que identifique las necesidades de

la demanda existente que le conceda al proyecto una marcada

ventaja competitiva al igual que permita conocer la competencia

para de esta manera identificar la demanda insatisfecha.

2.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Elaborar y realizar la investigacion de campo a través de

técnicas cuantitativas y cualitativas para identificar las

falencias que presentan actualmente los moteles.

v Identificar los factores de influencia decisiva por los cuales los

clientes se inclinarian a tomar una decisién de consumo.
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2.2 OPORTUNIDADES DE MERCADO

2.2.1 NICHO DE MERCADO

El proyecto estard enfocado a un segmento de hombres de clase media, y
alta, cuya edad fluctie entre los 20 y 65 afios de edad; distinguiendo como

caracteristica principal de este nicho de mercado la personalidad de estos

individuos.
TABLA N° 01
MATRIZ DE SEGMENTACION DE MERCADO
CRITERIOS DE VALORACION
VARIABLE DE IMPOR
SEGMENTACION MEDIBLE | SUSTANCIABLE | ACCESIBLE | ACCIONABLE | TOTALES '
EDAD 5 5 4 5 19 |
SEXO 5 5 4 4 18 Il
INGRESOS 4 5 4 3 16 1]
ESTADO CIVIL 3 2 2 2 9 \Y;
OCUPACION 3 1 3 2 9 vV
CLASE SOCIAL 2 3 1 1 7 \Y/|
BENEFICIOS PERCIBIDOS 1 0 0 0 1 VIi
NECESIDADES 4 4 4 4 16 1]
ACTITUD AL SERVICIO 3 3 3 3 12 \Y;

FUENTE: Jean-Jacques Lambin, MARKETING ESTRATEGICO.
ELABORADO POR: Autoras del proyecto.

En la primera columna de esta tabla se puede observar la descripcion de la
variable de segmentacion que sera sometida al proceso de evaluacion; a
partir de la segunda columna, se listan los criterios de evaluacién. En la
séptima columna de la matriz de segmentacion; se han identificado nueve

posibles variables que servirian para segmentar el mercado meta, las
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cuales en orden de importancia para este estudio son: Edad, Sexo,

Ingresos, Necesidades, Actitud al Servicio.

Del analisis individual realizado a cada una de las variables seleccionadas,
se deduce con respecto a la variable Edad, que es sumamente importante
para este estudio de mercado el considerar solo a los individuos que sean
mayores de 20 afios, debido a que es practicamente imposible que un

menor de edad acceda a este tipo de servicios.

En lo referente a la variable Sexo, se debe considerar que son los hombres
los principales usuarios de este tipo de servicios, y si bien, para acceder al
mismo, es necesario hacerlo en pareja, son los varones quienes de manera

mayoritaria, deciden cuando y donde demandarlos.

La variable Ingresos servird para descubrir cuales son los niveles de
ingresos de los posibles usuarios del servicio, y para este caso especifico,
seria muy conveniente considerar solo aquellas personas que posean
ingresos que de manera generalizada, les permitan solventar los gastos en

gue incurririan al solicitar este tipo de servicios.

Las restantes variables de segmentacién, que no contribuyen de manera
especifica para determinar la poblacion objetivo del presente estudio de
mercado, seran evaluadas en la encuesta que sera aplicada a la poblacion
objetivo, con el propédsito de conseguir una microsegmentacion adecuada

del mercado de referencia, que permita la eleccion de segmentos objetivos;
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En la actualidad la mayoria de personas de acuerdo al grado de
ocupaciones laborales y profesionales, hemos dejado en segundo plano el
aspecto emocional de tal forma que es muy importante rescatar en las
personas este aspecto, generando en ellos motivos para considerarse

como posibles potenciales clientes del servicio ofertado por el motel.

El diferenciador marcado en nuestro servicio, estara en el disefio y montaje
de diferentes ambientes exoticos; las mismas que brinden un aspecto

innovador, moderno, clasico y divertido en cada una de las habitaciones.

Acompafnado siempre de atributos que los hemos reconocido ya como
valores que gestionaran en todo momento el servicio, tales como la

limpieza, glamour, estilo, privacidad y discrecion.

2.2.2 COMPETIDORES

Es muy importante identificar a nuestros competidores para conocer sus
debilidades y propender a convertirlos en nuestras fortalezas; y por lo
tanto, hemos procedido a investigar mediante la técnica de mistery shoper
los moteles registrados en la Direccion de Salud que funcionan en la
ciudad de Latacunga con su respectivo permiso de salubridad y

funcionamiento.

* Comprador misterioso que indaga precios y beneficios de la competencia.
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LISTADO DE MOTELES

ANALISIS RESPECTO A SERVICIOS

MOTELES CODIGO
El castillo del Rey (A)
Las Cabanas (B)
Las Minas (c)
El Refugio (D)
Los Sauces (E)
TABLA N° 02

MOTELES
SERVICIOS A B C TOTAL
Suite * = * 5
Bar = - - 5
Hidromasaje - = - 1
TV - Cable * * * 4
Agua Caliente * * * 4
24 horas/360 dias * - * 3
Ambientes Habitacion - - - 0
Sexy Shop - - - 0
Aromaterapia - - - 0
Modsica por catalogo - - - 0
Peliculas por catalogo - - - 0
Limpieza e higiene * = - 3

FUENTE: Investigacion de campo (mistery shoper).
ELABORADO POR: Autoras del proyecto

Como se muestra en la tabla anterior, todos los moteles en funcionamiento

en la ciudad de Latacunga no cuentan con los servicios que en el presente

Proyecto los marcamos como nuestro distintivo y diferenciadores, asi
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mismo notaremos que los demas servicios son aceptables pero podria, y

de hecho, seran mejorados en la presente propuesta.

TABLA N° 03

ANALISIS DE MOTELES Y SERVICIOS PRESTADOS

ESTABLECIMIENTO
Producto A B C D E

Suite Hidromasaje $20,00
Suite $16,00 $14,00 $10,00 $10,00 $10,00
Vino $6,00 $6,00 $5,00 $4,00 $4,00
Pifia Colada botella $5,00 $5,00 $5,00
Ron Estelar $3,00 $5,00 $3,00
Champan $6,00 $5,00 $4,00
Zhumir Coco $5,00
Cerveza pequefia $2,00 $2,00 $1,00 $1,50 $1,50
Cola $1,00 $1,00 $0,80 $1,00 $1,00
Agua 1/2 It. $1,00 $1,00 $0,80 $0,80 $0,80
1/2cajetilla/cigarrillo $2,00 $1,50 $1,50
Preservativos $0,60 $0,60
Chiclets $0,60 $0,60
Sandwich $1,00 $1,50 $1,50
Café $0,50
Jugo $1,00 $1,00 $1,00
Snacks $0,50 $0,50
Cocktails $3,00 $3,00
Vodka $1,50 $1,50
Amareto $1,50 $1,50
Pifia Colada $2,00 $2,00 $1,50 $1,50
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Cuba Libre $2,00 $2,00 $1,50 $1,50 $1,50
Novia Virgen $3,00 $3,00 $2,00
Seductor $2,00
Intocable $2,00
Sorpresa de Cama $2,00
Caricias $3,00 $2,50 $2,00

FUENTE: Investigaciéon de campo (mistery shoper)

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto

La tabla de analisis de la oferta respecto a precios determinada
anteriormente, muestra un rango por precio de Suit matrimonial de 10 a 16
dolares; y para la habitacion con hidromasaje un precio de 20 délares; por
lo que este andlisis nos da la pauta de manejar el precio respecto al
adicional y al diferenciador que se otorgara en la oferta de servicio del
motel El Molino, asi como también al referencial que otorguen y dispongan

los consumidores, en la encuesta a realizarse seguidamente.

Respecto a los demas productos consideramos mejorar la calidad de los
mismos, acorde al estrato social y econémico de los futuros clientes que

visitaran este motel.

Con la informacion levantado mediante la técnica de investigacion mistery
Shoper, podemos determinar que el mercado en el sector motelero en la
ciudad de Latacunga se manifest6 como uno de competencia perfecta pues
en la actualidad ya existen un numero considerable y significativo de

establecimientos que brinden el servicio de alojamiento temporal, los
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mismos que elementalmente responden a las necesidades de los clientes.
Entonces nuestro enfoque esta en cubrir no solo las necesidades de los

clientes como también sus expectativas de servicio y satisfaccion.

Determinamos asi mismo que dentro de nuestro ambito geogréfico de
investigacion, del total de establecimientos que ofertan este servicio 2 de
ellos (Las cabafias y el Refugio) que representan el 40% de la oferta
empezaron a funcionar en los Udltimos 12 meses; lo cual identifica que

existe un mercado atractivo para dirigir este tipo de servicio.

2.2.3 FACTORES DEL MEDIO AMBIENTE

La consideracion del andlisis micro y macro ambiental es muy relevante
dentro de un plan de negocios puesto que estos factores influenciaron
directa o indirectamente sobre las preferencias del mercado meta

planteado; por ello analizaremos cuatro aspectos principales.

v' Politico — legal

v Econdmico

v" Socio - Cultural

v' Tecnol6gico

v' Demografico
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2.2.3.1 MEDIO AMBIENTE POLITICO - LEGAL

Las normativas y reglamentos que el montaje de este tipo de negocios
requiere son de vital importancia, por lo que conoceremos el impacto de los
diferentes entes legales y politicos marcan en la ejecucion del presente

proyecto.

Los Organismos que controlan y autorizan el funcionamiento de este tipo
de establecimientos son: ElI municipio Cantonal, la Direccion Provincial de
Salud, y la Intendencia general de Policia, los mismos que se manifiestan y

actuan, respecto al Reglamento Hotelero del Ecuador.

Mencionado Reglamento asumié importantes modificaciones en la ultima
publicacién del Registro Oficial, respecto a la denominacion de categorias
de funcionamiento, nomenclaturas de identificacion, prestacion de servicios
alimenticios, distribucion basica de las instalaciones, y ubicacién

estratégica de funcionamiento®.

La categoria de los establecimientos reconocidos como moteles, podran
fluctuar en dependencia de sus servicios e instalaciones hasta tres

estrellas.

® REGLAMENTO HOTELERO DEL ECUADOR, Acuerdo Ministerial N.- 1097, Registro Oficial N.- 724
de Mayo del 2004.
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En el Ecuador, lamentablemente y debido a una historia sin fin de
manipulacion legal y politica de nuestras instituciones por parte de las

elites, se vive en un estado de aceptacion tacita de la corrupcion.

De ahi que consideramos que este analisis tiene un impacto negativo en la
ejecucion de este proyecto, pues el proceso legal a seguir para la
constituciébn de este establecimiento se muestra engorroso y sujeto a

posibles modificaciones e imprevistos.

2.2.3.2 MEDIO AMBIENTE ECONOMICO.

Los indicadores econdémicos no traen indicio alguno de una desaceleracion

en el resto del afio. La economia crecera 4,8% segun la meta oficial.

Los datos del segundo trimestre muestran un fuerte incremento en el
consumo de hogares en relacion con el primer trimestre, y colocan el

crecimiento del PIB en el segundo trimestre en 0.9% no anualizados.

El PIB creci6 0,9% en abril-junio en relacion al primer trimestre del 2006, ya

gue las manufacturas, generacion eléctrica y banca y Turismo tuvieron un

excelente desempeiio.
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2.2.3.3 MEDIO AMBIENTE SOCIO — CULTURAL

La poblacibn de Latacunga se muestra con valores y atributos muy
conservadores, respecto a la moral y conducta en todos sus actos; pero a
medida que han transcurrido los generaciones estos valores se han
modificado y han dado paso a la concepcion de la existencia de lugares de
relax y privacidad, pero a las afueras de centro de la ciudad; tales
consideraciones son importantes al momento de elegir el lugar en el cual
se asentara el establecimiento, asi como también el impacto social que

representaria la ejecucion del proyecto.

Debemos considerar también que el nivel cultural en la ciudad de
Latacunga se muestra bastante aceptable, factor que inclinara las

preferencias de consumo de los futuros clientes.

La educacion en la ciudad de Latacunga en el transcurso de las ultimas
décadas marca un importante desarrollo dentro del area urbana (90% de la
poblacion educada segun datos del INEC) a diferencia de la poblacién

asentada en las areas rurales.

El desarrollo econémico y comercial de la ciudad a sustentado su
crecimiento gracias a la inversion de personas emprendedoras que con sus
conocimientos y capitales han decidido invertir e incursionar en negocios

que contribuyen tanto a su desarrollo personal, social y financiero.
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2.2.3.4 MEDIO AMBIENTE TECNOLOGICO

El Ecuador en la actualidad sigue considerando como un pais
tercermundista, lo cual indiscutiblemente nos ha restringido en la utilizacion
y disposicion de tecnologia de punta en todos los sectores, cabe mencionar
qgue en el disefio de los instalaciones del motel, consideramos la tecnologia
disponible tanto en Audio, video, construccion e infraestructura, lo cual

reflejara una correcta y atractiva edificacion y funcionalidad.

El avance Tecnolégico en el ambito de construccién, marca una amplia
relevancia en la ejecucién de este Proyecto, pues brinda una optimizacién
de costos de construccion, reflejada en la utilizacion de hormigén y
estructuras armadas; de igual manera la tecnologia en Comunicacion
telefénica y automética que se utilizaran en la recepcion de los clientes y la
prestacion misma de los servicios, mediante puertas electronicas y accesos

a servicios digitalmente.

Para lograr un ambiente en que se pueden desarrollar las empresas, Porter
recalco que el estado deberia cumplir un papel activo para fomentar la
adquisicion, culturizacién e implementacion de tecnologia en las empresas,
Y aunque pocos, en este camino ya hemos dado algunos pasos, la
aprobacion por el congreso de la ley de comercio electronico y la
disposicion de arancel 0 para las importaciones de tecnologias nos dan

esperanzas de un mejor futuro.
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Y es que tenemos mucho que recorrer, en el informe Global de
Tecnologias de Informacion que publica Harvard, en el ranking de
conectividad el Ecuador sale en el puesto 73 de una muestra de 75 paises.
So6lo hay dos paises en el estudio que estdn peor conectados que el
Ecuador. Pero eso, mas que un problema, debemos enfrentarlo como un

reto y ya estamos dando los primeros pasos.

Si bien es cierto que en Ecuador no hay mucha experiencia de casos
exitosos que prueben esta teoria, vemos que en otros paises las
soluciones de negocio basadas en Internet estan demostrando que

contribuyen de manera significativa a la aceleracion de la productividad.

El mercado de tecnologia también esta transformandose. Cada dia surgen
nuevas empresas que buscan ofrecer soluciones de negocios en Internet.
Con enfoques distintos pero con el mismo fundamento: buscar a través de
herramientas que corren en Internet, mejorar los procesos internos o

externos para ofrecer mayor control, efectividad o servicio al cliente.

La tecnologia nos prepara para ser mas competitivos, pero se debe buscar
la mejor manera de aplicarla. Tenemos todos los elementos para mejorar
nuestra productividad y a un costo no tan alto. Tenemos buenos ejemplos
de compafias nacionales e internacionales que han confiado en
herramientas desarrolladas en nuestro pais y que les han sacado un buen
partido. Si queremos ser competitivos tenemos que empezar a encontrar

en la tecnologia un aliado importante. Una buena noticia: Cientos de
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industrias pueden encontrar soluciones desarrolladas de muy facil
implementacion, que requieren minimas adaptaciones para adaptarse

complemente a su negocio.

Lo que se necesite es una decision gerencial, fomentadora del cambio y
que preste un apoyo incondicional y constante a las iniciativas
tecnologicas. Solo asi lograremos que la tecnologia se convierta en nuestro

mejor aliado para lograr lo que buscamos, la COMPETITIVIDAD.

De este andlisis podemos definir que la ejecucion de este proyecto se
beneficia ampliamente del avance tecnolégico que existe basicamente en
el pais, la misma que serda eje fundamental para la distincion y

reconocimiento de este Motel.

2.2.3.5 MEDIO AMBIENTE DEMOGRAFICO

Latacunga es una ciudad en Ecuador, capital de la provincia de Cotopaxi.

Se encuentra en la sierra del pais, nombre con el que se conoce a la

cordillera de los Andes en el Ecuador, cerca del volcan Cotopaxi.

La ciudad fue fundada en 1.599 y es conocida por la fiesta de la Mama

Negra. Se puede llegar a Latacunga desde Quito en un viaje de una horay

media (unos 80 km).
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Segun el censo de poblacion del 2001, la ciudad tenia 51.689 habitantes,
de los cuales identificamos como 29.521 individuos como el objetivo macro
del presente estudio, quienes de manera generalizada son los decidores de
la demanda de alojamiento temporal en las habitaciones de los moteles, y

son nuestros futuras potenciales clientes.

2.3 CARACTERIZACION DE LOS SEGMENTOS

En una encuesta piloto realizada a contados clientes (15), se determino
gue en este servicio suelen pagar una cantidad que oscila entre los 5y 20
dolares segun la exclusividad del lugar; que los dias de mayor visita estan
entre el viernes, sabado y domingo, lo cual fue confirmado por uno de los
integrantes del negocio, indicando que un sabado por la noche pueden

llegar entre 15 a 25 parejas al motel.

El mercado que analizamos esta conformado por parejas que no cuentan
con un espacio privado, mismos que estan dispuestos a pagar por una

habitacion a cambio del derecho a intimar.

Este mercado se encuentra conformado tanto por matrimonios que desean
salir de la rutina, como por parejas de amantes, los que optan por estos
lugares debido a que resguardan su condicion de infieles, son también una
alternativa para jévenes que no estan casados, que viven aun con sus
padres y cuyas edades pueden ubicarse en la amplia gama de los 20 a los

30 afios.

41



Este fendmeno se debe a que muchos hogares latacungefios mantienen la
costumbre de la virginidad hasta el matrimonio, aunque muchas parejas
lleven juntas varios afios y cuyos protagonistas hayan pasado hace rato la

adolescencia.

En la ciudad de Latacunga al igual que en la mayoria de la serrania, pero a
diferencia de muchos lugares de la costa ecuatoriana, la sexualidad es un

terreno que se vive puertas afuera.

Estadisticamente hablando se hace referencia al anexo 2, en la que se
presenta una poblacion objetivo de hombres, mismo que nos servirh como
base para el calculo del tamafio de la muestra, del que obtendremos
informacion real y solida a través de la aplicacion de una técnica

estadistica (encuesta).

Para cuantificar a la Poblacién Objetivo; en primer lugar, se debe identificar

a la poblacion urbana.

La TABLA 03 que se muestra a continuacion, reproduce la informacion del

INEC referente a la poblacion urbana total de la ciudad de Latacunga,

desglosada para cada uno de los afios del periodo de estudio.
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2.4 ENCUESTA

CONCEPTO: Es una “herramienta para recolectar informacién mediante la
elaboracién de un cuestionario sobre temas relacionados a la calidad en la
prestacion de los servicios. Al hacer el cuestionario hay que formular

preguntas que revelen realmente la informacién deseada™°

La encuesta esta dirigida a los posibles clientes del motel; se realiz6 a
través de un muestreo probabilistico, el mismo que fue aplicado a hombres

mayores a 20 afios de la ciudad de Latacunga; el contenido de la encuesta

se realiz6 de la siguiente manera; primero se planteé un objetivo que esta

relacionado con el capitulo del proyecto a ejecutarse se desarroll6 el




cuestionario de 8 preguntas de las cuales se obtendran datos importantes y

permitird sacar conclusiones.

La determinacion del tamafo de la muestra se tomé de la férmula

planteada en el mddulo de estadistica dictada en la ESPEL por la Direccion

de Postgrados para la obtencion del titulo de MBA en PYMES en la cual

plantea la siguiente formula:

Z = nivel de confiabilidad (95% = 1,96 desviaciones estandares

normalizadas)

= margen de error (10% = 0,1)

porcion de ocurrencia (50% = 0,5)

porcién de no ocurrencia (50% = 0,5)

poblacion

muestra aleatoria simple

Para nuestro caso especifico tenemos:




Se justifica la aplicacién de la férmula porque la poblacion de la cual se

extrae la muestra es considerablemente grande, entonces esta formula

permite que el tamafio de la muestra calculada sea significativa en

referencia a la poblacion.




Es asi que se ha establecido para el presente proyecto un modelo de

encuesta, el mismo que permitira recabar deseos y necesidades que tienen

los futuros clientes.




Qué motel es el que usted con mayor frecuencia visita?

a) El Castillo del Rey
b) Las Cabanas

c) Las Minas

d) El Refugio

e) Los Sauces

f) Otros.. Cual

Qué le motiva a usted a usar este tipo de moteles?

a) El aseo
b) La diversidad
c) Privacidad

d) TV cable
e) Musica
f) Yacusig

9) Otros.. Cual

Realiza algun tipo de consumo adicional en un Motel?

SI NO

Qué tipo de productos o servicios consume?

a) Bebidas Alcohdlicas

b) Servicios de bar

47



c) Presrvativos

d) Accesorios eroticos
e) Otros.. Cual
7. Acudiria usted si un motel le ofreciese sus habitaciones con diferentes tipos de
ambientes?
SI NO
8. Qué tipo de ambiente en una habitacion le agradaria?
a) Indd
b) Oriental
c) Elegante
d) Clasico
e) Otros.. Cual

GRACIAS POR SU GENTIL COLABORACION
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Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent

Hostal 6 6,3 6,3

Motel 75 78,9

Residencil
s w0 w0

O Hotel
M Hostal

O Motel
O Hosteria

B Residencial




Frequency  Percent

Semanal
Quincenal
Mensual
Ninguna
Total
System
Total

Valid

Percent

Cumulative

Percent

0 Semanal
B Quincenal
0O Mensual
O Ninguna
W Total

0O System




Valid Cumulative
Frequenc Percent Percent Percent

El Castillo del
Rey
Las Cabafias

Las Minas
El Refugio
Los Sauces
Otros

Total
System

Total

= El Castillo del Rey
B Las Cabanas

O Las Minas

0O El Refugio

Bl Los Sauces

3 Otros




Valid Cumulative
Frequenc Percent Percent Percent

El aseo

La diversidad

Privacidad

TV Cable
Mdsica
Yacusig
Otros

Total
System

Total

O El aseo

W La diversidad
O Privacidad

O TV Cable

W Musica

O Yacusig

® Otros




Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent

100 0




Valid  Cumulative
Frequency Percent Percent Percent

Bebides lconaTas

Servicios de bar
Preservativos
Accesorios eroticos

No consume

Total
System

Total

O Bebidas
alcohdlicas

B Servicios de bar
O Preservativos
O Accesorios

erdéticos
B No consume




Valid Cumulative
Frequenc Percent Percent Percent

o sl
B System




Valid Cumulative
Freqg uenc Percent Percent Percent

Valid Hinda
Oriental

Elegante
Clasico
Otros

Total
System

O Hinda

B Oriental
O Elegante
O Clasico
Hl Otros




Valid Cumulative
Frequenc Percent Percent Percent
1 1,1 1,3 1,3

PORCENTAJE

ap 63 211 63 g4,
9,5 9.5

42 4,2
9,5




| | Frequency  Percent Valid Percent | Cumulative Percent
5 53 6,7 6,7

PORCENT




Se realiz6 un cuyos ingresos varian entre los 200 y 1200 ddlares, estos
datos se obtuvieron dentro de la ciudad de Latacunga, debido a que sera

nuestro mercado meta.

2.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

TABLA N° 16

PROYECCION DE LA DEMANDA

POBLACION URBANA TOT AL

78.9% QUIENES
HAN VISTADO | No. DE VECES VISTADO UN MOTEL
41,93% UN MOTEL ANUALMENTE
ANO No. PERSONAS PEA MENSUAL
2001 13151 5514 4351 52207
2002 13400 5619 4433 53201
2003 13655 5726 4518 54214
2004 13915 5835 4604 55246
2005 14175 5944 4690 56278
TOTAL 68296 28637 22595 271145
2006 14428,1 6050 4773 57281
2007 14684,4 6157 4858 58294
2008 14940,7 6265 4943 59317
2009 15197 6372 5028 60330
2010 15453,3 6480 5113 61353
2011 15709,6 6587 5197 62366
2012 15965,9 6695 5282 63388
2013 16222,2 6802 5367 64401
2014 16478,5 6909 5451 65414

59




ANO 2001 2002 2003 2004 2005




Entonces con exactitud diremos que los clientes potenciales del servicio
que abarca este tipo de negocios esta conformado por persona mayor a los
20 afios, con un nivel econémico medio, medio alto y alto es decir que
poseen un ingreso mayor a los USD 300.00, sean estos casados,

divorciados, viudos y/o solteros de la ciudad de Latacunga y aledafios.

“Negocio es negocio”, y la sociedad en la que vivimos todavia no esta
preparada para enfrentar el tema de la sexualidad en forma abierta y
transparente; por tanto diremos que mientras la sociedad ecuatoriana
posea las mismas caracteristicas, las que se derivan de una herencia
cultural muy ligada a la religion catélica y de un modelo bastante

conservador en el plano de las relaciones este sera un lucrativo negocio.

De esta manera se justifica también que la clave para tener éxito en este
negocio es el garantizar la privacidad y el anonimato; y mientras una pareja
obtenga la posibilidad de disfrutar una vida sexual libre cualquiera que sea

sus motivos, se podria tener la fidelidad esperada de los clientes.

2.6 OFERTA DE HABITACIONES

Sobre la base de los datos del Catastro del Ministerio de Turismo del

Ecuador, el cual retine informacion de todos los establecimientos hoteleros;

categorizados por las prestaciones de sus instalaciones, capacidad

instalada, y por el personal empleado; instrumento que sirve a la

mencionada institucion para la fijacién de precios referenciales, asi como




para determinar el valor de la patente de funcionamiento que cada

establecimiento debe cancelar a dicho ministerio.

De este catastro, se ha recopilado informacion sobre la capacidad instalada
de los moteles razén de estudio, los mismos que constituyen la oferta
histérica de prestaciones por plaza, y que se muestran en la siguiente

tabla:

Para la proyeccion de la oferta se ha considerado los moteles
anteriormente descritos; cabe mencionar que en el 2001 y 2002 el motel

Las minas tenia una capacidad instalada de 12 habitaciones las mismas

gue fueron incrementadas con 6 habitaciones desde el 2003 hasta la

actualidad; tbmese en consideracion la creacion en el 2005 del motel Las

Cabafias y el Castillo del Rey.




2.6.1 PROYECCION DE LA OFERTA



Se utilizo la férmula de la funcion lineal la misma que nos perminte
proyectar la posible oferta a tener en los siguientes afos, lo que se logro a
través de las derivadas de dicha funcién pudiendo determinar que para el
afio 2007 se tendra un promedio de consumidores de 18.615 la misma que
se obtubo del promedio de clientes diarios segun datos histéricos de la
competencia multiplicado por una demanda diaria de prestaciones

habitacionales y ésto por 365 dias comerciales anuales.

2.7 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Gracias a los datos obtenidos en la tabla 01 del capitulo Il, podemos dar a
conocer los aspectos positivos y negativos que tiene la competencia,
siendo para nosotros puntos de apoyo para ofrecer un buen servicio,

haciendo nuestras ventajas las debilidades de ellos.




2.7.1 DEBILIDADES

La mayoria de los moteles que operan en la ciudad carecen del

servicio de hidromasaje.

Las habitaciones son tipicas ya que no poseen estilos
diferenciadores haciendo de esto una rutina para los clientes sin

ningln motivador externo.

La carencia de un sexy shop hace que se elimine la imaginacion y el

descubrimiento de nuevas sensaciones.

Las energias positivas son atraidas por la utilizaciéon de diversos
aromas, lo cual no es tomado en cuenta por la competencia

hotelera.

No en todos los lugares existe el aseo esperado por los clientes lo

que hace que ellos duden en volver a ese sitio.

El espacio fisico de algunos de los moteles no se encuentra bien

distribuido, haciéndoles frios y poco romanticos.

Débil sistema de publicidad y promocién.




2.7.2 VENTAJAS

v Afos de presencia en el mercado

v" Posicionamiento de la razon social.

2.7.3 DIFERENCIACION DEL MOTEL “EL MOLINO” CON RESPECTO A LA

COMPETENCIA

Construccion de diferentes ambientes exoéticos en cada habitacion,

asi tenemos el Hindu, Egipcio, Sofisticado, Oriental, entre otros.

Ofrecimiento de varios productos a través de catalogos a ser

ofertados, tales como ropa interior para la pareja, juegos sexuales,

videos, protectores, etc.

La salud es nuestro principal objetivo, “siendo necesario que el

nll

cuerpo este relajado y armonizado con el alma”, por lo que

ofreceremos aromaterapia que sera parte de nuestro diferenciador.

Mantendremos al maximo el aseo en las habitaciones, la discrecion

y clandestinidad de nuestros clientes




v' Tendremos convenios con cooperativas de taxis para el traslado

seguro y disponible a cualquier hora.

v Se mantendra como politica la permanente actualizacién de los

diferentes articulos para el sexy shop, musica y videos modernos.

2.8 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Para determinar la demanda insatisfecha se considero del total de la PEA

de hombres latacunguefios el 78.9% que manifiestan visitar un motel del
cual se multiplico por la frecuencia de visita (una ves al mes) dato basado
en la encuesta, por ultimo se procedio a restar esta demanda calculada de

la oferta de la tabla N° 06.




2.9 ANALISIS DEL PRECIO

La tabla a continuacién descrita muestra los precios del servicio de motel

que nuestra competencia presenta al cliente, esta investigacion de campo

se la realizo con la colaboraciéon de un mistery shoper.

Mediante este cuadro podemos aprecias que nuestra competencia dispone

de algunos beneficios pero sin embargo el motel Las Cabafias que tiene un

alto precio y que tiene un diferenciador de servicio como es el hidromasaje

no cubre el 50% de los beneficios que el cliente espera.




Como podemos apreciar, existen moteles con diferentes precio los cuales
justifica los diferentes estilos ofrecidos siendo nuestra principal
competencia por los servicios ofrecidos el Castillo del Rey ubicado en la
entrada a Saquisili y las Cabafias ubicada via a Bellavista, sin dejar a un
lado el resto de la competencia ya que su valor se hace competitivo y las
personas de acuerdo a su necesidad y su posicion econdémica pueden
acudir a dichos locales sin embargo hay que recalcar que un momento de
intimidad debe ser especial e inolvidable y que mejor que tenerlo en un

solo lugar donde se junte la calidad, la discrecion, ased y su precio.

El precio establecido para el Motel EI Molino sera de 18 ddlares las

habitaciones exclusivas que tendran servicio de hidromasaje y diferentes
ambientes, y 12 dolares cuartos elegantes que disponen de tina; todos

estos alfombrados y con acabados de calidad.




3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

3.1.1 OBJETIVO GENERAL

En el siguiente capitulo se hace necesario comprobar la factibilidad técnica

a través del estudio de los requerimientos tecnolégicos y humanos que

permitird satisfacer la demanda insatisfecha determinada con anterioridad.

Por tanto surge el objetivo general del presente capitulo.

» Determinar el tamafio 6ptimo de las instalaciones, para satisfacer las
necesidades de los futuros clientes del Motel EI Molino mediante un
analisis de la estructura fisica, equipos, materiales, tecnologia vy

recursos humanos indispensables para un excelente servicio”

3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Establecer mediante la demanda potencial insatisfecha, la

capacidad instalada del Motel EI Molino

v Estipular y distribuir el espacio fisico del establecimiento para

determinar el equipo necesario que permitira maximizar la capacidad

instalada del Motel.




v" Analizar la mano de obra necesaria para el correcto funcionamiento

en las operaciones que la empresa requiere.

v Elaborar el flujo de procesos del servicio del Motel Los Molinos para

Su correcta ejecucion.

3.2 LOCALIZACION

“La localizacion éptima de un proyecto es la que contribuye en mayor

medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital”*?. El

estudio de la localizacion consiste en el andlisis de las variables
consideradas como factores de localizacion, las que determinan el lugar
donde el proyecto logra la maxima utilidad o el minimo de costos unitarios.
Entre los factores que se pueden considerar para realizar la evaluacién se

encuentran los siguientes:

v Factor geofrafico

v" Factor social

v" Factor econémico

Factores geograficos, relacionados con las condiciones naturales que

rigen en las distintas zonas del pais, como el clima, los niveles de




contaminacién y desechos, las comunicaciones (carreteras, vias férreas y

rutas aéreas), etc.

Factores sociales, los relacionados con la adaptacion del proyecto al
ambiente y la comunidad. Estos factores son poco atendidos, pero no

menos importantes.

Factores econdmicos, que se refieren a los costos de los suministros e
insumos en esa localidad, como la mano de obra, las materias primas, el
agua, la energia eléctrica, los combustibles, la infraestructura disponible,

los terrenos, la cercania de los mercados y las materias primas™.
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Por estas razones se eligié el sector de Locoa, la misma que esta ubicada
en la Provincia de Cotopaxi, ciudad de Latacunga, a 15 minutos del Centro

de la ciudad; alejado de de la zona empresarial y productiva de Latacunga.

Este sector posee calles adoquinadas de facil acceso; reflejando asi un

lugar pacifico y tranquilo; cuenta con servicios basicos, amplios espacios

verdes y paisajes naturales aptos para brindar un espacio de relajacion, y

descanso facilitando la ejecucion de dicho proyecto.

“El Mirador
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3.3 CAPACIDAD INSTALADA

Con la informacion obtenida sobre la cantidad de la demanda insatisfecha,

al igual que sus requerimientos y por la maquinaria y equipos elegidos para
satisfacer a este mercado, calculamos la capacidad instalada potencial del

Motel Los Molinos, la misma que sera de 398,50 metros cuadrados.

Por lo mencionado anteriormente y gracias al asesoramiento de la Arg.
Maria de los Angeles Parrefio, este espacio se distribuye en: cuatro cuartos
exclusivos y dos elegantes destinados a la prestacion del servicio, un
cuarto para la administracion, otro para vestidores, tendra siete cocheras,
en el centro de la construcciéon contaremos con dos cuartos una para la
cocina y el otro para los implementos de aseo y las maquinas de lavado y
secado, se contara con un pasillo para transitar al igual que con jardines

externos (Anexo 03).

3.4 MAQUINARIA'Y EQUIPO

Cuando llega el momento de decidir sobre la compra de equipo y

maquinaria, se deben tomar en cuenta una serie de factores que afectan

directamente la eleccion. La mayoria de la informacion que es necesario

recabar sera util en la comparacion de varios equipos y también es la base
para realizar una serie de célculos y determinaciones posteriores. A
continuacién se menciona toda la informacidon que se debe recabar y la

utilidad que ésta tendra en etapas posteriores:




Dimensiones

Capacidad

Flexibilidad

Mano de obra necesaria

Infraestructura necesaria

Equipos auxiliares

Costo de instalacion*.

Para el correcto funcionamiento de nuestra empresa se hace necesario la

adquisicibn de equipos y maquinarias, los mismos que mediante un

proceso de seleccion a través de proveedores cumpliran con los requisitos

necesarios de calidad y costo.

Nuestro requerimiento de equipos lo hemos distribuido en cuatro grupos a

continuacion detallados:




v' Equipos

Herramientas e implementos

v Muebles

Mano de obra




Para la realizacion de las tareas de limpieza, se necesitaran insumos tales

como detergentes, desinfectantes, cloros, papel higiénico, shampoo, entre

otros.

En la siguiente tabla se presenta las Herramientas e implementos
necesarios para el correcto funcionamiento en el primer afio del Motel el

Molino.




17 ESPEJO TECHO UNIDAD 12 3,00 36,00
18 EXPRIMIDOR DE NARANJA UNIDAD 2 27,70 55,40
19 FREGADERO DE COCINA UNIDAD 1 55,00 55,00
20 JARRAS UNIDAD 7 3,00 21,00
21 JUEGO DE COPAS UNIDAD 2 40,00 80,00
22 JUEGO DE CUBIERTOS UNIDAD 1 50,00 50,00
23 JUEGO DE SARTENES UNIDAD 1 6,00 6,00
24 JUEGO DE VAJILLA 36 PIEZAS UNIDAD 2 60,00 120,00
25 LAMPARAS UNIDAD 6 75,00 450,00
26 LAMPARAS DE BANO UNIDAD 6 20,00 120,00
27 LAMPARITAS UNIDAD 6 8,00 48,00
28 LAVACARA UNIDAD 1 7,00 7,00
29 MACETEROS UNIDAD 10 10,00 100,00
30 OLLA ARROCERA ELECTRIC RICE UNIDAD 1 168,00 168,00
31 OLLAS UNIDAD 6 20,00 120,00
32 PLACAS IDENTIFICACION UNIDAD 8 9,00 72,00
33 PORTA CUBIERTOS UNIDAD 1 18,00 18,00
34 PORTA VAJILLA D PLASTICO UNIDAD 1 25,00 25,00
35 PROTECTOR DE COLCHONES UNIDAD 7 12,00 84,00
36 RODAPIES PLASTICO UNIDAD 8 2,00 16,00
37 SABANAS UNIDAD 30 16,00 480,00
38 SALEROS UNIDAD 7 0,80 5,60
39 SEMANERO MADERA UNIDAD 7 200,00 1.400,00
40 TABLERO DE LLAVES UNIDAD 1 20,00 20,00
41 TOALLAS UNIDAD 60 12,00 720,00
42 VASOS DE VIDRIO UNIDAD 15 0,42 6,30
43 PERCHERO ROPA UNIDAD 6 23,00 138,00
44 CALCULADORA UNIDAD 1 6,80 6,80
45 CEPILLO DE WC UNIDAD 1 1,50 1,50
46 HIELERA CRISTAL UNIDAD 1 4,20 4,20
47 MANGUERAS DE RIEGO UNIDAD 1 9,99 9,99
48 PALA UNIDAD 1 1,00 1,00
49 RELOJ DE PARED UNIDAD 1 5,97 5,97
TOTAL 6.442,46

FUENTE: Cotizaciones realizadas en el mes de septiembre 2006
ELABORADO POR: Autoras del Proyecto
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Los muebles necesarios para el funcionamiento del Motel se muestran en

la siguiente tabla.

PRESUPUESTO DE MUEBLES

TABLA N°24

ITEM ESPECIFICACION UNIDAD CANTIDAD COSTO VALOR
1 ESCRITORIO UNIDAD 1 126.00 126.00
2 | ESTANTERIA UNIDAD 1 87.00 87.00
3| JUEGO DE MUEBLES UNIDAD 2 150.00 300.00
4 | MESA DE CENTRO UNIDAD 6 28.00 168.00
5 MUEBLES ESQUINEROS UNIDAD 6 15.00 90.00
6 SILLAS UNIDAD 15 25.00 375.00
7 SILLA SECRETARIA UNIDAD 1 58.60 58.60
8 COCHE BAR UNIDAD 1 70.00 70.00
9 VELADOR UNIDAD 14 45.00 630.00

10 | COLCHONES UNIDAD 7 135.00 945.00
11 | CAMA DE MADERA UNIDAD 1 130.00 130.00
12 | JUEGO DE BANO UNIDAD 7 70.00 490.00
13 | TINA DE BANO UNIDAD 2 270.00 540.00
14 | MUEBLE DE BANO UNIDAD 6 22.00 132.00
15 | SOFABIPERSONAL UNIDAD 6 170.00 1,020.00

TOTAL 5,161.60

FUENTE: Cotizaciones realizadas en el mes de septiembre 2006

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto
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SUELDO
IMPONIBLE

Todos los requerimientos antes mencionados nos permitiran

desenvolvernos eficientemente en el Motel El Molino, la determinacion de

los costos, su periodo de recuperacion, TIR, etc., se muestra en el capitulo

siguiente.




3.6 FLUJO DE PROCESOS

Una ves analizado la mano de obra necesario y determinado el nimero de

habitaciones con las que dispondremos en el Motel procedemos a describir
minuciosamente el proceso que debera un cliente realizar para acceder a
nuestro servicio; como también encontraremos el flujograma que describira
las funciones que nuestro personal de apoyo deberd realizar para
mantener el correcto orden y limpieza en cada una de las habitaciones de
manera que mantengamos el orden, aseo y pulcritud que es una de

nuestras principales politicas a cumplir.

Para acceder a nuestro servicio el cliente debera ingresar por nuestra
puerta principal, la misma que se mantendra siempre abierta, a 5 metros se

encontrara ubicado un intercomunicador mediante el cual se le confirmara

el uso de una de las habitaciones previa indicacion de las caracteristicas y

precios de las mismas.

El cliente se transportara hasta la habitacion cuyo puerta eléctrica ya se
encontrara abierta; estacionara su vehiculo e ingresara a la habitacion; una
vez cerrada la puerta de la habitacién mediante control externo se cerrara
la puerta eléctrica que asegurara el vehiculo y su discrecién. Una vez que
la pareja se encuentra dentro de la habitacion tendran la opcién de
manipular el ambiente mediante un interruptor regulador de luz, junto a
éste dispondra de un segundo interruptor que encendera el mecanismo de

luz disco.




Dentro de la habitaciébn se dispondra de una cama de dos plazas que
estaran acompafadas de dos veladores, sobre estos se encontrara
ubicado los controles del televisor y del equipo de sonido junto al catalogo
del sexy shop, en el velador sobrante se encontrara el teléfono y las

indicaciones para su uso.

En una esquina de la habitacibn una mesa con dos sillas daran la
bienvenida con un erético coktail, estando también en ella un listado de

bebidas y comidas ligeras.

En el otro extremo se ubicard el cuarto de bafio disponiendo de un jacuzzi
amplio y relajante, a su alrededor dispuestos de manera organizado
encontrara shampoo, jabdén liquido y aceites aromaticos; también
encontrara el inodoro con implementos de aseo, el lavabo y junto a este
dos toallas limpias; contando en toda la habitacion con amplios espejos,
sistema de calefaccién y secadores de cabello y con una decoracién

elegante y exotica.

Todas la habitaciones dispondran de una puerta, la misma que no se podra

ser abierta por el cliente, ésta se abrira Unicamente por el personal de

servicio para su limpieza una ves desocupada la habitacion.

Las bebidas, alimentos, articulos del sexy shop, y todo producto que
solicite el cliente, seran colocados en la bandeja de servicio que posara en

la ventana rotativa que dispondra la puerta, misma que estara conectada




con el pasillo interno y este a su vez al cuarto de cocina.

Luego del uso de la habitacién el cliente para salir del establecimiento,
deberd comunicar al personal de servicio su deseo de abandonar la
habitacion, para que antes de que le sea abierta la puerta del garaje, el
personal de limpieza se cerciore del buen estado del mobiliario, equipos,
catalogos, ropa de cama, toallas, vidrios, espejos, cuadros, sanitarios,
azulejos, luminarias, en definitiva, verificard que todo permanezca como
cuando se ofrecié la habitacion al cliente, caso contrario, éste no podra
salir del garaje del establecimiento, sin la cancelacion de los dafios

provocados.

Si durante esta labor de inspeccion o durante aquella del aseo, el personal

encontrase algun objeto o pertenencia del cliente, debera ser consignado a

la recepcién, donde reposara hasta que sea reclamado.

Posterior al uso, el personal de limpieza realizara el aseo de la habitacion,
cerciorandose de esterilizar el bafio, y los pisos, cambiard las sabanas,
toallas, y cobijas de la habitacidon, limpiara los ceniceros, y basurero,

desechando todo sobrante del set de aseo.

De esta manera estara listo para atender aun nuevo cliente siendo esto

representado en un flujograma a continuacion presentado.




3.6.1 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE SERVICIO MOTLERO “EL MOLINO”
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3.7 PROMOCION Y PUBLICIDAD

El mejor servicio con un buen precio no sera bien recibido por los clientes

si estos no conocen sus beneficios o0 si no se sienten motivados a usarlos.

Por esta razon es labor esencial comunicar caracteristica y beneficios de la

manera mas agradable a la vista y al oido del consumidor potencial.

3.7.1 CANALES DE PROMOCION

El motel Los Molinos promocionara su servicio mediante un canal de
distribucion directo. La forma en la que vamos hacer llegar el servicio a

nuestros clientes sera:

Medios Televisivos:

El canal Cotopaxense UNIMAX, nos facilitara publicidad 2 veces en el dia,

tres veces a la semana, con 2 minutos de duracién; su costo sera de $300
durante 3 meses, en programacion nocturna destinado para personas

adultas.

Medio Escrito

El contrato que realizaremos con La Gaceta consistira en la publicacion de

nuestros servicios los dias jueves y domingos que son de mayor consumo




por parte de la poblacién latacunguenia.

Otro medio de publicidad serd a través de Internet en paginas de

comercializacién hotelera.

TABLA N° 26




4.1 OBJETIVOS

4.1.1 OBJETIVO GENERAL

» Analizar los datos existentes para crear una propuesta técnica,
administrativa y legal, que regule este tipo de actividad, disefiando

una estructura organizativa efectiva.

4.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Disefiar la estructura administrativa que permitira lograr

resultados efectivos provenientes de la gestion estratégica

que se maneje.

v' Crear el organigrama estructural y funcional de la compafiia,
enfocando en designaciones de funciones y
responsabilidades de todos los niveles jerarquicos que

participen de la integracion del motel.

v/ Conocer el marco legal y juridico que rige la constitucién

formal de la compaiiia.




4.2 PROPUESTA ADMINISTRATIVA LEGAL

En el presente capitulo se manifiesta la estructura Administrativa y legal

gue regird el correcto funcionamiento del presente proyecto,
considerandose tales parametros como fundamentales para el
alineamiento de todos sus recursos tangibles e intangibles hacia un mismo
norte; de igual forma determinaremos el tipo de compafia en el cual se
constituira el proyecto asi como también las Normativas legales y juridicas

que lo regiran

4.3 VISION

Durante los proximos cinco afos, seremos el motel preferido por los
clientes, logrando la mayor participacion de mercado a través de
proveer:

Rentabilidad para los Accionistas
Relax y confort
Privacidad

Momentos inolvidables

Brindar Relax y confort a nuestros clientes

garantizandoles momentos inolvidables

mediante la mas alta privacidad otorgada
en nuestro servicio




4.5 ENFOQUE ESTRATEGICO

Previo a la declaracion de la vision y la mision institucional, es necesario

especificar las estrategias y objetivos que se ejecutaran para el

cumplimiento de la razén de ser de nuestro motel.

GRAFICO N°19

COMPETIDORES ACCIONISTAS

ESTRATEGIAS
EMPRESARIALES
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CLIENTES EMPLEADOS



Como podemos apreciar en la gréfica 05 la estrategia que nos diferenciara

debe apuntar a causar impacto y resultados en los 4 enfoques tanto
internos como externos, los mismos que son un soporte efectivo para el

cumplimiento de la vision
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De ahi que en cada uno de los enfoques plantearemos objetivos que

consecutivamente nos lleven a lograr la vision institucional que inicialmente

planteamos.




4.6 OBJETIVOS ESTRATEGICOS CLAVES

TABLA N° 27




4.7 VALORES DE FUNCIONAMIENTO

Estos valores, servirdn principalmente para guiar al personal en su

accionar diario, y propender a la realizacién de un trabajo de calidad, sin

defectos y orientado por la misién, visién y objetivos de la compafiia.

Entre los principales valores que se sugiere estan lo siguiente:

»> HONESTIDAD

Somos una organizaciéon de gente que ante todo se considera honesta
consigo misma y con los demas, estamos convencidos que solo el trabajo
dignifica al ser humano, y solo por esta via mejoraremos nuestras vidas y

las de nuestras familias.

» HONRADEZ

Estamos convencidas que la honradez es una virtud que conseguira que

nuestros huéspedes nos prefieran y confien en nosotros, respetaremos los
bienes del establecimiento y aquellos de los huéspedes, consignaremos a
recepcion cualquier objeto extraviado, para que sea entregado a su

propietario.

» LABORIOSIDAD




Creemos firmemente que las labores realizadas con esmero, no solo son
nuestra fuente de ingreso sino la satisfaccion de los huéspedes, y el
prestigio de nuestro establecimiento. Buscaremos siempre el pleno empleo

de los recursos, procurando siempre ser eficientes.

» COMPANERISMO

Solo trabajando en equipo conseguiremos que nuestra organizacion
crezca, nuestra opinion y trabajo son fundamentales para ella, todos y cada
uno de nosotros somos parte fundamental de ese equipo y solo a través de
una buena camaraderia lograremos unirnos para alcanzar las metas

propuestas.

» AMABILIDAD

Seremos amables y corteses con los clientes del Motel, sabremos siempre

responder a sus inquietudes y estaremos siempre dispuestos a satisfacer
sus requerimientos, por que ellos son nuestra razén de ser y a ellos nos

debemos.

» PULCRITUD

Estamos convencidos que somos la imagen de nuestra organizacion, por

ello mantendremos siempre limpios y ordenados nuestras instalaciones.




4.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Los manuales y organigramas son registros importantisimos en la
documentacion de los procedimientos y las relaciones dentro de una

organizacion.
Estos documentos pueden proporcionar una codificacion excelente de lo
gue representa las relaciones interfuncionales que integran la organizacion,

aportando las guias necesarias para tratar las diversas situaciones no

emocionalmente y sin recurrir a altas figuras de autoridad.

Junta General de Socios

Gerencia General

Dpto. Servicio al Dpto. Dpto.
cliente Contable Operaciones

Ayudante de Asiste.
Recepcionista Cocina Limpieza




Como se advierte en la figura anterior, existe un nivel estratégico de
administracién conformada por la Junta General de Accionistas y la
Gerencia General, nivel que se encargara del disefio de las estrategia a
nivel interno y externo de la empresa, asi como también un nivel de
Jefatura, la cual se encargara de coordinar la ejecucién de estas
estrategias por parte del nivel operativo, quienes seran los encargados de

la realizacion misma de la gestidn de servicio.

4.9 DOCUMENTO FUNCIONAL

Los organigramas, en su forma mas simple Unicamente muestran las
unidades y relaciones, funcionales, por tanto en este punto afiadiremos la
denominacion del puesto de trabajo, las responsabilidades principales, las
destrezas, conocimientos y valores requeridos para la funcionalidad de

cada uno de los cargos.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
Actividades Relevantes

» Designar y remover gerentesy demas personal.

» Aprobar las cuentas y los balances que presenten el contador y

gerente.




Resolver acerca de la forma del reparto de utilidades.

Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admisién de

NnuUevos SOocCios.

Decidir acerca del aumento o disminucion del capital y la prérroga

del contrato social.

Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el

gravamen o la enajenacion de inmuebles propios de la compafiia.

Resolver acerca de la disolucion anticipada de la compafiia.

Acordar la exclusiéon del socio por las causales previstas en el Art.

82 de la Ley de compaifiias.

Conocimientos Generales

Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reuniran en el

domicilio principal de la compafiia, previa convocatoria del administrador o

del gerente.

Las ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro de los tres

meses posteriores a la finalizacién del ejercicio econémico de la compafiia,

las extraordinarias en cualquier época en que fueren convocadas. En las




juntas generales sélo podran tratarse los asuntos puntualizados en la
convocatoria, bajo pena de nulidad. Las juntas generales seran
convocadas por la prensa en uno de los periédicos de mayor circulacion en
el domicilio principal de la compafiia, con ocho dias de anticipacion, por lo
menos, al fijado para la reunion, o por los medios previstos en el contrato.
Es aplicable a estas compainiias lo establecido en el Art. 238 de la Ley de

Companias

El o los socios que representen por lo menos el diez por ciento del capital
social podran ejercer ante el Superintendente de Compairiias el derecho

concedido en el articulo 213.

A las juntas generales concurriran los socios personalmente o por medio
de representante, en cuyo caso la representacion se conferird por escrito y
con cardcter especial para cada junta, a no ser que el representante

ostente poder general, legalmente conferido.

El acta de deliberaciones y acuerdos de las juntas generales llevara las

firmas del presidente y del secretario de la junta.

Se formara un expediente de cada junta. El expediente contendra la copia
del acta y de los documentos que justifiquen que las convocatorias han

sido hechas en la forma sefialada en la ley y en los estatutos. Los

administradores o gerentes se sujetaran en su gestion a las facultades que

les otorgue el contrato social y, en caso de no sefialarseles, a las




resoluciones de los socios tomadas en junta general. A falta de estipulacion
contractual o de resolucién de la junta general, se entendera que se hallan
facultados para representar a la compafiia judicial y extrajudicialmente y
para realizar toda clase de gestiones, actos y contratos, con excepcion de
aquellos que fueren extrafios al contrato social, que pudieren impedir que
posteriormente la compafiia cumpla sus fines y de todo lo que implique

reforma del contrato social.

GERENCIA GENERAL

Actividades Relevantes

Planificar, organizar, dirigir y evaluar el Sistema Administrativo

Disefiar politicas y procedimientos para los sistemas de negociacion

y comercializacion, su divulgacion y seguimiento.

Elaborar proyectos para nuevas lineas de negocio y estrategias

para las actuales

Planificar, organizar, dirigir y evaluar el recurso humano

Disefiar, dirigir y evaluar canales de comunicacién interna y externa.




Conocimientos Generales

» Legislacion laboral

» Investigacion de Mercado
» Administracion de Recursos Humanos
» Marketing

Destrezas Generales

» Manejo de Recursos Humanos

» Planificacion y Liderazgo

» Recopilacion de Informacion
» Facilidad de Comunicacion
» Honradez

> Lealtad




» Confianza

» Compromiso

DEPARTAMENTO FINANCIERO

CARGO CONTADOR

Actividades Relevantes

» Consolidar, revisar y declarar las obligaciones

Consolidar documentacion de estados financieros de acuerdo a la

NEC

Registrar, controlar los activos, recursos econémicos y financieros

Analizar y preparar los flujos de caja y brindar apoyo financiero a la

Gerencia

Presentar Balances Generales semestrales o de acuerdo al

requerimiento de la Junta de accionistas.




Conocimientos Generales

» Sistemas Bancarios y Contable

Andlisis financiero

Manejo de sistemas

Hoja electronica

Ley de régimen tributario interno

Reglamento de facturacion

Destrezas Generales

» Pensamiento analitico

» Pensamiento critico

» Recopilacion de informacion

» Habilidades de comunicacién




» Monitoreo y control

> ldentificacion de Problemas

Responsabilidad

Cumplimiento

Resultados con Calidad

Liderazgo y Compromiso

Honestidad

Comunicacion
DEPARTAMENTO OPERACIONES
RECEPCIONISTA

Actividades Relevantes

» Liquidacion de cuenta de cada habitacion




Realizar la facturacion de los respectivos servicios consumidos

Realizar funciones de atencién al cliente

Cerrar caja diaria y enviar reportes a contabilidad

Recibir dinero de la respectiva facturacién diaria

Llevar el kardex de existencias de materiales e insumos

Técnicas de servicio al cliente

Conocimientote Hoteleria y Turismo

Manejo de programas computacionales

Relaciones Humanas

Manejo de conflictos

Destrezas Generales
» Liderazgo



» Resolucién de conflictos

» Trabajo bajo presién

Valores del Cargo

» Confianza
» Discrecion
» Lealtad
» Honradez
AYUDANTE COCINA
Actividades Relevantes
» Preparar los pedidos de los clientes.
» Mantener en orden la cocina
» Mantener el abastecimiento adecuado de insumos de cocina

» Servir los pedidos de los clientes




Conocimientos Generales

» Conocimientos béasicos de Cocina y limpieza

» Conocimientos basicos de preparacion de cocktails

Destrezas Generales

» Optimizacién de tiempos

» Trabajo bajo presion

Valores del Cargo

> Confianza

> Discrecion

> Lealtad

» Honradez




ASISTENTE DE LIMPIEZA

Actividades Relevantes

» Realizar las tares de limpieza de acuerdo a las normas establecidas

Vigilar el lavado y planchado de los blancos

Velar por la integridad de los equipos y muebles del motel

Reportar irregularidades o pérdidas a recepcion.

Cuidar las existencias de materiales, insumos y equipos

Depositar en recepcion objetos olvidados por los clientes.

Conocimientos Generales

» Conocimientos basicos de aseo y limpieza

» Modales y normas de Educacion

» Atencion al cliente

> Relaciones Humanas




Destrezas Generales

» Optimizacion de tiempos

» Trabajo bajo presién

» Buen Gusto decorativo
Confianza
Honradez

Discrecion

Lealtad

Honradez




CARGO: CHOFER
Actividades Relevantes

» Apoyar en el envio y recepcion de mercaderia y documentos

» Realizar todo tipo de tramite de la Empresa

» Apoyar en la custodia y mantenimiento del vehiculo a su cargo y de

los bienes transportados
» Realizar depdsitos de los dineros de la facturacion diaria.
» Relaciones humanas
» Atencion al cliente

» Mecéanica automotriz

» Conocimientos medios de Logistica




Destrezas Generales

» Aprendizaje activo

» Comprension lector

» Escucha activa

» Generacion de ideas
Responsabilidad
Honestidad
Cumplimiento

Educacion

Liderazgo y Compromiso




4.10 MARCO LEGAL

El ente regulador de todas las empresas constituidas en la Republica del

Ecuador, sin importar su tipo; es la Superintendencia de Compainiias, la

misma que guia sus actividades de control en la Ley de Compaiiias.

Del analisis de los tipos de compafiias reconocidos por la menciona ley, se
ha decidido proponer que para la administracion del Motel "EI Molino", lo
mas apropiado seria hacerlo por medio de una compafiia de
responsabilidad limitada, la misma que retne determinadas ventajas que

se analizaran en los parrafos siguientes.

4.10.1 DISPOSICIONES GENERALES

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o
mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
una razén social o denominacién objetiva, a la que se afadira, en todo
caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o su correspondiente abreviatura.
Si se utilizare una denominacién objetiva sera una que no pueda
confundirse con la de una compafia preexistente. Los términos comunes y
los que sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial”,

"industrial”, "agricola”, "constructora", etc., no seran de uso exclusivo e iran

acompafiadas de una expresion peculiar.




Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la

constitucion de la compafiia, las personas naturales o juridicas no podran

usar en anuncios, membretes de cartas, circulantes, prospectos u otros
documentos, un nombre, expresion o sigla que indiquen o sugieran que se

trata de una compafiia de responsabilidad limitada.

En esta compafia el capital estara representado por participaciones que

podran transferirse de acuerdo con lo que dispone el Art. 113

La compafia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de

comerciantes.

La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la ley, excepciébn hecha de operaciones de

banco, seguros, capitalizacion y ahorro.

La compafiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si
sus socios exceden el numero de quince, si excediere este maximo, debera
transformarse en otra clase de compafia o disolverse. Para los efectos
fiscales y tributarios las compafias de responsabilidad limitada son

sociedades de capital.*®




4.10.2 DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

Para intervenir en la constitucion de una compafiia de responsabilidad

limitada se requiere de capacidad civil para contratar. EI menor
emancipado, autorizado para comerciar, no necesitard autorizacion

especial para participar en la formacion de esta clase se compafias.

No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las personas
para constituir compafiias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo

entre padres e hijos no emancipados ni entre conyuges.

Las personas juridicas, con excepcién de los bancos, compafiias de
seguro, capitalizacion y ahorro y de las compafiias anGnimas extranjeras,
pueden ser socios de las compafiias de responsabilidad limitada, en cuyo
caso se hara constar, en la nébmina de los socios, la denominacion o razén

social de la persona juridica asociada.

Las personas comprendidas en el Art. 7 del Codigo de Comercio no podran

asociarse en esta clase de compafiias.*®

4.10.3 DEL CAPITAL

El capital de la companiia estara formado por las aportaciones de los socios

y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias.




Estar4 dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el

Superintendente de Compaiiias.

Al constituirse la compafia, el capital estard integramente suscrito, y
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las
aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie y, en este ultimo caso,
consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad
de la compafia. El saldo del capital debera integrarse en un plazo no
mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la

compaiiia.

Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta especial de

"Integracion de Capital”, que sera abierta en un banco a nombre de la

compafia en formacion. Los certificados de depdsito de tales aportes se

protocolizan con la escritura correspondiente. Constituida la compaiiia, el
banco depositario pondra los valores en la cuenta a disposicion de los

administradores.

Si la aportaciéon fuere en especie, en la escritura respectiva, se hara
constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio a
favor de la compafiia y las participaciones que correspondan a los socios a
cambio de las especies aportadas. La compafiia entregara a cada socio un
certificado de aportacion en el que constara, necesariamente, su caracter
de no negociable y el niumero de las participaciones que por su aporte

correspondan.




La participacibn de cada socio es transmisible por herencia. Si los
herederos fueren varios, estaran representados en la compafia por la

persona que designaren. Igualmente, las partes sociales son indivisibles.

En cada anualidad la compafia segregara, de las utilidades liquidas y

realizadas, un cinco por ciento para este objeto.

Si se acordare el aumento del capital social, los socios tendran derecho de
preferencia para suscribirlo en proporcion a sus aportes sociales, a no ser
que conste lo contrario en el contrato social o de las resoluciones

adoptadas para aumentar el capital.

En esta comparfia no se tomaran resoluciones encaminadas a reducir el
capital social si ello implica la devolucion a los socios de parte de las
aportaciones hechas y pagadas, excepto en el caso de exclusién del socio

previa la liquidacion de su aporte.

La participacion que tienen el socio en la compafiia de responsabilidad
limitada es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros
socios de la compafiia o terceros, si se obtuviere el consentimiento

unanime del capital social.

La cesion se hard por escritura publica. El notario incorporard los

protocolos o insertara en la escritura el certificado del representante de la

sociedad que acredite el cumplimiento del requisito referido en el inciso




anterior. En el libro respectivo de la compafiia se inscribira la cesion vy,
practicada ésta, se anulara el certificado de aportacion correspondiente,

extendiéndose uno nuevo a favor del cesionario.

De la escritura de cesion se sentard razén al margen de la inscripcion

referente a la constitucion de la sociedad, asi como al margen de la matriz

de la escritura de constitucion en los respectivos protocolos del notario.’

411 DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE LOS

SOCIOS

El contrato social establecera los derechos de los socios en los actos de la
compaiiia, especialmente en cuanto a la administracién, como también a la
forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones
legales. No obstante cualquier estipulacion contractual, los socios tendran

los siguientes derechos:

Son obligaciones de los Socios:

» Pagar a la compafia la participacion suscrita. Si no lo hicieren
dentro del plazo estipulado en el contrato, o en su defecto del
previsto en la Ley, la compafiia podr4, segun los casos y atendida la
naturaleza de la aportacion no efectuada, deducir las acciones

establecidas en el Art. 219 de esta Ley.




Cumplir con los deberes que a los socios impusiere el contrato

social.

Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en

la administracion.

Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones
contenidas en el contrato de constitucion de la compafiia y, de modo
especial, de las declaraciones relativas al pago de las aportaciones

y al valor de los bienes aportados.

Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones
suplementarias previstas en el contrato social. Queda prohibido
pactar prestaciones accesorias consistentes en trabajo o en el

servicio personal de los socios.

Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de

publicacién e inscripcion del contrato social.

Responder ante la compaiiia y terceros, si fueren excluidos, por las
pérdidas que sufrieren por la falta de capital suscrito y no pagado o

por la suma de aportes reclamados con posterioridad, sobre la

participacion social.




La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones
sociales, al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias,
en la proporcién en que se hubiere establecido en el contrato social. Las
aportaciones suplementarias no afectan a la responsabilidad de los socios
ante terceros, sino desde el momento en que la compafiia, por resolucion
inscrita y publicada, haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos,

ella no es elegible, ni aun en el caso de liquidacién o quiebra de la

compafifa.*®

4.12 DE LA FORMA DEL CONTRATO

La escritura publica de la formacion de una compafiia de responsabilidad
limitada serd aprobada por el superintendente de compafias, el que
ordenara la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura,
conferido por la Superintendencia, en uno de los periédicos de mayor
circulacion en el domicilio de la compafia y dispondra la inscripcion en el
Registro Mercantil. El extracto de la escritura contendrd los datos
sefalados en los numerales 1, 2, 3, 4, 5y 6 del Art. 137 de esta Ley, y
ademas la indicacion del valor pagado del capital suscrito, la forma en que
se hubiere organizado la representacion legal, con la designacion del
nombre del representante, caso de haber sido designado en la escritura

constitutiva y el domicilio de la compafiia.




De la resolucién del Superintendente de Compafiias que niegue la
aprobacién, se podra recurrir ante el respectivo Tribunal Distrito de lo
Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitird los

antecedentes para que resuelva en definitiva.

La escritura de constitucion sera otorgada por todos lo socios por si 0 por

medio apoderado. En la escritura se expresara:

Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren

personas naturales, o la denominacion objetiva o razén social, si

fueren personas juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el

domicilio.

La denominacion objetiva o la razon social de la compafiia.

El objeto social, debidamente concretado.

La duracion de la compafiia.

El domicilio de la compafia.

El importe del capital social con la expresion del ndimero de

participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las

mismas.




» Laindicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague
en numerario 0 en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del

capital no pagado, la formay el plazo para integrarlo.

La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la
compafiia, si se hubiere acordado el establecimiento de un érgano
de fiscalizacion, y la indicacion de los funcionarios que tengan la

representacion legal.

La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el

modo de convocatoria y constituirla.

Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios
juzguen conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo

dispuesto en esta Ley.

La aprobacion de la escritura de constitucion de la compafia sera pedida al
Superintendente de Compafiias por los administradores o gerentes o por la
persona en ella designada. Si éstos no lo hicieren dentro de los treinta dias
de suscrito el contrato, lo hara cualquiera de los socios a costa del

responsable de la omision.

Los administradores o los gerentes podran ser designados en el contrato

constitutivo o por resolucién de la junta general. Esta designacion podra

recaer en cualquier persona, socio o no, de la compafiia.




En caso de remocion del administrador o del gerente designado en el
contrato constitutivo o posteriormente, para que surta efecto la remocion
bastara la inscripciobn de los documentos respectivos en el registro

mercantil.

El pago de las aportaciones por la suscripcién de nuevas participaciones

podra realizarse:

En numerario.

En especie, si la junta general hubiere resuelto aceptarla y se

hubiere realizado el avallio por los socios, o los peritos, conforme lo

dispuesto en el Art. 104 de esta Ley.

Por compensacion de créditos.

Por capitalizacion de reservas o de utilidades.

Por la reserva o superavit proveniente de revalorizacion de activos,

con arreglo al reglamento que expedird la Superintendencia de

Compahias.

La junta general que acordare el aumento del capital establecera las bases

de las operaciones que quedan enumeradas.




En cuanto a la forma de pago del aumento del capital, se estaria a lo

dispuesto en el segundo inciso del Art. 102 de esta Ley.

Cuando por disposicion contractual se designen funcionarios de
fiscalizacion en esta especie de compafiia, se aplicaran las disposiciones

del capitulo 9, seccién VI.

En lo no previsto por esta seccién, se aplicaran las disposiciones
contenidas en la seccion VI, en cuanto no se opongan a la naturaleza de la

Compafiia de Responsabilidad Limitada.™®

4.13 REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE LA COMPANIA DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

4.13.1 EL NOMBRE

En esta especie de compafias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compainiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Compafias de Guayaquil, o por el

funcionario que para el efecto fuere designado en las Intendencias de

Compafiias de Cuenca, Ambato, Machala y Portoviejo.?




De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad
intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u
obtenciones vegetales que constare que la Superintendencia de
Compafiias hubiere aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo
su control que incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres
comerciales u obtenciones vegetales podra solicitar al Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual -IEPI-, a través de los recursos correspondientes,

la suspension del uso de la referida denominaciéon o razén social para

eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion indebida del signo protegido.

4.13.2 SOLICITUD DE APROBACION

La presentacién al Superintendente de Compaifiias o a su delegado de tres
copias certificadas de la escritura de constitucién de la compafiia, a las que
se adjuntard la solicitud, suscrita por abogado, con que se pida la
aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaifias). Si
se estimare conveniente, puede presentarse un proyecto de minuta junto a
la peticién antes referida, firmadas por abogado, para efectos de revision

previa®




4.13.3 NUMEROS MINIMO Y MAXIMO DE SOCIOS

La compafia se constituirA con tres socios, como minimo, o con un

maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare a exceder este
namero debera trasformase en otra clase de compaiiias o disolverse (Art.

95 de la ley de Compaiiias).

4.13.4 CAPITAL MINIMO

El capital minimo con que ha de constituirse la compafila es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de Norte Ameérica, de acuerdo
con lo dispuesto en la Resolucién No. 99.1.13.008 de 7 de septiembre de
1.999, publicada en el R.O. 278 de 16 de septiembre del mismo afio, en
concordancia con el Art. 99 literal g) de la Ley para Transformacion
Econdmica del Ecuador, publicada en el R.O. 34 de 13 de Marzo del 2.000.

El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50%

del valor nominal de cada participacion.?

4.13.5 EL OBJETO SOCIAL

Del Ministerio de Turismo si la compafiia ha incluido en el nhombre con el

gue vaya a girar las palabras "turistico", "turismo”, o cualquier otra derivada

de ellas, sola o asociada con las palabras "parador", "nacional",




"provincial", "regional, "servicio", "transporte" y otras tipicamente
inherentes al sector turistico, se deberd obtener la autorizacién
correspondiente del Ministerio de Turismo para el registro y uso de tales
términos, en razon de ser reservados para las dependencias oficiales de
turismo. Asi lo dispone el Art. 51 de la Ley Especial de Desarrollo Turistico

publicada en el R.O. 118 de 28 de enero de 1.9979.

4.13.6 AFILIACIONES

A la Camara de Turismo. Si la compafiia va a emprender en actividades
turisticas es preciso alcanzar su afiliacion a la Camara Provincial de
Turismo que, en razén del domicilio principal de la compafia, sea la
competente para tal afiliacion. Asi disponen los Arts. 4 y 25 de la Ley de
Céamaras Provinciales de Turismo y de su Federacién Nacional, publicada

en el R.O 689 de 5 de mayo de 1.995

4.13.7 DEL ORIGEN DE LA INVERSION

Si en la constitucion de la compafiia invierten personas naturales o

juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversién que
realizan, esto es, en los términos de la Decisién 291 de la Comision del
Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento del R.O. 682 de 13 de
mayo de 1.991. Si se tratare de esta Ultima deberan declararlo ante el
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad,

para que esa secretaria de estado en respuesta les confiera el oficio en




gue conste tal declaracion, oficio que serda entregado en la

Superintendencia de Compaifiias (Art. 19 de la Ley de Promocién y

Garantia de las Inversiones, publicada en el R.O. 219 de 19 de diciembre
de 1.997, en concordancia con el Art. 30 del Reglamento Sustitutivo de la
Ley de Promocion Garantia de las Inversiones, publicado en el Registro

oficial 252 de 25 de enero del 2.001)".




ESTUDIO FINANCIERO

5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO
5.1.1 OBJETIVO GENERAL

La parte de analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los
recursos financieros necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera
el costo total de la operacion del Motel (que abarque las funciones de
operacion del servicio, administracion y ventas), asi como otra serie de
indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del

proyecto, que es la evaluacién econdémica.

» Analizar la estructura de costos, gastos e ingresos del Motel El
Molino que permitan la elaboracién de los Estados Financieros que

sustentaran una posterior evaluacion financiera del proyecto

5.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Entre los principales objetivos que persigue el presente estudio econdmico

tenemos los siguientes:

» Analizar todas las inversiones necesarias para la puesta en




marcha del Motel.

» Realizar un andlisis de las necesidades de efectivo del

proyecto, con el proposito de determinar el Capital de Trabajo

necesario para afrontar sus operaciones.

> Establecer el precio de venta adecuado por la habitacién a

ocupar.

» Determinar la Factibilidad de este Proyecto mediante el

analisis del TIR, VAN, PAY BACK y COSTO BENEFICIO.

5.2. INVERSIONES




El total de Inversiones se obtuvo de la sumatoria de los rubros

detallados en las tablas siguientes.

El valor de terreno se obtuvo de acuerdo al avalio predial del

Municipio

La obra civil se basa en el estudio arquitecténico realizado por la

Arg. Maria de los Angeles Parrefio.

El total de equipos se basan al detalle establecido en la tabla N° 12.

El total de Herramientas e Implementos se obtuvo de la tabla N° 13.

El total de muebles y equipos de oficina se obtuvo de la tabla N° 14.

Se necesita adquirir un vehiculo cuyo costo aproximado es de
$5000, el mismo que se necesita para la adquisicién de insumos

para el funcionamiento del Motel.

El Capital de Trabajo se obtuvo dividiendo el total mano de obra mas
el total gastos generales anuales para doce y multiplicando por 2
gue este sirve para prever costos durante los primeros meses de

funcionamiento (39489/12*2).




» La inversion publicitaria se basa en los costos detallado en la tabla

N° 11

» Los gastos de constitucion se basan en precios referenciales

proporcionados por el Dr. Eduardo Guala

» Los otros costos imprevistos son el 1.5% del total de la inversion en

base a criterio de las autoras

5.3 FINANCIAMIENTO DE INVERSION

Para la realizacién del proyecto necesitamos una inversion inicial de

210.362,00 doélares americanos.

Del valor anterior 60.362,00 sera el valor que las tres socias aportaremos al

proyecto y 150.000,00 obtendremos a través de un préstamo en el Banco

del Pichincha en forma personal por parte de cada integrante dejando

hipotecado bienes muebles que cada una posea.




Se ha establecido un costo de $3.000,00 mensuales en lo que respecta a
luz, agua y teléfono, estos costos se basan en costos referenciales

proporcionados por Las Cabafias Hostal.

El mantenimiento de equipos se obtuvo del total de Presupuesto de

Equipos (ver tabla N° 12) por el 2% prevision por mantenimiento.

El valor de mantenimiento vehiculos es el 5% del total de vehiculo de la

tabla N° 16.




5.5 NOMINA DE PERSONAL



TABLA N° 32

PAGO A REALIZARSE DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2007

ITEM CARGO SUELDO IMPONIBLE | No. HIJos | PAGOPORCARGAS |+ ANOS | anTicuepap |NUEEQ S S DO SUEERDS ARG
1 GERENTE 400.00 2 16.96 1 9.00 425.96 5111.52
2 AYUDANTE DE COCINA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
3 AYUDANTE DE COCINA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
4 CAMARERA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
5 CAMARERA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
6 CAMARERA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
7 CHOFER 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
8 CONTADOR 200.00 2 16.96 1 9.00 225.96 2711.52
9 RECEPCIONISTA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52
10 RECEPCIONISTA 160.00 2 16.96 1 5.00 181.96 2183.52

1,880.00 20 169.60 58.00 2107.60 25291.20
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11.15% APOR.

A

LIQUIDO

o | eartown | Sueposy [ suerposy T oecmo [ oecio [rooosoe [ sono [ acasaionaw. [ 15, ag,
44.60 535.20 470.56 5646.72 160.00 425.96 333.33 50.00 50.00 6,666.01
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
22.30 267.60 248.26 2979.12 161.00 225.96 166.67 50.00 50.00 3,632.75
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
17.84 214.08 199.80 2397.60 160.00 181.96 133.33 50.00 50.00 2,972.89
209.62 2515.44 2317.22 27806.64 1601.00 2107.60 1566.67 500.00 500.00 34,081.91

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto
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Para el presente proyecto necesitamos contar con 10 personas, las

mismas que estaran laborando en 2 horarios de 8 de la mafiana a 8 de la

noche y de 8 de la noche a 8 de la mafiana.

Estas personas gozaran de los beneficios de ley, estardn asegurados,
como también se les festejara a ellos y a los hijos de los trabajadores en

navidad.

5.6 TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO




El préstamo solicitado sera al Banco del Pichincha para un plazo de 6 afios

con una tasa de interés del 14% pagaderos en forma mensual; por
cuestiones de didactica se encuentra la presente tabla establecida con

pago trimestrales.

5.7 PROYECCION DE VENTAS




PROYECCION DE VENTAS

La cantidad se basa en la utilizacion de dormitorios (4 elegantes)
multiplicado por tres prestaciones al dia (ambiente pesimista) y ésta a su
vez por 360 dias del afio y por un valor de $18 de cada habitacién. De la
misma manera se realiza con los otros 2 cuartos cuyo costo es $14, estos

valores ya incluyen 12% del IVA. La cantidad demandada tendra un

incremento del 1.9% anual de acuerdo a datos proporcionados por el INEC.

5.8 ESTADO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS

» El Capital Propio se obtuvo de la Tabla N° 17

» El Ingreso por Ventas se obtuvo de la Tabla N° 21

» El valor de rescate es de 46.206,00 el mismo que se recuperara a

los 10 afios de proyeccion




El Saldo Anterior del afio 1 se obtuvo del Saldo de Caja del afio 0.

El Total de Fuentes es la ) del Capital Propio mas el Saldo Anterior.

El Total de la Inversion se obtuvo de la tabla N° 16 - Capital de

trabajo de la tabla N° 16

El Gasto de NOdmina se obtiene de la tabla N° 19

Los Gastos Generales Anuales se detallan en la tabla N° 18

El pago de Deuda al principal es la sumatoria de la tabla de

amortizacion de los 4 primeros pagos ya que esta expresada en

forma trimestral por tanto representa al primer afio de pago.

El servicio de deuda pago de intereses se obtiene de la tabla N° 20

que consiste en la sumatoria de los cuatro primeros valores de la

tabla de amortizacion ( primer afio)

La prevision Imprevistos se obtuvo de la tabla N° 16 considerando

el 1.5% del total de inversion

Total Usos se obtuvo de la ) de todos los Usos.




El Total de Fuentes y usos se obtiene del Total de Fuentes menos el

Total de Usos.

El saldo anterior se obtiene del saldo del caja del afio anterior

La Depreciacioén se registrara a partir del afio 1 ya que el afio 0 es el

afo en el que se adquiere los activos.

La Utilidad se obtiene de la diferencia entre el Saldo de Fuentes y

Usos; y el Saldo Anterior ya que fue colocado como valor en las

fuentes mas el pago de la deuda al principal ya que en los usos ya

consta ese valor y menos la Depreciacion.

La Participacion Trabajadores es igual al 15 % de la Utilidad.

El Impuesto a la Renta es el 25 % del Total después de

Participacion Trabajadores.

La Utilidad Después de Impuestos es el resultado después de haber

restado los Impuestos tanto de Trabajadores como el de la Renta.

El Saldo de Caja se obtiene sumando la Utilidad Después de

Impuestos mas la Depreciacion y restando el pago al principal.

La Inversion Inicial se obtuvo de la tabla N° 16.




» El Flujo del Efectivo se obtuvo de la suma entre la Utilidad después

de Impuestos y la depreciacion de los Activos.

» EITIR es el porcentaje que hace que el VAN sea igual a cero.

El Estado de Fuentes y Usos proyectado o también conocido como Estado

de Origenes y Aplicaciones, resume las entradas de efectivo (origenes) y

las salidas del mismo (aplicaciones), que se generan durante la operacién

normal del establecimiento.

En este estado, se puede apreciar el destino que se da al dinero que

genera la empresa, en este caso, las utilidades netas a las que se deben

sumar las depreciaciones, debido a que estas si bien son gastos no

representan salidas fisicas de efectivo.

De igual manera se deben sumar los rubros de la participacion de los

empleados en las utilidades de la empresa.

Originando un saldo final de caja de 41.122,00 ddlares para el primer afo

de operacion.




TABLA N° 35
ESTADO DE FUENTES Y USOS

ANO 0 ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO8 | ANO9 ANO 10
FUENTES
CAP.PROPIO 64.017
CREDITO 150.000
ING. POR VTAS -| 110052 | 112.143 114.274 | 116.445| 118.657| 120.912| 123.209| 125.550| 127.936 130.366
VALOR RESCATE - - - - - - - - - - 47.018
SALDO ANTERIOR 6.958 | 38.775 35.839 36.139 36.309 36.326 36.165 73.886| 75.378 76.899
TOTAL FUENTES 214.017 | 117.010| 150.918 150.113 | 152.584| 154.967| 157.238| 159.374| 199.436| 203.314 254.284
USOS
INVERSIONES 207.058
GASTOS DE NOMINA 2.840,16 | 2.840,16 2.840,16 | 2.840,16| 2.840,16| 2.840,16| 2.840,16| 2.840,16| 2.840,16 2.840,16
GASTOS GENERALES ANUALES 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668
DEUDA PAGO AL PRINCIPAL 17.243| 19.787 22.706 26.055 29.899 34.310
DEUDA PAGO INTERESES 14.871| 17577 14.658 11.308 7.465 3.054
PROVISION IMPREVISTOS - 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290 3.290
TOTAL USOS 207.058 | 45912| 51.162 51.162 51.162 51.162 51.162 13.799 13.799 | 13.799 13.799
SALDO FUENTES — USOS 6.958,39 | 71.098| 99.756 98.951 | 101.422| 103.804| 106.076| 145575| 185.638| 189.515 240.485
SALDO ANTERIOR 6.958 | 38.775 35.839 36.139 36.309 36.326 36.165 73.886| 75.378 76.899
SERVICIO DEUDA AL PRINCIPAL 17.243 | 19.787 22.706 26.055 29.899 34.310 - - - -
Depreciacion Activos Fijos 11.412 | 11.412 11.412 11.412 11.412 11.412 11.412 11412 11412 11.412
UTILIDAD 69.971| 69.356 74.405 79.926 85.982 92.648 97.999 | 100.340 | 102.725 152.174
Participacion Trabajador (15% ) 10.496 | 10.403 11.161 11.989 12.897 13.897 14.700 15.051 | 15.409 22.826
UTLIDAD DESPUES DE PART - 59.475| 58.952 63.245 67.937 73.085 78.750 83.299 85.289 | 87.316 129.348
Impuesto a la Renta (25% ) 14.869 | 14.738 15.811 16.984 18.271 19.688 20.825 21.322| 21.829 32.337
IVA 12% 7.137 7.074 7.589 8.152 8.770 9.450 9.996 10.235| 10.478 15.522
UTILIDAD DESP. DE IMPUESTO 6.958 | 37.829| 34.140 39.845 42.801 46.044 49.632 52.478 53.732| 55.009 81.489
SALDO DE CAJA
Inversion Inicial 6.958| 31.998| 25.765 28.551 28.157 27.557 26.734 63.890 65.144| 66.421 92.901
Flujo de efectivo (214.017) | 49.241| 45552 51.257 54.213 57.456 61.044 63.890 65.144| 66.421 92.901

FUENTE: Investigacion de campo.

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto
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5.9 BALANCE DE SITUACION PROYECTADO

TABLA N° 36

BALANCES GENERALES ANO 0

ACTIVO | VALOR PASIVO | VALOR |
CAJA 6.298,00 | PAGO PRINCIPAL 17.243,00
TOTAL CIRCULANTE 6.298,00 -
PASIVO CORRIENTE 17.243,00
ACTIVO FIJO
TERRENO 24.000,00
OBRAS CIVILES 138.125,00
EQUIPOS 22.739,00
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 6442,46
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 5161,60
EQUIPOS DE COMPUTACION 600,00
TOTAL ACTIVO FIJO 202.068,00
TOTAL PASIVO L. PLAZO | 132.757,00
OTROS ACTIVOS TOTAL PASIVO 150.000,00
INVERSION PUBLICITARIA 700,00
GASTOS DE CONSTITUCION 1.000,00 | PATRIMONIO
OTROS COSTOS PREINV. 3.290,00 | CAPITAL 63.356,00
TOTAL OTROS ACTIVOS 4.990,00 | UTIL. DEL EJERCICIO -
TOTAL PATRIMONIO 63.356,00
TOTAL ACTIVOS 213.356,00 | TOTAL PAS. CAP. 213.356,00
FUENTE: Investigacién de campo. ELABORADO

POR: Autoras del Proyecto
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BALANCES GENERALES DE LOS ANOS 1,2Y 3

TABLA N° 37

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 PASIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3

CAJA 41.302,00 38.366,00 38.666,00 | PAGO PRINCIPAL 19.787,00 22.706,00 26.055,00

TOTAL CIRCULANTE 41.302,00 38.366,00 38.666,00 | PASIVO CORRIENTE 19.787,00 22.706,00 26.055,00

ACTIVO FI1JO

TERRENO 24.000,00 24.000,00 24.000,00

OBRAS CIVILES 138.125,00 138.125,00 138.125,00

EQUIPOS 22.739,00 22.739,00 22.739,00

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 6.442,00 6.442,00 6.442,00

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 5.162,00 5.162,00 5.162,00

EQUIPOS DE COMPUTACION 600,00 600,00 600,00

TOTAL ACTIVO FIJO 202.068,00 202.068,00 202.068,00

DEPRECIACION ACUMULADA (11.412,00) (22.824,00) (34.236,00)

TOTAL ACTIVO FIJO NETO 190.656,00 179.245,00 167.833,00 | TOTAL PASIVO L. PLAZO 112.970,00 90.264,00 64.209,00
TOTAL PASIVO 132.757,00 112.970,00 90.264,00

OTROS ACTIVOS PATRIMONIO

INVERSION PUBLICITARIA 700,00 700,00 700,00 | CAPITAL 63.356,00 63.356,00 63.356,00

GASTOS DE CONSTITUCION 1.000,00 1.000,00 1.000,00 | UTILIDAD CUMULADA 47.133,00 93.874,00

OTROS COSTOS PREINV. 3.290,00 3.290,00 3.290,00 | UTIL. DEL EJERCICIO 47.133,00 46.741,00 49.960,00

TOTAL OTROS ACTIVOS 4.990,00 4.990,00 4.990,00 | TOTAL PATRIMONIO 110.489,00 157.230,00 207.191,00

TOTAL ACTIVOS 236.949,00 222.601,00 211.489,00 | TOTAL PAS. CAP. 243.246,00 270.201,00 297.455,00

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto.
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El total circulante se obtuvo de la tabla N° 22.

El Total de Activos Fijos es la ) de los activos.

El Activo fijo neto se obtuvo del total de Activo Fijo menos la Depreciacion

acumulada.

La deuda a largo plazo se obtiene del monto a solicitar ($150.000,00)

menos los cuatro pagos de deuda al principal de la tabla de amortizacion.

El capital se obtuvo Capital propio indicado en la tabla N° 17.

La utilidad del ejercicio se obtiene de la utilidad después de impuesto de la

tabla N° 22.




TABLA N° 38

ESTADOS DE RESULTADOS ANO 1

GASTOS NOMINA

GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS FINANCIEROS

DEPRECIACIONES

GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS
OTROS GASTOS

AMORTIZACIONES

TOTAL GASTOS

UTILIDAD DEL EJERCICIO
15% PARTICIPACION TRAB.
UTILIDAD DESPUES DE PART

IMPUESTO RENTA
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO

TOTAL

2.840,00

3.705,00
14.871,00

11.412,00

3.290,00

36.117,00

73.935,00
(11.090,00)
62.844,00

(15.711,00)
47.133,00

110.052,00

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1

INGRESOS POR VTAS
COSTO DE VENTAS

TOTAL

110.052,00

110.052,00

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto

147



TABLA N° 39

ESTADOS DE RESULTADOS DEL ANO 2 Y 3

GASTOS NOMINA 2.840,00 2.840,00 | INGRESOS POR VTAS 112.143,00 114.274,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.705,00 3.705,00 | COSTO DE VENTAS - -
GASTOS FINANCIEROS 17.577,00 14.658,00
DEPRECIACIONES 11.412,00 11.412,00
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS - -
OTROS GASTOS 3.290,00 3.290,00
AMORTIZACIONES - -
TOTAL GASTOS 38.824,00 35.905,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 73.319,00 78.369,00
15% PARTICIPACION TRAB. (10.998,00) (11.755,00)
UTILIDAD DESPUES DE PART 62.321,00 66.614,00
IMPUESTO RENTA (15.580,00) (16.653,00)
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 46.741,00 49.960,00
TOTAL 112.143,00 114.27400 | TOTAL 112.143,00 114.274,00

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORADO POR: Autoras del Proyecto
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Los gastos de Nomina se obtuvieron de la tabla N° 19.

Los gastos Administrativos se obtuvo de los Gastos General de la

tabla N° 18.

La depreciacion se obtuvo del Estado de Fuentes y Usos de la

tabla N° 22.

Los Otros Gastos se obtuvieron del Estado de Fuentes y Usos de

la tabla N° 22.

El 15% para los trabajadores, la utilidad, el impuesto a la renta se

obtuvo de la Tabla N° 22.

El Impuesto a la Renta es el 25 % del Total después de

Participacion Trabajadores.

La Utilidad Después de Impuestos es el resultado después de
haber restado los Impuestos tanto de Trabajadores como el de la

Renta.

El total se obtiene de la sumatoria entre la Utilidad del Ejercicio y el

total de los Gastos.




v' Elingreso por ventas se obtiene de la Tabla N° 21.

v Con la ayuda de los dos estados financieros anteriores, y la
recopilacion de la informacién sobre las inversiones iniciales del
Motel, se ha elaborado el Balance de Situacién proyectado, y los

respectivos estados de resultados para los afios proyectados.

En el Balance de situacion para el primer afio de operacion se
puede observar que el activo total suma 234.291,00 ddlares, de los
cuales 41.122,00 corresponden al activo circulante, 188.179,00
dolares corresponden al activo fijo, y 4.990,00 ddlares de otros

activos.

El patrimonio de la empresa para el primer afio de operacion,

corresponde a 107.830,00 dolares, de los cuales 60.362,00
corresponden al capital social aportado por las socias del proyecto
y 47.468,00 correspondientes a la utilidad neta de ese afio de

operacion.




5.10 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

El TIR es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial como se muestra en la tabla N° 25.

El Costo Beneficio se obtuvo de: ( VAN + Financiamiento Inversién) / para

el Financiamiento de la Inversion, Tabla N° 25.




5.11 VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto es la diferencia entre el valor actual de la inversién y el

valor actual de la recuperacion de fondos, en tal forma que al aplicar una
tasa, que se considere como la minima aceptable para la aprobacién de un
proyecto de inversion, se determina ademas, el indice de conveniencia del
proyecto, que no es sino el factor que resulte de dividir el valor actual de la
recuperacion de fondos entre el valor actual de la inversion; asi, una
empresa en donde se establezca un parametro de rendimiento de la
inversion y a las entradas de fondos, se obtenga por diferencia el valor
actual neto, que si es positivo, indicard que la tasa interna de retorno

excede el minimo necesario y que si es negativo, la tasa de rendimiento es

menor de lo requerido y por lo tanto estara sujeta a rechazo?.

El valor actual neto (VAN) de los flujos netos originados de la operacion del
establecimiento, descontados con la tasa establecida, originan un valor
positivo equivalente a 198.084,00 dolares; cifra que al ser positiva, indica
gue existe un retorno a la inversion inicial, que excede la tasa de
descuento, motivo por el cual se podria recomendar se destinen los fondos

necesarios para la constitucién del Motel




FUNCION DE VALOR ACTUAL DEL PROYECTO

TASA DE DESCUENTO




PERFIL DE INGRESOS Y GASTOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Como se muestra en la grafica para el afio cero que es en el que se realiza

el mayor gasto es decir la inversion tendremos un indice negativo.

Pero ya para el afio nimero 1 podemos observar que vamos subiendo a un

indice positivo a consecuencia que ya van a existir ventas (prestaciones de

plazas), y asi de esa manera para los préximos afios proyectados, para el

afio 10 se aumenta en mayor proporcién ya que se asume la venta de los

Activos Fijos.




5.12 TASA INTERNA DE RETORNO

“La tasa interna de rendimiento (TIR), es la tasa de descuento por la cual el

valor presente neto es igual a cero, o es la tasa que iguala la suma de los

flujos descontados a la inversion inicial.

Si el valor actual neto es positivo, esto significa que se obtienen ganancias
a lo largo de los diez afios de estudio por un monto igual a la tasa de

descuento aplicada, mas el valor del VAN.

Es claro que si el VAN = 0, solo se estara ganando la tasa de descuento
aplicada, y un proyecto deberia aceptarse con ese criterio, ya que se esta

ganando lo minimo fijado como rendimiento”.?*

En la Tabla N° 25 se puede observar que la tasa interna de retorno del

Motel equivale a 22.31%, misma que al ser mayor a la tasa de descuento

de los flujos de fondos del proyecto, genera un valor presente neto del

proyecto positivo, por o que se sugiere bajo este criterio, que se acepte la

inversion.




5.13 PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL (PAY BACK)

Este método se utiliza para conocer el nimero de periodos en que se
recuperard la inversion. El periodo de recuperacion representa el numero
de afios en que la inversion se recupera via facturacion, cobranza, o
utilidades; debe recordarse que en este caso el término inversion considera

a la suma total de activos del proyecto.

Como los proyectos de inversion implican una serie de riesgos, la

evaluacion por el método Pay - Back es recomendable para casos en que

las empresas tratan de reducir el tiempo de recuperacion de su inversion.




“Tiene la ventaja de rapidez en el calculo y la facilidad en la interpretacion.
Sin embargo, no toma en cuenta la vida probable de la inversion y tampoco
refleja ninguna base de comparacién con los indices de rentabilidad del
proyecto”.?®.

La recuperacion de la inversiébn en base a las utilidades netas, mas los
egresos que no significan salidas de efectivo depreciaciones, se muestra
en la TABLA N° 26 CALCULO DEL PAY BACK, en la que se puede

apreciar que por esta via, se recuperaria la inversion brindada por las

accionistas del proyecto, en un plazo menor a un afio.

5.14 RELACION COSTO BENEFICIO

La relacion costo beneficio mide la capacidad que presentan los flujos
netos del proyecto para cubrir las inversiones de la Granja, a través del

calculo utilizando la formula:

Relaciéon costo beneficio.

Sumatoria de flujos netos.




| = Inversién afio cero.

De esta manera se obtiene una relacién costo beneficio igual a 2,34; es
decir que por cada dolar invertido en el proyecto, se recupera una cantidad

equivalente.

5.15 ANALISIS DE SENSIBILIDAD ECONOMICA

Con el fin de facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa, es
necesario efectuar un analisis de sensibilidad, el cual indicaréa las variables
gue mas afectan el resultado econémico del proyecto, para lo cual se
considera el precio de venta y la cantidad anual de habitaciones vendidas

dentro del establecimiento.

Se toma como base estas dos variables, ya que en este proyecto estos son
parametros inciertos, para tal efecto consideraremos identificar cual seria el

precio de venta de las habitaciones que causarian que la TIR iguale a la

tasa de descuento, lo que ocasionaria que el Valor Actual Neto de los flujos

del Motel sea igual a cero. En este punto, entonces seria indiferente para
los inversionistas destinar sus recursos a la ejecucion del proyecto, de igual

manera lo realizaremos con la cantidad de prestaciones habitacionales.




TABLA N° 42






GRAFICO N° 24
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Cuando el precio sea en promedio 12 dolares tendremos un VAN igual a

cero, luego al modificar la cantidad a 5161, obtuvimos un VAN igual a cero

con un TIR de 25%.

5.16 PUNTO DE EQUILIBRIO

TABLA N° 43

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO



Q: cantidad de equilibrio

CF: costos fijos

P: precio unitario

CVu: costo variable unitario

En la TABLA N° 43, se puede observar que para un precio de 16 doélares

promedio, el punto de equilibrio en unidades se alcanza en el primer afio al

vender 4.887 prestaciones por plaza, al generarse ingresos totales por un

valor de 71.045,45 dolares.

5.17 RAZONES FINANCIERAS

Las razones financieras son aquella que indican y explican de mejor forma
el desempefio y posicibn de una compafiia en un momento dado. A

continuacioén se describen las més importantes para este proyecto:




5.17.1 INDICE CORRIENTE O DE SOLVENCIA (ACTIVO

CIRCULANTE/PASIVO CIRCULANTE)

Este indicador mide la capacidad que el Motel “Los Molinos” posee para
pagar sus obligaciones en el corto plazo (menor a un afo). Asi se
determinaria su habilidad para cubrir sus deudas inmediatas con sus
activos inmediatos (caja, bancos, inventarios de mercaderias), se calcula
de la divisién del Activo Circulante para el Pasivo Circulante. Para el primer
afio de operacion, este indice se ubica en 0,37, y significa que el Motel si
puede cubrir sus compromisos de corto plazo; para el afio dos, el indice
llega a ubicarse en 2,32; lo que indicaria que se posee dinero ocioso, y se
estaria desperdiciando la oportunidad de invertir el excedente y poder asi

obtener una rentabilidad adicional para el proyecto en general.

5.17.2 INDICE DE  APALANCAMIENTO FINANCIERO (PASIVO

TOTAL/CAPITAL CONTABLE)

Este indice muestra los niveles de endeudamiento del Motel con respecto a
su patrimonio total, se calcula de la divisién del Pasivo Total para el Capital

Contable, y sirve para ver que tipo de fuente de fondos predominan en la

empresa; para el primer afio de operacién del establecimiento el indice es

de 2,37 lo que indica que el patrimonio predomina en la constitucion de los
pasivos de la empresa, mejorando esta situacion en el afio posterior, al

ubicarse este indice para el tltimo afio en 2,10.




5.17.3 INDICE DE SOLIDEZ (PASIVO TOTAL/ACTIVO TOTAL)

Este indice representa la porcion de los activos de la empresa que estan
comprometidos como respaldo para los acreedores, se calcula de la
division de los Pasivos Totales para los Activos totales, y sirve ademas
para determinar el porcentaje de los activos de la empresa que han sido
financiado por terceros. Para el primer afio de operacion del
establecimiento, se observa que el 0.70 de los activos totales estan
comprometidos con los acreedores del establecimiento, mientras que para
el siguiente afio, la situacibn mejora, debido a que de todos los activos,

solo el 0,56 de éstos se encuentran comprometidos.

5.17.4 INDICE DE ROTACION DEL CAPITAL (VENTAS NETAS/CAPITAL

CONTABLE)

Este indice indica en qué porcentaje roté el capital social del Motel para
generar las ventas dentro del establecimiento, debido a que se calcula de
la divisién de las Ventas Netas para el Capital Contable de la empresa;
operacion que da como resultado un indice que para el primer afio de

operacion indica que el Capital rot6 en 1,74.

Se podria justificar este hecho debido a que al ser un servicio de lujo, sus
ingresos se obtienen mayoritariamente debidos al margen de utilidades
antes que por la rotacion de las ventas de las habitaciones; y se debe

considerar también que la inversion del establecimiento.




5.17.5 INDICE DE ROTACION DEL ACTIVO FIJO (VENTAS NETAS/ACTIVO

FIJO)

Este indice indica en qué porcentaje rotaron los activos del Motel para
generar las ventas dentro del establecimiento, debido a que se calcula de
la divisién de las Ventas Netas para los Activos Fijos, resultando un indice
gue para el primer afio de operacion, nos indica que los activos fijos rotaron
solo en 0,58; es decir, ni siquiera una sola vez. Situacién que mejora con el
paso de los afios, debido al hecho cierto del incremento de las ventas y a la
reduccion del valor de los activos (por efectos de la depreciacion), hasta

ubicarse en 0,63.

5.17.6 INDICE DE ROTACION DEL ACTIVO TOTAL (VENTAS NETAS/ACTIVO

TOTAL)

Este indice indica en qué porcentaje rotaron los activos totales del Motel,
para generar las ventas dentro del establecimiento, debido a que se calcula
de la divisién de las Ventas Netas para los Activos Totales, resultando que
para el primer afio de operacion, estos activos rotaron en una relacion
equivalente al 0,47; situacidon que se mantiene estable durante los demas

afios de proyeccion de los estados financieros.




5.17.7 RENTABILIDAD SOBRE VENTAS (UTILIDAD NETA/VENTAS NETAS)

Este indice conocido cominmente como el margen neto, muestra el monto

unitario de utilidades que se obtienen por cada dolar vendido en el Motel

“‘Los Molinos”; para el primer afio de operacién del establecimiento, se

obtiene un margen neto equivalente al 43%.

TABLA N° 44

ANALISIS FINANCIERO

VALORES DE CUENTAS




CALCULO RAZONES FINANCIERAS

5.18 ESTRATEGIAS DE INGRESO AL MERCADO




muy fécil arruinarla, por lo que la compafiia, debe enfatizar en la necesidad

de organizacion, capacitacion y supervision optimas

<> Toda actividad de la empresa estard normada, nada se dejaré al
azar, todos y cada uno de los empleados, podran revisar los manuales
operativos, especialmente aquellos que desempefian tareas de limpieza,
para asegurar la pulcritud y asepsia de las instalaciones del Motel.

<> Se organizaran sesiones periddicas de trabajo en equipo, en las
cuales se evaluara el desempefio de la organizaciéon, en su realizacion
todos los miembros tendran la oportunidad de brindar sus criterios

tendientes a la solucién de problemas y conflictos.

<> Se logrard la mayor participacion de los miembros de la
organizacién, para que ellos se sientan como personas muy importantes
dentro de la organizacién, con total aceptacion de parte del resto de

miembros del equipo.

<> Se lograra que todos los miembros de la organizacién queden
comprometidos con la mision, visién y objetivos de la organizacion, con el
propésito de que cada una de sus actividades, por mas simples que éstas

sean contribuyan a la consecucién de los fines que persigue la empresa.

X La comunicacién dentro de la organizacion sera total, todos y cada
uno de los miembros, conocera el funcionamiento de la misma, y no dudara

en brindar sus opiniones acerca del manejo del Motel.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

v

El andlisis del entorno nos permiti6 conocer las variables
econOmicas, legales, politicas, tecnolégicas y demograficas que
generan impacto en al viabilidad del proyecto, las mismas que
fueron consideradas para el delineamiento respectivo y congruente

de los andlisis aqui realizados.

La estructura administrativa-funcional permitié identificar los niveles
jerarquicos tanto estratégicos como operativos, que manejaran cada
una de las funciones asignadas a cada cargo, para la mejor

efectividad en la ejecucion de los procesos.

La propuesta legal identifico el proceso y cada uno de sus
componentes a cumplir para la constitucién Juridica y legal de la
Compaifiia, asi como también las responsabilidades y obligaciones

gue como compafia tenemos que cumplir.

El mejor tamafio de las instalaciones fueron establecidas a traves de
la demanda insatisfecha, la maquinaria que se utilizo y con el

asesoramiento técnico de un arquitecto.
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v" Ya etablecido el espacio, el personal, y maquinaria se puede con
facilidad diagramar los pasos a seguir para la prestacion del servico
de hospedaje temporal, maximizando el tiempo y determinando

todas y cada una de las responsabilidades y funciones del personal.

v El estudio financiero permite determinar que es viable ejecutar el
plan de negocios analizados, cuyo VAN es de 198.084 ddlares, y su

TIR es de 22,31% recuperandose aproximadamente en 6 meses.

v" Debido a que no disponemos de dinero nos vemos en la necesidad
de realizar un prestamo en el banco del Pichincha a una tasa de
interes del 14% anual pagaderos a 6 afios el mismo que se aspira

pagar en el menor tiempo posible.

6.2 RECOMENDACIONES

v" Monitorear periddicamente el comportamiento del entorno y sus
variables, de tal forma que nos permita reestructurar a tiempo las
estrategias administrativas y de mercado, actuando asi, apegados a

una realidad del entorno al cual nos debemos.

v La estructura administrativa planteada debe ser modificada
conforme al crecimiento de la compafiia, de tal forma que esta
permita un mejoramiento continuo en los procesos asignados a esta

estructura.
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v' La mejor forma de asignar funciones y responsabilidades al personal

es mediante el flujpgrama de procesos, donde se obtiene paso a
paso las actividades a realizar para dar un servicio de hospedaje

temporal de calidad.

Ejecutar el proyecto cuya rentabilidad justificara las inversiones

iniciales, permitird tener nuestra propia PYME.

Gestionar para lograr pagar el prestamo en el menor tiempo y de

esta manera poder reinvertir o crecer en la misma linea de negocio.




v
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POBLACION POR AREA Y SEXO, SEGUN GRUPO

ANEXO 01

DATOS DE EDAD Y EDADES SIMPLES (2001)

GRUPOS DE EDADES TOTAL URBANA RURAL
EDADES SIMPLES TOTAL |HOMBRES | MUJERES | TOTAL |HOMBRES| MUJERES | TOTAL |HOMBRES | MUJERES
20 A 24 ANOS 13812 6640 7170 5251 2559 2692 8561 8561 4478
20 ANOS 3165 1530 1635 1103 550 553 2062 980 1082
21 ANOS 2701 1352 1349 1081 567 514 1620 785 835
22 ANOS 2688 1245 1443 999 375 524 1689 919 919
23 ANOS 2746 1314 1432 1057 510 o247 1689 885 885
24 ANOS 2512 1201 1311 1011 157 554 1501 744 757
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25 A 29 ANOS 10995 5104 5891 4472 2098 2374 6523 3006 3517
25 ANOS 2511 1121 1390 960 434 526 1551 687 864
26 ANOS 2219 1014 1205 940 432 508 1279 582 697
27 ANOS 2126 1000 1126 877 409 468 1249 591 658
28 ANOS 2310 1091 1219 903 423 480 1407 668 39
29 ANOS 1829 878 951 792 400 392 1037 478 559
30 A 34 ANOS 9667 4508 5159 4168 1937 2231 5499 2571 2928
30 ANOS 2513 1201 1312 982 482 500 1531 719 812
31 ANOS 1826 842 984 808 372 436 1018 470 548
32 ANOS 1980 918 1062 829 372 457 1151 546 605
33 ANOS 831 939 840 371 469 930 460 470 470
34 ANOS 1578 716 862 709 340 369 869 376 493
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35 A 39 ANOS 8516 3959 4557 3768 1743 2025 4748 2216 2532
35 ANOS 2022 961 1061 760 357 403 1262 604 658
36 ANOS 1735 797 938 813 370 443 922 427 495
37 ANOS 1534 736 798 735 352 383 799 384 415
38 ANOS 1821 797 1024 774 328 446 1047 469 578
39 ANOS 1404 668 736 686 336 350 718 332 386
40 A 44 ANOS 7395 3457 3938 3229 1534 1695 4166 1923 2243
40 ANOS 1985 934 1051 779 369 410 1206 565 641
41 ANOS 1360 643 717 324 343 693 319 374 374
42 ANOS 1573 727 846 305 353 915 422 493 493
43 ANOS 1325 619 706 273 309 743 346 397 397
44 ANOS 1152 534 618 263 280 609 271 338 338
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45 A 49 ANOS 5901 2700 3201 2432 1128 1304 3469 1572 1897
45 ANOS 1608 705 903 590 257 333 1018 448 570
46 ANOS 1201 515V 649 530 243 287 671 309 362
47 ANOS 1025 484 541 437 207 230 588 277 311
48 ANOS 1198 557 641 474 238 236 724 319 405
49 ANOS 869 402 467 401 183 218 468 219 249
50 A 54 ANOS 5498 2558 2940 2040 927 1113 3458 1631 1827
50 ANOS 1499 692 807 514 235 279 985 457 528
51 ANOS 983 462 521 403 193 210 580 269 311
52 ANOS 1147 537 610 430 175 255 717 362 355
53 ANOS 925 435 490 348 165 183 577 270 307
54 ANOS 944 432 512 345 159 186 599 273 326
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55 A 59 ANOS 4335 2003 2332 1467 685 782 2868 1318 1550
55 ANOS 1160 528 632 369 177 192 791 351 440
56 ANOS 997 449 548 338 157 181 659 292 367
57 ANOS 727 357 370 244 116 128 483 241 242
58 ANOS 892 408 484 312 146 166 580 262 318
59 ANOS 559 261 298 204 89 115 355 172 183
60 A 64 ANOS 3801 1781 2020 1102 540 562 2699 1241 1458
60 ANOS 1293 588 705 295 144 151 998 444 554
61 ANOS 605 297 308 195 103 92 410 194 216
62 ANOS 699 326 373 225 99 126 474 227 247
63 ANOS 639 305 334 206 108 98 433 197 236
64 ANOS 565 265 300 181 86 95 384 179 205
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