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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad el turismo es fuente principal de ingresos en muchos
paises debido a su gran crecimiento, accesibilidad y la generacion de empleo
gue se viene dando, no siendo Peru la excepcidn. Segun las estadisticas Censo
de Poblacion del afio 2007, los distritos con mayor poblacion e importancia
relativa son el Callao con 415,888 habitantes, que concentra cerca de la mitad
de la poblacién de la provincia (47.4%) y Ventanilla con 277,895 habitantes
(31.7%), siendo este ultimo el que ocupa el segundo lugar en cuanto a poblacion
en la regidon Callao. A raiz de su gran crecimiento poblacional, Ventanilla dejara
de ser distrito para convertirse en provincia dentro del Callao. Esto después que
el Pleno del Congreso aprobara el Proyecto de Ley N° 931, que declara de

interés nacional la creacion de esta nueva provincia.

Por tanto, después de realizar un analisis de la oferta, se destaca que la
region Callao carece de establecimientos de hospedaje, sélo cuenta con 251
establecimientos en toda la regién (INEI, INEI, 2014) (Ver anexo 01). Por tal
motivo, se considerd el desarrollo de un Plan de Negocio para el
establecimiento de un Hospedaje en el Distrito de Ventanilla, con el proposito de
cubrir la demanda creciente del sector y alcanzar mayores niveles de

competitividad a nivel regional.

Este proyecto surge como respuesta a la necesidad de la poblacion de
Ventanilla, que quiere contar con un servicio diferenciado y novedoso basado
en la generacion de experiencias sensoriales, dadas a través de una moderna
infraestructura, disefio novedoso; asi como, un 6ptimo factor humano que

complementara para brindar una gran calidad en los servicios.

Como resultado de la evaluaciéon de financiamiento se obtuvo una VAN
de S/. 101,675 y TIR de 22%, lo que hace viable financiera y econémicamente
el proyecto. El financiamiento serd respaldado con el aporte del 50% de cada

accionista.

X1V
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El presente documento seré de utilidad practica y servira de guia con fines
de consulta para los futuros emprendedores que deseen iniciarse en el negocio,
ya que tendra como uno de los ejes principales la calidad de servicio de atencion
al cliente, puesto que son ellos piezas importantes para el crecimiento y/o
expansion de la empresa, asi como la generacion de rentabilidad de la misma. Por
tanto, se dara la importancia debida al factor humano, ya que sera una ventaja
diferencial frente a la competencia, porque son el nicleo fundamental de toda
empresa; ademas, se encuentran en permanente comunicacion con el entorno de

la misma (proveedores, mercado objetivo, clientes, entre otros).

Palabras claves:

Censo, Plan de Negocio, Demanda, Rentabilidad.
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ABSTRACT

Today tourism is the main source of income in many countries due to its
high growth, accessibility and job creation that has occurred, Peru being no
exception. According to statistics Population Census of 2007, the most
populated districts and materiality are Callao with 415.888 inhabitants, which
accounts for nearly half of the population of the province (47.4%) and window
with 277.895 inhabitants (31.7%), the latter which is second in population in the
Callao region. Following its huge population growth, Ventanilla district will no
longer be to become within the Callao province. This after the House of
Congress approved the Draft Law No. 931, which declares of national interest

the creation of the new province.

Therefore, after an analysis of the offer, it is noted that the Callao region
lacks lodging establishments, only has 251 stores across the region (INEI INEI,
2014) (See annex 01). Therefore, development of a business plan for the
establishment of a lodging in the District of Ventanilla, in order to meet growing
demand in the sector and achieve higher levels of competitiveness at regional

level was considered.

This project is a response to the need for Ventanilla population that wants
to have a differentiated and innovative service based on the generation of
sensory experiences, given through a modern infrastructure, innovative design;

as well as optimal human complement factor to provide a quality service.

As a result of the evaluation of financing of VAN it was obtained S/.

101.675 and TIR 22%, which makes economically viable and financial Project.

This document will be of practical use and serve as a guide for consultation
for future entrepreneurs who wish to start in the business as it will be one of the
main areas the quality of Customer Service, since they are important pieces for
growth and expansion of the company, as well as generating profit from it.
Therefore, it gives due importance to the human factor, because it will be a

XVI
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distinct advantage over the competition, because they are the core of every
business; also they are in constant communication with the environment itself

(suppliers, target market, customers, etc.).

Keywords:

Census, Business Plan, Demand, Profitabilyt.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

La presente tesis tiene como objetivo principal realizar el disefio de un
Plan de Negocio para el desarrollo de una Empresa de Hospedaje competitiva

y diferenciada en el Distrito de Ventanilla.

1.1. DESCRIPCION DE LA NECESIDAD INSATISFECHA

El turismo se ha convertido en uno de los sectores que impulsa a la
economia y es uno de los actores mas dinamicos en el proceso de integracion
de los paises del mundo, asi vemos que la situacion economica del Peru ha
mejorado considerablemente en los ultimos afios, y es debido al nuevo
horizonte cultural dado por la globalizacion. Estos hechos han desencadenado
el crecimiento de las inversiones en el sector hotelero y de restaurantes, que se
reflejan en la mayor cantidad de proyectos de construccion de hoteles para
satisfacer la demanda insatisfecha actual. “Segun el Censo Poblacional del afio
2007, tanto el Callao como Ventanilla tenian los mayores volimenes de
poblacién e importancia relativa; asi Callao tenia 415,888 habitantes (47.4%) y
Ventanilla 277,895 habitantes (31.7%)” (INEI, PROYECTOS INEI, 2012, p.6).
Actualmente, el distrito de Ventanilla viene experimentando un crecimiento
considerable de 7.8% anual en poblacion, que equivale a 13,100 habitantes por

afio (Ver anexo 02).

La proyeccion a largo plazo, hasta el afio 2022 muestra que el distrito
alcanzara la cifra de 857,358 habitantes. Ante un crecimiento econdmico,
aumenta la productividad, y por lo tanto la sociedad puede disfrutar de mayor
cantidad de bienes y servicios por persona.

Al afo 2015 son ocho los distritos que sobrepasan el umbral de los 400 mil
habitantes: San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres, Ate, Comas,

Ventanilla, entre otros (Ver anexo 03).
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Con fecha 15 de octubre del 2015, el Congreso de la Republica aprobd el
proyecto que propone declarar de interés nacional la creacion de la provincia
de Ventanilla dentro de la provincia constitucional del Callao, dejando de esta
forma Ventanilla de ser distrito para permitir un mejor manejo de administracion

de recursos.

Cabe destacar que Ventanilla posee una ubicacion estratégica ya que se
encuentra muy cerca al primer puerto del Callao, del aeropuerto internacional
de Lima y de la Panamericana Norte, es asi que cambiando su estatus a
provincia, aumentarian sus capacidades y oportunidades para generar sus

propios recursos.

Tal es el caso, del ingreso de grandes tiendas al distrito como son:
Elektra, Radioshack, Carsa, Metro, Plaza Vea, Scotiabank, Continental, BCP,
Inkafarma, Mifarma, Cineplanet, entre otros, asi también, cuenta con una gran

zona industrial y comercial.

El ingreso de nuevas y grandes marcas de negocio genera una gran
fuente de trabajo para los pobladores, asi como para aquellos que viven fuera
del distrito y que muchas veces por trabajar hasta altas horas de la noche
optan por quedarse a dormir debido a que el distrito se caracteriza por estar
ubicado al norte de la ciudad de Lima con una extension territorial bastante
amplia de 73,52km2 (entre 1 y 2 horas en transporte publico) y con mucha

deficiencia en el transporte.

Asimismo, los datos del Censo 2007, indican que la poblacion de jovenes
(15-29 afios) es de 79,895 y adulta joven (30-44 afos) es de 62,586 en el distrito
de Ventanilla (Ver anexo 04). Esta tendencia abre una oportunidad para
establecer un negocio de este rubro, puesto que nos enfocamos a brindar el
servicio de hospedaje a aquellos trabajadores que por distancia no se desplazan a
sus hogares; asi como también, a atender al publico de 20 a 40 afios que buscan
satisfacer sus necesidades fisiologicas (alimentacion, descanso, sexo) y que al no

contar con una vivienda propia necesitan un lugar adecuado para cubrir
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estas necesidades basicas, por ello, prefieren acudir a hospedajes adecuados

acorde a su economia.

Se considera establecer alianzas estratégicas con las empresas de
diversos rubros (restaurantes, pub’s y empresas de servicio de transporte
privado) para generar mayores ingresos. En el caso de las empresas de
transporte interprovincial, estas llegan a la panamericana norte, con buses
procedentes de provincia, ahi es donde nos inclinariamos también para captar

mayores clientes.

Cabe sefialar que la empresa de hospedaje, considerara un disefo
bastante moderno que cuente con muy buena iluminacién natural, ventilacion y
amplios espacios verdes lo cual originara un ambiente agradable y acogedor.

El hecho de desarrollar este proyecto tendra como principal protagonista al
empresario quien sera el lider de la organizacion y buscara que todos se
involucren en cada proceso ayudandolos a ser mas competitivos y a alcanzar

la excelencia.

1.2. HIPOTESIS GENERAL

El disefio de un Plan de Negocios permitira la constitucién de una empresa
de Hospedaje competitiva y diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 2016.

1.3. HIPOTESIS ESPECIFICAS

1 El disefio de un Plan de Negocios permite el posicionamiento de una
empresa de Hospedaje competitiva y diferenciada en el Distrito de
Ventanilla, Callao 2016.

1 El disefio de un Plan de Negocios permite la consolidacion de una
empresa de Hospedaje competitiva y diferenciada en el Distrito de
Ventanilla, Callao 2016.
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1.4. PROBLEMA GENERAL

¢De gqué manera el disefio e implementacién de un Plan de Negocios
permite la constitucion de una empresa de Hospedaje competitiva y
diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 20167

1.5. PROBLEMAS ESPECIFICOS

1 ¢De qué forma el disefio e implementacion de un Plan de Negocios
permite el posicionamiento de una empresa de Hospedaje competitiva y
diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 20167

[ ¢En qué medida el disefio e implementacion de un Plan de Negocios
permite la consolidacién de una empresa de Hospedaje competitiva y
diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 20167

1.6. OBJETIVO GENERAL

Determinar de qué manera el disefio e implementaciéon de un Plan de
Negocios permite la constitucion de una empresa de Hospedaje competitiva y
diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 2016.

1.7. OBJETIVOS ESPECIFICOS

] Describir de qué manera el disefio de un Plan de Negocios permite el
posicionamiento de un Hospedaje competitivo y diferenciado en el distrito de
Ventanilla.

] Sefalar porqué el disefio de un Plan de Negocios permite la consolidacion
de un Hospedaje competitivo y diferenciado en el distrito de Ventanilla,
Callao 2016.
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1.8. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El crecimiento y mejora en los ultimos afios del distrito de Ventanilla, es
una oportunidad para contribuir a dinamizar el flujo de servicios que los
agentes econdmicos necesitan en sus diversas modalidades de atencion, lo

cual justifica y tiene importancia para la elaboracion de este proyecto.

De la misma forma, hoy existe mayor facilidad para el financiamiento bajo
diversas modalidades, ya sea autofinanciandose o a través de una sociedad
con el propésito de contribuir a lograr la viabilidad econdémica, financiera y
social para formalizar la empresa de hospedaje, la cual contribuira a la

generacion de empleo y mejora de ingresos.

Existe una tendencia de cambio en el comportamiento del consumo y
servicios diversos entre los jovenes y los adultos jovenes de ambos sexos que
no soélo buscan un momento de placer, sino que también, desean una estadia
confortable discreta, segura y con 6ptimos estandares de limpieza, actualmente,
no encuentran un hospedaje con dichas caracteristica dentro del distrito; por ello,
se considero ese nicho de mercado desatendido para la realizacion del presente

proyecto que se enfoca en atender al 4% de la poblacion demandante.
1.9. SERVICIO A OFRECER

El hospedaje ofrecera el servicio de alojamiento; buscando que el cliente se
sienta en un ambiente calido, relajado y de calidad, contara con habitaciones lo
suficientemente cémodas, amplias y bien equipadas con bafio privado, agua
caliente, teléfono, TV cable, internet inaldambrico; asi como, con estacionamiento.

1.10. MERCADO OBJETIVO

El modelo de negocio que se plantea se dirige al publico en general:

hombres y mujeres de 20 a 40 afios que pertenezcan al NSE BC y que vivan o
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se encuentren cerca de la zona de influencia. A continuacion en la tabla 1, se
presenta el calculo del mercado objetivo.

Tabla 1: Mercado Objetivo - Poblacion del Distrito de Ventanilla

CALCULO DEL MERCADO
POBLACION DISTRITO DE VENTANILLA 372,899
NSE By C (26%) 96,954
Edades entre 20 y 40 [50%) 48 477
Utilizan servicio de alojamiento (45%) 21,815

Fuente: Elaboracién propia con datos del INEI-Publicaciones
Digitales (Junio-2015)

1.11. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL PROMOTOR
1.11.1. Oportunidades

e Apoyo economico de grupo familiar.

1.11.2. Amenazas

e Cambios en el entorno econémico.

1.12. FORTALEZAS Y DEBILIDADES DEL PROMOTOR
1.12.1. Fortalezas

e Residir en el distrito.

e Formacion académica.

e Contar con experiencia en el sector.

e Contactos con actores significativos del entorno.

e Perseverante.

e Iniciativa.

e Comprometido con las personas.

e Empatia.

e Capacidad de toma de decisiones.
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1.12.2. Debilidades
_J Asumir diversas responsabilidades a la vez.
] Autoexigente.
"1 Perfeccionista.

] Poca paciencia.

1.13. DIFERENCIACION

La propuesta del Plan de Negocio se sustenta con una diferenciacion que
se basa en generar una experiencia sensorial mediante una infraestructura y

disefio moderno; asi como, un éptimo servicio de atencion de calidad.

Con el crecimiento del mercado distrital las tendencias por la modernidad
y la 6ptima calidad en el servicio adquieren una gran importancia, ya que los
clientes exigen siempre lo mejor; por ello, se cuenta con personal calificado y
comprometido con su trabajo que ofrece a los huéspedes un servicio de
primera, respetuoso y un trato calido, asi como un producto basado en criterios

de calidad e higiene.

1.14. ESTRATEGIA GENERICA

Al considerar tanto el analisis del macro y micro ambiente y las estrategias
planteadas a partir de la matriz FODA, la estrategia genérica a emplear es la
Estrategia de Diferenciacion. Por tanto, la mision y vision del hospedaje se
orientan a brindar un servicio de alta calidad reflejado en un gran equipo humano,
asi como creando una grata experiencia sensorial al huésped durante su estadia

en el establecimiento.

El segmento meta estara enfocado principalmente en hombres y mujeres

del NSE BC con edades que fluctien desde los 20 a 40 afios.
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CAPITULO II: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO
2.1.1. Macroambiente

2.1.1.1 Aspectos Legales

En cuanto al aspecto legal, se debe considerar el tramite de patentes, asi
como regirse a las normativas de la municipalidad, normativas de higiene y salud.
También, se debe considerar las politicas laborales para que el colaborador se
sienta con mayor grado de confianza y lealtad al momento de desempefiar sus

funciones.

2.1.1.2 Aspectos Econdmicos

En la dltima década, el Pert destaco como una de las economias de mas
rapido crecimiento en América Latina y el Caribe. Entre 2005 y 2014, la tasa de
crecimiento promedio del PIB fue de 6.1% en un entorno de baja inflacion (2.9%
en promedio). Sin embargo, el pais ha ingresado a un periodo desafiante, ya que
el impulso del crecimiento se desacelerd en el 2014 debido a la confianza interna
y una reduccién de inversion. Como resultado, la inversion bruta interna y las
exportaciones se contrajeron un 4.8% y 1% respectivamente (MUNDIAL, 2015).
Esta desaceleracion econdémica se debe a factores externos e internos, en el
caso de los factores externos se vinculan al lento crecimiento de la economia

mundial en 2015, especialmente la desaceleracién de China.

Este escenario genera menos oportunidades de empleo y por lo tanto
menor ingreso en las familias, lo cual afecta su poder adquisitivo y, genera
cautela para la adquisicién de productos o servicios en el publico. Se debe
considerar que al tener mayor mano de obra disponible, no implica que ésta
sea de calidad.
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2.1.1.3 Aspectos Tecnoldégicos

Representa un aliado fundamental de la empresa puesto que le permitira
estar a la vanguardia en el mercado, debido a que permitirAn mantener el
contacto con el cliente el mayor tiempo posible. Mas que ningun otro medio,
internet permite a la gente encontrar informacion de una manera mas agil y

rapida.

Por ello, se considera contar con una base de datos de los clientes,
internet inaldmbrica y pagina web lo que nos permitird interactuar con el
usuario y futuro cliente. Se debe considerar un disefio innovador, cdmodo para
el usuario y facil de usar. Cabe mencionar, que se contara con un sistema

integrado de video vigilancia para seguridad de todo el personal y los clientes.

2.1.1.4 Aspectos Demograficos

El distrito de Ventanilla es uno de los mas poblados de la region y uno de
los mas representativos de la Provincia Constitucional del Callao, en términos
de crecimiento poblacional e inversion. Este ha venido funcionando como gran
receptor de poblacion migrante en el pais, asi tenemos la gran ciudadela
Pachacutec y el hoy distrito de Mi Perq, teniendo como eje principal al distrito de
Ventanilla, que proximamente serd provincia. A raiz de esta tendencia, los
pobladores exigen mayor calidad en la atencibn y buscan un servicio

diferenciado, por ello se considerd conveniente explotar este nicho de mercado.

2.1.1.5 Aspectos Socioculturales

El entorno social actual brinda mayores oportunidades para establecer la
empresa. Pues en el distrito de Ventanilla hay ausencia de hospedajes de buena
calidad. En los ultimos afios, el distrito ha tenido grandes cambios como son el
arreglo de las avenidas principales y la mejora del balneario, el cual atrae todos
los veranos a una gran multitud de pobladores y no solo del distrito, generando

mayor demanda de diversos servicios durante esta temporada.
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En cuanto a la poblacion de Ventanilla, se ha observado que es amable,
cordial y trabajadora, se evidencia el papel laboral de la mujer en el distrito, lo

cual remarca su poder adquisitivo y de eleccion.

El establecimiento hostelero contribuira en el desarrollo del distrito a
largo plazo, puesto que serd un motor de desarrollo y crecimiento para la
economia local y representara una posibilidad de mejora econémica en el nivel

de vida de la poblacién.

2.1.2. Microambiente

2.1.2.1 Poder de los compradores

Los consumidores predominantes en el mercado local representan un
publico joven de sexo masculino y femenino, cuyas edades fluctian desde los
20 a 40 afos del NSE BC del distrito. El poder de negociacion del publico local
es alto, en el sentido que exigen mayor calidad de los servicios por un costo

menor, haciendo que la competencia entre las hostelerias sea mayor.

Los competidores actuales existentes en el mercado local no tienen
muchas diferencias entre si, motivo por el cual ofreceremos una hosteleria
diferente, cuya caracteristica primordial sera la calidad de los servicios y
moderna infraestructura, se espera que este sea un factor decisivo en este

grupo de la demanda a la hora de buscar y seleccionar donde quedarse.

2.1.2.2 Poder de los proveedores

Al ser la funcién principal el alojamiento, los materiales principales seran
los vinculados al mantenimiento de las habitaciones, en este sentido la oferta es
variada y puede escogerse entre uno y otro, dejando a los proveedores con un
bajo poder de negociacion. Asimismo, los factores que influyen en la seleccion
de proveedores seran la calidad de materiales, precios razonables, rapidez en la

entrega, comunicacion constante y compromiso con el hospedaje.
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2.1.2.3 Amenaza de los posibles nuevos participantes

Pese a la desaceleracion econdmica que viene presentado el Pais, esta no
ha sido causante para dejar de invertir en el distrito. Se ha visto como siguen
creciendo los pequefios negocios, debido a la inversién de sus propietarios, tal es
el caso que se proyecta la apertura de nuevos negocios, asi vemos la
construccion de una nueva hosteleria a pocos minutos de nuestro proyecto; lo cual

evidencia el gran poder de capacidad econdémica de los futuros empresarios.

Ello implicaria, encontrarnos en un mercado intenso puesto que los
clientes tendran mayores lugares que elegir y con ello se tendria un menor poder
de negociacion. Cabe mencionar que las empresas existentes del mismo rubro

son empresas pequefias o medianas, muchas de ellas de ambito familiar.

2.1.2.4. Amenaza de bienes o servicios sustitutos

Se observa que los sustitutos pueden ser habitaciones independientes,
pensiones que presten adicionalmente servicios complementarios propios de un
establecimiento hostelero. Teniendo en cuenta el tipo de clientes que visitaran el
establecimiento son generalmente personas que residen o trabajan en el distrito
y que por tiempo o privacidad preferiran usar nuestras instalaciones por su

ubicacion estratégica, limpieza, confort y calidad de servicio.

En la industria hostelera el precio estd muy relacionado con calidad y
comodidad; por tanto, sabemos bien que el cliente buscara un servicio sustituto
de menor precio donde las condiciones de calidad y comodidad seran
inferiores. Y al no competir por precio, sino por servicio de calidad y ubicacion

estratégica el hospedaje tiene mayor ventaja respecto a otros.

2.1.2.5. Rivalidad entre la industria o competencia

En el sector en el cual nos ubicamos, hay variedad de competidores; sin

embargo, para considerarlo competencia directa debe:
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I Brindar servicios bastante similares en cuanto a trato personal.
] Encontrarse ubicado en una zona estratégica, ser discreto y poseer moderna

infraestructura.

] Transmitir una imagen de confianza y confort.
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CAPITULO IlII: INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. Objetivo General

Identificar la competencia directa de la zona donde se desea construir el
hospedaje, para determinar las necesidades y preferencias del segmento meta
para que permita el planteamiento de estrategias.

3.2. Objetivos Especificos

¢ Identificar el grado de aceptacion de la propuesta diferenciada del concepto
de hospedaje logrando el posicionamiento en el distrito.

e Establecer el grado de aceptacion respecto a la propuesta de los precios.

e Lograr que la propuesta de la ubicacion del local sea aceptada.

¢ Identificar el grado de aceptacion de la propuesta de imagen del hospedaje
que permita alcanzar el posicionamiento.

¢ |dentificar el grado de aceptacion de la propuesta de las promociones.

e Determinar el grado de aceptacion de la infraestructura al ofrecer un disefio

innovador y competitivo.

e Determinar el grado de intencién de compra del producto.

3.3. Hipotesis

Viabilidad para el desarrollo de la empresa de hospedaje en el distrito de

Ventanilla.

3.4. Estudio de Mercado

El estudio de mercado permitira analizar la opcidén de constituir una

empresa de hospedaje competitiva y diferenciada en el distrito de Ventanilla.
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3.5. Fuentes de informacién
3.5.1. Fuentes Secundarias

Se recopil6 informacion de:

1 INEI: Estado de la poblaciéon peruana, Estimaciones y Proyecciones
de

Poblacion, segun Departamento, Provincia, Distrito.
1 MTC: Estadisticas de establecimientos de hospedajes.

1 Municipalidad de Ventanilla: Plan Anual de Desarrollo Concertado.

3.5.2. Fuentes Primarias

Se levant6 informacion a través de técnicas tipo cuantitativas (encuestas)
(Ver anexo 05).

3.5.3. Ficha Técnica
A continuacion se detalla la ficha técnica, la cual permitira disponer de

informacién necesaria para interpretar los resultados obtenidos a través de las

encuestas.
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Tabla 2: Ficha Técnica

La empresa estara dirigida a
) hombres y mujeres del NSE BC que
Universo estén comprendidos entre las

edades de 20 a 40 afios.

Ambito Geoarafica Las encuestas se llevaron a cabo en

e el distrito de Ventanilla al NSE BC.
Metodologia Encuestras estructuradas.

Tipos de muastran Aleatorio simple.

Tamafio muestral 380

Error de muestreo 5%

Mivel de confianza 95% p=g=0.5

Técnica de analisis estadistico Analisis descriptivo.

Fuente: Elaboracién propia con datos del INEI

3.5.4. Resultados de la Investigacién de Mercado

La investigacién de mercado cuya metodologia fue descriptiva, ha dado

como resultado lo que se indica a continuacion:

3.5.4.1. Incidencia de usuarios del servicio de hosteleria

1. ¢ Usted va a hospedajes?

Si =304, No=76

Se continda la encuesta Unicamente con aquellas personas que respondieron
“Sl”_
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2. ¢Qué le parece el concepto de Hospedaje Passione?
Tabla 3: Concepto de Hospedaje

Fuente: Elaboracion propia

Figura 1: Concepto de Hospedaje

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacién:
De todas las personas encuestadas, existe un 34% que considera

extremadamente bueno el concepto del Hospedaje propuesto, segun se

aprecia en la figura 1.

3. ¢Qué opinidén tiene acerca de las caracteristicas del hospedaje?

Tabla 4: Caracteristicas del Hospedaje

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 2: Caracteristicas del hospedaje
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién
La figura 2, muestra que un 41% considera medianamente atractivas las

caracteristicas del hospedaje, dentro del cual, un 25% de encuestados

consideran algo atractivas dichas caracteristicas.

4. ¢ Qué le parece la ubicacion del hospedaje?

Tabla 5: Ubicacion del Hospedaje

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 3: Ubicacion del hospedaje
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:
La figura 3, muestra que un 45% de las personas encuestadas considera
extremadamente buena la ubicacion del local.

5. ¢ Qué le parece la imagen que proyecta el hospedaje?

Tabla 6: Imagen que proyecta el hospedaje

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4: Imagen que proyecta el hospedaje
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Un 24% de encuestados considera el hospedaje como atractiva a la vista.

6. De las promociones mencionadas: ¢ Cuales le parecen mas atractivas?

Tabla 7: Promociones a considerar

Fuente: Elaboracion propia

Figura 5: Promociones
Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion
El 41% de encuestados considera la promocion de horas gratis, como una

de las mas atractivas.

7. ¢ Qué opinion tiene de las instalaciones del local?

Tabla 8: Instalaciones del local

Fuente: Elaboracion propia

Figura 6: Apreciacion de instalaciones

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién
El 33% de encuestados opina que las instalaciones del local son

extremadamente buenas, siendo un 20% quienes las consideran ni buenas

ni malas.

8. ¢ Qué opina de las habitaciones del hospedaje? (Habitacion simple).
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labla 9: Apreciacion de habitacién simple

Fuente: Elaboracion propia

Figura 7: Apreciacion de habitacién simple
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion
Un 46% de encuestados considera la habitacion simple como

extremadamente buena.

9. ¢ Qué opina de las habitaciones del hospedaje? (Habitacion queen).

labla 10: Apreciacion de habitacién queen

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 8: Apreciacion de habitacién queen

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacién
Un 57% de encuestados considera la habitacion queen, como

extremadamente buena, siendo un 2% quienes consideran medianamente
mala este tipo de habitacion.

10. ¢ Qué le parece el precio de 38 soles para la habitacién simple?

Tabla 11: Apreciacion respecto al precio para habitacion simple

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 9: Apreciacion respecto al precio para habitacién simple

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién
El 31% de personas encuestadas, consideran el precio de S/. 38 para la

habitacion simple como extremadamente bueno.

11. ¢ Qué le parece el precio de 48 soles para la habitacion queen?

Tabla 12: Apreciacion respecto al precio para habitacion queen

Fuente: Elaboracion propia

Figura 10: Apreciacion respecto al precio para habitacion queen

Fuente: Elaboracién propia

23
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Interpretacién
El 46% de los encuestados considera el precio de S/. 48 para la habitacién

gueen como extremadamente bueno.

12. Al precio de 38 soles para la habitacion simple usted:

Tabla 13: Intencion de compra para habitacion simple

Definitivamente compraria 207
Definitivamente no compraria 97

Fuente: Elaboracién propia

m Definitivaments comipraria W Definitivamente nocompraria

Figura 11: Intenciébn de compra para habitacion
simple Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion
El 68% de personas encuestadas indica que definitivamente compraria; es
decir utilizaria el servicio de alojamiento del hospedaje a un precio de S/. 38.

13. Al precio de 48 soles para la habitacién queen usted:

Tabla 14: Intencion de compra para habitacion queen

Definitivamente compraria 197
Definitivaments no compraria 112

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 12: Intencién de compra para habitacién queen
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacién
El 63% de personas encuestadas indica que definitivamente compraria; es

decir utilizaria el servicio de alojamiento del hospedaje a un precio de S/. 48.

14.- ¢ Cual cree usted que seria su frecuencia de visita?

Tabla 15: Frecuencia de visita

Fuente: Elaboracion propia

Figura 13: Frecuencia de visita
Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacién
Un 45% de personas encuestadas indica que su frecuencia de visita seria

de 5 a 6 veces al afno.

3.5.5. Conclusiones de Investigacion de Mercado
El estudio de mercado realizado, a través de las encuestas determino:

7 Que existe un porcentaje de 38% de encuestados, comprendidos en
edades de 20 a 40 afos, que visitaria el establecimiento de 5 a 6 veces

al afno.

Tabla 16: Frecuencia de Visita vs. Edad

FRECUEMCIA DE VISITA VS. EDAD
Edad Frecuencia de visita
20825 38% 1 - 2veces al ano 25%
26a 30 27H 3 -4 veces al afio 20%
30a 35 20% 5 - b veces al afio 45%
36 @ 40 afios 15% 7 3 Bveces al afio 10%

Fuente: Elaboracion propia

] Se evidencia en la tabla 16, que el concepto de hospedaje es considerado
como extremadamente bueno por un 34% de encuestados, siendo
representado la intencion de compra del servicio de alojamiento por un
68%.

Tabla 17: Intencion de compra vs. Concepto de hospedaje

INTEMCION DE COMPRA VS, CONCEPTO DE HOSPEDAIE
Intencidn de compra Concepto de Hospedaje
Definitivamente compraria 8% |Extremedamente bueno 34%
Definitivamente no compraria 32% |Medianamente bueno 22%
Ni bueno ni malo 14%
Medianamente malo 19%
Extremandamente malo 11%

Fuente: Elaboracion propia

] Tal como se observa en la tabla 17, la intencion de compra respecto al
precio de una habitacion simple es de 68%, respecto a las personas que

definitivamente comprarian el servicio de alojamiento y a la vez
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consideran el precio como extremadamente bueno, siendo representado
por un 30% de personas encuestadas.

Tabla 18: Intencion de compra vs. Precio de Hab. simple

INTENCION DE COMPRA VS. PRECIO
Intencidn de compra Precio de habitacion simple
Definitivamente compraria b8% |Extremedamente bueno 50%
Definitivamente no compraria 32% |Medianamente bueno 26%
Ni bueno ni malo 30%
Medianamente malo 10%
Extremandamente malo 4%

Fuente: Elaboracién propia

3.5.6. Estimacion de la Demanda

Tabla 19: Calculo del Mercado Potencial

CALCULO DEL MERCADO
POBLACION DE VENTANILLA 372,899
MSE By C (26%) 95,954
Edades entre 20y 40 [503%) 48 477
Wan a hostales [45%) 21,815
Mercado Potencial de Personas 21,815
MERCADO POTEMCIAL DE PAREIAS 10,907
Intencion de uso de servicio [20%) 2181
Numero de veces que visitan el hostal al ano &
CANTIDAD DE VISITAS POR ANO 13,083

Fuente: Elaboracion propia con datos del INEI
(Junio,2015).
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CAPITULO IV: PLAN ESTRATEGICO

4.1. ANALISIS FODA

NALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS:

1. Ubicacion.

2. Infraestructura y
equipamiento.

3. Acceso al hospedaje.

4. Imagen ante los clientes.

5. Servicio al cliente.

6. Conocimiento financiero.

7. Poder de negociacién con los
proveedores.

8. Amplias zonas verdes.

DEBILIDADES:

1. Ser una empresa nueva
en el mercado hotelero.

2. Capacidad instalada.

3. Capacidad de
estacionamiento.

4. Recursos econémicos.
5. Experiencia del personal.

OPORTUNIDADES:

1. Factibilidad de
crecimiento.

2. Negocio ubicado en zona
de auge comercial y de
negocios.

3. Aparicion de nuevos
segmentos de mercado y
NuUevos Servicios.

4. Demanda insatisfecha.
5. Operaciones en linea
para ver ofertar, hacer
reservas y realizar pagos.

ESTRATEGIAS - FO

1. Elaboracibn de cuadros
comparativos de presupuestos
y/o cotizaciones para elegir el
mas adecuado (F1, F2, O1).

2. Realizar publicidad a través
de radio local, revista, volantes,
medio social y promocionar el
servicio y las instalaciones (F4,
F5, 02, 04).

3. Crear un website para
ofrecer servicios en linea dando
a conocer los servicios del
hospedaje (05, F5, F8).

ESTRATEGIAS -DO

1. Establecer convenios con
empresas de transporte (D1,
04).

2. Participacion del personal
en capacitaciones que ofrece
centro Myempresa (D5, O4).
3. Evaluar los canales de
publicidad y promociones mas
adecuados y viables (D4, 03,
04).

4. Contar con una pagina web
y estar en redes sociales para
captar futuros clientes (D1, O4,
05).

AMENAZAS:

1. Nuevos competidores.
2 Competencia de precios
de otros locales alrededor.
3. Seguridad de la zona.
4. Creciente oferta de
servicios similares en la
zona.

ESTRATEGIAS -FA

1. Ofrecer pases libres por cierta
cantidad de visitas en el mes
para captar y fidelizar clientes
(F4, A2, A4).

2. Desarrollar escenarios de
relaciones favorables para tener
comunicacion solida con los
diferentes entes y autoridades
del distrito (A3, A4, F6).

3. Tener un adecuado manejo
de los recursos de la empresa
(F6, A1, A4).

ESTRATEGIAS -DA

1. Realizar capacitaciones al
personal para que cuenten con
los elementos necesarios Yy
puedan atender y resolver
situaciones que se presenten
(D1, D5, Al).

2. Posicionar la empresa a
través de estrategias de
marketing agresivas (D1, A3,
Ad).
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4.2. VISION

Llegar a ser reconocidos como la mejor opcion hostelera de la zona,
brindando una grata experiencia sensorial, mediante un servicio de alta calidad,
eficiente y competitivo acompafiado de un recurso humano idéneo y una

infraestructura adecuada para garantizar la completa satisfaccion del cliente.

4.3. MISION

Brindar una experiencia Unica a través de un servicio diferenciado de
alojamiento de alta calidad, confortable, moderno y seguro, que refleje la
calidad empresarial enlazada al equipo humano capacitado; asi como, generar
un grato ambiente de bienestar y estabilidad laboral para los colaboradores de

la empresa.

4.4. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

1 Ser reconocidos como la mejor opcion hostelera del distrito alcanzado un
optimo grado de aceptacion de la propuesta logrando posicionamiento en el
distrito.

1 Alcanzar y mantener un 6ptimo desempefio logrando el mas alto estandar de
calidad en satisfaccion al cliente consiguiendo la consolidacion de la empresa.

1 Contar con personal altamente motivado y comprometido generado por el
buen clima laboral.

71 Llegar a consolidar un 5% de la participacion de mercado del distrito de
Ventanilla durante los dos primeros afios, a través de la propuesta
diferenciada.

4.5. ESTRATEGIA DE NEGOCIO

La estrategia competitiva a desarrollar serd Enfoque de diferenciacion,
puesto que se distinguira por ofrecer un servicio de hospedaje de buena

calidad, tanto en infraestructura como del personal humano.

29
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4.6. VENTAJA COMPETITIVA

Se Dbusca desarrollar experiencias sensoriales mediante un disefio,
infraestructura y acabado que brinden modernidad a la zona donde se encuentre
ubicado el local, invitando al cliente a vivir una experiencia innovadora. Este
establecimiento contard con areas verdes internas, iluminacion natural y
decoracion diferenciada de la competencia.

Ademas, tendra personal capaz de brindar un trato cortés y amable, la atencion
sera personalizada porque estaran debidamente capacitados para atender a
cada cliente de acuerdo a sus necesidades individuales. Esta ventaja también
se convierte en un diferenciador frente a la competencia.

4.7. ALIANZAS ESTRATEGICAS

Se considera realizar alianzas estratégicas con las principales empresas:
- Taxi: Jamaicanet E.I.R.L., Empresa de Transportes Costa Azul S.A.C. -
Mototaxis: H & V S.A.C., Trabajadores Unidos.

- Restaurant: Hillary’s.

La Alianza Estratégica, se desarrollara a través de un sistema de bonos para
nuestros socios, quienes tendran acceso gratuito, previa reserva de la

dependencia, segun la disponibilidad de la instalacion.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1. ANTECEDENTES

El distrito de Ventanilla es una zona creciente en poblacion, asi como
también muestra un crecimiento reciente en inversion. Actualmente cuenta con
hostales y hospedajes, pero estos ofrecen servicios basicos, limitados y nada
novedosos. La propuesta del hospedaje Passione consiste en desarrollar una
ventaja diferencial que estard basada en ofrecer un servicio de calidad
otorgado a través del servicio y producto ofrecido.

5.1.1. Mercado

Se estima el mercado del distrito de Ventanilla con las principales

empresas del rubro de hosteleria. A continuacion se detalla la participacioén de
mercado de las principales empresas de hosteleria en el distrito:

Tabla 20: Participacion de Mercado de hostales en el distrito de Ventanilla

Ao

Hostal 2013 2014
WVentura 11% 11%
Picaflor 13% 13%
Cupido 128 12%
Costa Azul 14% 15%
Paradise 14% 13%

Amara 9% B3
Plkdos 10% 10%
Safari Suite 17% 18%
Total 1005 1005

Fuente: Elaboracion propia con datos de
la Municipalidad de Ventanilla.

Tesis publicadas con autorizacion del autor.

No olvide citar esta fesis.




¥ TESIS

UNIVERSIDAD

A continuacion en la tabla 21, se muestra el nivel de atenciones que proyecta el
hospedaje Passione durante los primeros afios, captando una participacion de
mercado de 5% anual.

Tabla 21: Proyeccion de crecimiento del hospedaje
(expresado en nro. de atenciones)

Mercado Potencial

Mercado Patencial de Parejas 2181 parejas
Mimero de veces que visitan el local & veces 3l afio
Mumero de atenciones al ano 2181 x 6 = 13,089 atenciones

Afios Cantidad anual de atenciones

2016 15,089

2017 13,743

2018 14,430

Fuente: Elaboracion propia

Proyeccidn de Crecimiento del Hospedaje Pazsiona

2018

2017

2016

12,000 12,500 13,000 13,500 14,000 14, 500

Figura 14: Proyeccion de crecimiento del hospedaje
Fuente: Elaboracién propia

Tesis publicadas con autorizacién del autor.

No olvide citar esta tesis.




* TESIS CIENTIFICA

UNIVERSIDADCIENTIFICA DEL SUR

5.1.2. Producto

El hospedaje se desarrollara en un area de terreno de 250m2, de los
cuales el 30% sera area libre. Contara con 03 niveles, 24 habitaciones y

contara también con servicio de estacionamiento.

Estara decorado con cuadros en los ambientes principales, asi como en
cada habitacion dandole una caracteristica Unica a cada espacio. Tendra
también plantas naturales, asi como 03 jardines en el interior del establecimiento
brindando una estadia bastante relajante y placentera. Se contara con dos tipos

de habitaciones:

'] Habitacién Simple.- contara con espacios fisicos normales de una
habitacién sencilla pero con todos los servicios basicos (1 cama simple,

bafio privado con agua caliente y mesa de noche).

[] Habitacion Queen: contara con areas mas amplias y se subdividen en
dos tipos, queen y queen con jacuzzi (1 cama queen, bafio privado con
agua caliente, mesa de noche, mesa con dos sillas, ventilador, armario,

secadora de cabello, frio bar y jacuzzi).

También, se ofrecera servicios con valor afiadido como acceso gratuito al

wifi, estacionamiento vigilado y seguridad permanente.

A continuacion la tabla 22, demuestra la evolucion de participacién de
mercado de las principales empresas del rubro de hosteleria durante los

ultimos cinco arios.
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labla 22: Crecimiento del mercado de establecimientos de hospedaje en el Distrito de
Ventanilla (representado en personas)

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Municipalidad Distrital
de Ventanilla.

Figura 15: Crecimiento del mercado de establecimientos de hospedaje en el
Distrito de Ventanilla.

A continuacion la tabla 23, refleja el crecimiento de mercado en el distrito de
Ventanilla, representado en el ingreso de nuevas empresas (hotel, hospedaje,
hostal).
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labla 23: Crecimiento de mercado representado en el ingreso de nuevas empresas.

Afios Ventura Pkdos Picaflor Cupido Amara |Costafizul| Paradise (Salari Suite
2010 2010 2010 2010 2010 2010
2011 2011

2012 2012 2012

2012

2014

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Municipalidad Distrital de Ventanilla.

La tabla 23, refleja el crecimiento del mercado del rubro hosteleria en el Distrito

de Ventanilla; el cual se ve reflejado con la participacion de diversas empresas

Crecimiento de Hostales en el Distrito

014
2013
012
011 #
010 * - = - *
2009
Ventura Pkdos Piaflor Cupidoe Amara Cosm Paradise 5Safari
Azul Suite
st J)10 == 2011 2012

Figura 16: Crecimiento de mercado representado en el ingreso
de nuevas empresas.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Municipalidad Distrital
de Ventanilla.

5.1.3. Competencia

En el presente estudio se realizo el estudio de analisis por medio del método de

observacion (Ver anexo 06).

En la tabla 24, se realiz6 un comparativo respecto a las principales

caracteristicas de las empresas predominantes del mercado distrital.
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Tabla 24: Cuadro comparativo con la competencia existente.

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Municipallidad Distrital
de Ventanilla.

Figura 17: Cuadro comparativo con la competencia existente

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Municipallidad
Distrital de Ventanilla.

5.1.4. Distribucién

La venta es directa, ya que se trata de un servicio que se proporciona en
el mismo lugar de la creacion del mismo.
Los canales con los que se cuentan son a través de la web (Facebook, website,
whatsapp).

5.1.5. Entorno econémico

Tal como se muestra en el grafico N°18, se evidencia un crecimiento de
3.7% en cuanto al crecimiento de establecimientos de hospedaje en la regién
Callao y un crecimiento a nivel nacional de 6.1%.
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En cuanto al distrito de Ventanilla, este viene creciendo en 1.05% ello se
debe, al desarrollo econdmico del distrito el cual se ve reflejado en las grandes
inversiones que se estan dando, tal es el caso que estdn promoviendo su

conversion a Provincia.

Figura 18: Oferta de establecimientos de alojamiento
clasificado en la provincia constitucional del Callao

5.2. DESCRIPCION DEL SERVICIO
5.2.3. Infraestructura

El hospedaje tendra una infraestructura bastante moderna, la cual se
desarrollard en un area de terreno de 250 m2, de los cuales el 30% sera area
libre; contara con 03 niveles, 24 habitaciones y contara también con servicio de
estacionamiento. También se contara con cdmaras de video vigilancia que

brindaran mayor confianza y seguridad a los clientes.
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El cliente tendra una serie de opciones en cuanto al tipo de habitacion
que desee, las mismas que contaran con todos los servicios basicos y
especificaciones especiales. Cabe mencionar que en ambos casos el servicio
principal incluye bafio privado, limpieza integral de la habitaciébn y cambio de
sdbanas. Ademas de contar con tv cable, wifi y cochera para mayor seguridad y
comodidad del cliente.

5.2.4. Personal

El personal recibir4 capacitacion permanente, lo cual le permitira brindar
un servicio 6ptimo, asi como también, tomar decisiones en el momento. Usaran
un uniforme adecuado y contaran con todos los implementos y herramientas

para el buen desempefio de sus funciones.

5.2.5. Procesos

Se mantendrd un adecuado control de calidad en los servicios brindados,
desde el lavado hasta la limpieza y mantenimiento de habitaciones que
marcara y diferenciara el servicio brindado frente a la competencia. Todo lo
anterior se materializa mediante el control de 6ptimo funcionamiento mediante

la observacion a cargo de un funcionario.

5.3. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

5.3.1. Segmentacion

El publico objetivo al cual se dirige el proyecto son hombres y mujeres de
20 a 40 afos del NSE BC residentes del distrito de Ventanilla, que sean

estudiantes, y/ o trabajadores, segun detalle a continuacion:
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labla 25: Segmentacién

CALCULO DEL MERCADO
POBLACION DE VENTANILLA 372,809
WSE By C (26%) 96,954
Edades entre 20 y 40 (50%) 48,477
Van a hostales (45%) 21,815
Mercado Potencial de Personas 21 B15
MERCADO POTEMCIAL DE PAREJAS 10,907

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2. Variable Demografica

Esta variable permite identificar y determinar a los clientes claves de la
empresa; ya que se basa en un mercado objetivo cuyas caracteristicas
demograficas son similares, permitiendo maximizar las ventas. A continuacion

en la tabla 26, se detalla el publico objetivo:

labla 26: Variable Demogréfica

Bases Demograficas Variables a considerar
Edad: 20 - 40 afios
Sexo. Maculino y'o femenino
Estado Civil: Indistinto
Ingresos: Mo menor de S/, 900
Ocupacian: Frofesional, trabajadar, estudiante
Educacidn: Indistinta

Fuente: Elaboracién propia

5.3.3. Variable Geografica

El mercado objetivo a definir se estructura en funcién a la ubicacion
geografica especifica del publico objetivo; siendo determinada esta variable
segun su zona de residencia. En la tabla 27, se detalla:
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Tabla 27: Variable Geografica

Bases Geograficas Variables a considerar
Regidn: Callao
Tamafio de ciudad: Ventanilla

Ventanilla (Urb. Waval, Ciudad Satelite,
Licenciados, Mi Perd, Ventanilla Alta)

Densidad del area;

Fuente: Elaboracion propia

5.3.4. Variable Psicogréfica

Esta variable permite identificar y agrupar al publico objetivo a través de
caracteristicas sicolégicas de las personas, tales como: clase social, estilo de
vida, entre otras.

Tabla 28: Variable Psicografica

Bases Psicograficas Variables a considerar
Clase social: NSEBy(C
Estilo de vida: Modernos

Sociables, liberales, estilo de vida

Tipo de personalidad: i
sexualmente activo

Fuente: Elaboracion propia

5.4.- POSICIONAMIENTO
5.4.1. Producto

El posicionamiento se lograré al ofrecer un hospedaje diferente, siendo
anico en el distrito el cual brindara al cliente una experiencia de tranquilidad y
relax durante su estadia por ser acogedor y tener ambientes bastante amplios y

contar con iluminacién natural; ya que posee grandes tragaluces lo cual crea un
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ambiente apacible. El disefio moderno, infraestructura, y la decoracion del
hospedaje brindaran una experiencia sensorial grata durante la estadia del
huésped.

Por parte del personal habra un trato cortés y amable en la atencion;
siendo personalizada ya que estaran debidamente capacitados en la atencion
al cliente.

Esta ventaja también se convierte en un diferenciador frente a la competencia.

5.4.2. Servicio

El proposito es empoderar una imagen de sello del negocio, a través de
los servicios que prestard el hospedaje en atencidén al cliente el cual es un
intangible, por tal motivo, el personal debera brindar la mejor atencion al cliente
con la finalidad de dar a conocer la calidad de atencion, productos y servicios

con los que cuenta el establecimiento.

5.4.3. Persona

Se contara con personal altamente capacitado y entrenado que, durante
el periodo de reclutamiento, pasaran por un test de entrada y se procedera a su
contratacion segun sus cualidades y habilidades para asegurar la buena

atencion del cliente y brindar un servicio diferenciado.

5.5. POSTURAS COMPETITIVAS
5.5.1. Retador

Se considerara trabajar con la estrategia del retador, ya que se reta a los
competidores lideres existentes con una nueva propuesta para ganar gran
participacion de mercado a través del servicio diferenciado, como son un trato
Optimo por parte de los colaboradores el cual se vera reflejado en un trato amable
y cortés al cliente. Se evidenciara un alto control de calidad respecto a las
instalaciones para brindar confort, tranquilidad generando una grata experiencia.
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5.5.2. Ofensiva

La empresa esta ingresando al mercado con un precio similar al de los

lideres en su categoria, por lo cual no se consider6 trabajar con dicha estrategia.

5.5.3. Defensiva

Esta estrategia reduce el riesgo de ataque de nuevos competidores, al
ingresar Passione al mercado local, éste sera un nuevo competidor para los ya

existentes.

5.6.- DESARROLLO DE PRODUCTO
5.6.1. Integrada

Se considera trabajar una linea de producto integrada para tener un
mayor control de los procesos de la empresa. Para lo cual cada colaborador
debera asumir de manera efectiva su puesto de trabajo, ya que estas seran
medibles. Asimismo, se debera alinear las capacidades individuales para que
estén acorde con los de la empresa.

5.6.2. Linea

Se desarrollara la linea de productos, puesto que ademas de ofrecer el
servicio de hosteleria, se brindara decoracion de habitaciones para ocasiones
especiales (aniversarios, cumpleafios u otra en particular), con ello se estara
captando mayor participacion puesto que en el entorno actual ésta clase de
oferta es limitada. Asi también, se presentard variedad de habitaciones cada
una con distinto disefio, estilo y equipamiento.
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5.7. DETERMINACION DE OPERACIONES
5.7.1. Producto

La empresa brindara servicio de alojamiento, lo cual es un bien intangible
y este se adquiere a partir de los beneficios que se ofrece como son: un buen
servicio de hospedaje, confort, calidad, trato amable, cordial, discreto, acogedor

y seguro.

Se tendra en cuenta el disefio, los colores y tipo de muebles para
impactar desde el primer momento; asi también, el personal estara preparado

para absolver cualquier tipo de queja o sugerencia. El logo definido, es:

5.7.2. Precio

La determinacion de los precios se realizar4 teniendo en cuenta los
costos, tanto variables como fijos. A su vez se tomara como referencia las
tarifas actuales de la competencia, debido a que el cliente compara nuestros

servicios con los de la competencia.

En el siguiente cuadro se explica los valores de la competencia y el
precio del Plan de negocio de la empresa de hospedaje.

Tabla 29: Cuadro comparativo de Precios de habitacion

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 29, el precio de habitacion es en base a un turno de 6 horas
de estadia.
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labla 30: Precios de Hospedaje Passione

Fuente: Elaboracion propia

5.7.3. Promocion

Se trabajard con pases gratis, tarjeta de fidelizacién y horas gratis que
dependeran de cierto numero de visitas al establecimiento con lo cual podran
conseguir dichos beneficios. Asimismo, se trabajard la publicidad con el

siguiente cronograma:

labla 31: Cronograma de actividades de Marketing afio 2016

Fuente: Elaboracion propia

5.7.4. Plaza

Los canales de venta se dan a través de la website y via telefénica.
Asimismo, al tratarse de un servicio de alojamiento, la venta también es directa

puesto que la creacion y entrega del servicio se da dentro del establecimiento.
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5.8. MATRIZ BCG

El crecimiento del mercado de hoteles, hostales, hospedajes es alto con

un crecimiento de 6.1% anual.

A continuacion, en la siguiente matriz BCG se muestra el eje en el que
se encuentran las empresas lideres en el mercado de hosteleria en el distrito

de Ventanilla:

Figura 19: Matriz BCG

Fuente: Elaboracion propia

El hostal Safari Suite, estd ubicado en el eje de la estrella por ser lider
en su categoria en el distrito de Ventanilla contando actualmente con una

participacion del 18% anual al 2014.

En el eje de la vaca lechera se encuentra ubicado el hostal Costa Azul,

el cual genera utilidades.
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El ingreso del hospedaje Passione, sera en el cuadrante de la incognita,

por tratarse de un negocio nuevo.

5.9. ESTRATEGIAS ESPECIFICAS

5.9.1. Extensidon de Marca

Se trabajard bajo la extensién de marca, ya que la empresa brindara
también servicio de decoraciones, los cuales se ofreceran a través de la pagina

web del hospedaje y del Facebook.

5.9.2. Evaluacion y control del plan de Marketing

Se deberd realizar un seguimiento semanal respecto al plan de
marketing para lo cual se establecen criterios de desempefio en cada una de
las actividades, con la finalidad de detectar posibles desviaciones y corregirlas

para el cumplimiento de metas y objetivos de la empresa.

Se aplicara un control adecuado de insumos, procesos y productos para
trabajar de una manera eficiente. Asi también se realizara un andlisis de
gastos, mediremos el impacto de campafa publicitaria y analisis de encuesta

de satisfaccion de clientes.

5.9.3. Elaboracién y ejecucion del plan de Marketing

La elaboracion del Plan de Marketing permitira cumplir los objetivos, ya
gue nos permitira identificar el segmento de clientes potenciales y captacion de
nuevos clientes.

5.9.4. Presupuesto de marketing

En la tabla 32, se detalla la inversién anual a realizar para desarrollar las

diferentes actividades de marketing.
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En el item auspicio de eventos se consideran cuatro eventos importantes
como: temporada de playa, dia de San Valentin, Aniversario del Distrito y
Fiestas de Fin de Afo.

Tabla 32: Inversion para actividades de Marketing

5/. 4 800.00
Volantes /-4,
Gestign sitio web $/.4,20000
Gestign facebook §/.1,20000
Gestion radio local §/-5,400.00
5/.1,200.00
Publicidad en sitio web [Facebook]) /-1,
s/. 3,200.00
Auspicio de eventos
TOTAL 5/. 20,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES

6.1. OBJETIVOS

e Optimizar la capacidad instalada, buscando incrementar el nimero de
atenciones mensuales, reduciendo los costos de operacion y servicios.

e Atender las necesidades de los clientes de forma eficaz con los recursos
disponibles.

e Manejar un optimo estandar de calidad ofreciendo buenas instalaciones

generando un buen nivel de satisfaccién en el cliente.

6.2. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

e Manejar procesos que permitan lograr objetivos de la empresa con el
mayor nivel de eficiencia posible.

e Brindar capacitacion constante a los colaboradores para que estén
preparados y se puedan desenvolver ante cualquier eventualidad.

e Establecer programas de compensacion fomentando la productividad de

los trabajadores.

6.3. DISENO DE PRODUCTO

La infraestructura del local serd moderna, poseera gran espacio de zonas
verdes, habitaciones amplias, buena iluminacién y decoracion. El local sera de 3
pisos y contara con 24 habitaciones, el ler nivel tendra 6 habitaciones, el 2do y
3er nivel 9 habitaciones cada una, estando la lavanderia ubicada en el Gltimo

piso del edificio. Detalle de tipo de habitacion:

e Habitacion Simple: contara con espacios fisicos normales de una
habitacion sencilla, pero con todos los servicios bésicos (1 cama simple,

bafio privado con agua caliente y mesa de noche).
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] Habitacion Queen: contard con areas mas amplias y se subdividen en dos
tipos, queen y queen con jacuzzi (1 cama queen, bafio privado con agua
caliente, mesa de noche, mesa con dos sillas, ventilador, armario, secadora

de cabello, frio bar y jacuzzi).
] El piso de cada habitacion sera de ceramico color marfil.
] El piso de los bafios, sera piso ceramico color concreto gris.

] Las puertas seran apanaladas pino al duco color blanco humo.
'] Las ventanas, seran de aluminio blanco anodizado de cristal pavonado y
templado dependiendo el tipo de habitacion.

El producto sera una combinacién de producto tangible e intangible puesto

gue el publico encontraré confort, elegancia y hospitalidad.

) |
\_ 1 /
ol |

, o 285 |
q T il

Figura 20: Disefio de producto

Fuente: Arg. Kadir Farfan Bejarano.
CAP 10358
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6.3.1. Disefio de Procesos Operativos
6.3.1.1. Recepcion

e El contacto inicial que establecera el cliente sera a través de la pagina
web, via telefénica o acercandose directamente a las instalaciones del
local.

e En el primer caso, el cliente debera ingresar sus datos al formulario para
proceder a contactarnos. En el caso de ser una llamada telefénica, la
recepcionista atendera amablemente la llamada facilitando toda la
informacion que el cliente requiera.

e Si el cliente llegara a las instalaciones directamente ser& atendido por la
recepcionista quien dara la bienvenida y preguntara si tiene reserva o Si
desea solicitar una. En caso hubiera reserva, se solicitara la
identificacion del cliente para realizar la confirmacion.

e De no existir reserva, verificar disponibilidad, si hay habitacion libre, se
procedera con la solicitud de su identificacion y toma de datos del cliente
y la cantidad de horas que permanecera en el hospedaje.

e El cliente debera facilitar su documento de identidad (DNI) y también
cancelar su estadia en el establecimiento, posteriormente, el encargado
de recepcion le entregara las llaves para que se dirija y se instale en la

habitacion asignada.

6.3.1.2. Mantenimiento

e Estard a cargo del personal de limpieza del hospedaje, quien se
encargara de la limpieza integral del establecimiento.

e Habitaciones, duchas y bafios: sacudir, barrer, trapear y desinfectar bien
toda el area de manera adecuada.

e Se cambiaran las sabanas y toallas, se repondra el papel higiénico y
jabon.

e Abrir las ventanas para que la habitacion se ventile.
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'] Se verificard que todo esté en buen funcionamiento (luces, tv, radio,
friobar, etc.). De observarse algun imperfecto se tomara nota y se
deberd comunicar a recepcion.

"I Los posibles objetos olvidados o perdidos por el cliente seran entregados
al responsable de recepcion para su conservacion por un lapso de 30
dias.

.l El encargado de recepcion debera registrar estos objetos: Fecha en que
se encontro el objeto, lugar, numero de habitacion, y por ultimo, colocar
los nombres de la persona que estuvo hospedada en esa fecha para la

posterior devolucion.

6.3.1.3. Compras

I El personal de mantenimiento y limpieza debera informar a recepcion de
todos los productos o articulos necesarios para el correcto funcionamiento
del establecimiento.

"] Remitir la lista de articulos al recepcionista, con lo cual éste elaborara un
documento detallando las compras a realizar y se las entregara al

administrador para la compra respectiva.

6.3.2. Planificacion de la produccién

El hospedaje contara con una capacidad instalada para 24 habitaciones,
las cuales seran equipadas al 100% y se atendera a tiempo completo.
En fines de semana se espera atender al 70% de su capacidad instalada,
puesto que al tratarse de un nuevo local tendra poca afluencia hasta que se
haga conocido. Asimismo, resaltar que en las horas pico es cuando se debera

agilizar la habilitacion de los cuartos.

El personal permanente serd 1 en el turno dia quien se encargara de
recepcion y mantenimiento; en el turno noche seran 2 personas una en recepcion

y 1 en mantenimiento. Asimismo, se contara con 1 personal backup para cubrir
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los descansos del personal permanente y también se contara con un
Administrador permanente y 1 contador externo.

6.4. DISENO DE LAS INSTALACIONES

La distribucion total de la hosteleria es como sigue:

Superficie total de hostal: 250m?

Numero de habitaciones total: 24

Recepcion: 3m?
Estacionamiento: 6 m2
Almacén: 3m?
Lavanderia: 8m?

La infraestructura del establecimiento cuenta con variedad de areas verdes
y tragaluces para una mejor iluminacion y contacto con el medioambiente. Se
contaran con 9 termas eléctricas de 1,100 litros para abastecer de agua caliente a
todo el edificio, también se contara con dos bombas de agua. Existird un sistema
de incendios acorde a la necesidad del proyecto.
El hospedaje contara con la atencion de recepcion de 24 horas existiendo dos

turnos para un correcto funcionamiento del establecimiento.

Figura 21: Disefio de instalaciones

Fuente: Arg. Kadir Farfan Bejarano. CAP 10358
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6.4.1. Actividades pre operativas

Las actividades a realizarse antes del inicio de operaciones de la hosteleria,

seran:

Tabla 33: Tiempo estimado para elaboracién del proyecto

Concepto o

Elzboracion del Plan de Negocio 10
Disefio y Arquitectura 13
Financiamiente kS
Adquisicidn de terreno y construccion 20
Constitucion de empresa

Adquisicion de mabiliario y equipo 1
Contratacian y capacitacion de personal

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se reflejan todas las actividades planteadas, a través del diagrama Gantt, tomando en cuenta fechas y tiempos

especificos:
MESES
Oct-15 Now- 15 Dic- 15 Ene - 156 Feb - 16 Mar - 16 Abr - 16 Mayo- 16 | Junio-16 | Julio- 16 feo - 16 Set- 16 Oct- 16 Nov - 16
DESCRIPCION . 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
SEMANAS

1]2]3]a]s|e|7]8]9]10]11]12|13]14]15]16]17|18]18]20|21|22] 23] 24| 25| 26] 27| 28| 28] 30|31]32]33]34] 35| 36] 37| 38| 39| an| a1] a2 |43| 24| 45| 26| 47| 48] a8 50|51 ] 5253 ]54] 55 56

Elaboracion del Plan de
Negocio

Disefio y Arquitectura

Financiamiento

Adquisicion de terreno
¥ construccion

Constitucidn de
EMmpress

Adquisicidn de
mebiliario v equipo

Contratacion y
capacitacion de
persanal

Figura 22: Diagrama de Gannt de actividades pre-

operativas. Fuente: Elaboracién propia.

Cabe mencionar, que la elaboracion del plan de negocio, disefio, arquitectura y construccion del edificio, son actividades que

requieren la mayor cantidad de tiempo.
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6.5. ESTANDARES
6.5.1. Calidad

La calidad es un componente primordial en la percepcién del cliente, por
ello se trabajar4 para brindar al cliente los servicios que necesite para su
comodidad. Las habitaciones son amplias con un area de 5m2 y contaran con
vista a los jardines interiores, cuentan con agua caliente y las duchas también
seran amplias para la mejor comodidad y satisfaccion del cliente.

6.6. DISENO DEL SERVICIO

Teniendo como principal objetivo la calidad del servicio al cliente, este sera:

1 Frecuencia: Atencion las 24 horas.

1 Buen trato: el personal que labora en la empresa sera respetuoso vy
discreto.

"1 Exigencia: en la limpieza y presentacion de todo el establecimiento
(habitaciones, bafios, jardines, etc.)

1 Seguridad y privacidad: contara con cochera privada y servicio de

vigilancia permanente.

6.6.1. Triangulo de servicios

— T /- SO
{ sisTEMAS ) 5 PERSONAS )
- — ~ -

Figura 23: Triangulo de Servicios

Fuente: Elaboracion propia
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Esta teoria indica que debemos considerar los tres elementos
fundamentales: estrategia o filosofia, personas y procesos, lo cuales deben

estar alineados al cliente. Asi tenemos:

| La estrategia, guia y el método de trabajo que la empresa utilizara para el
logro de objetivos.

'] Las personas, forman parte fundamental de la empresa porque son
guienes mantienen el primer y constante contacto con el publico.

'] Los sistemas, todos los participantes de la empresa deben estar
alineados para desempefarse conforme a los establecido.

6.6.2. Servicio fundamental

El servicio fundamental de la empresa es el alojamiento buscando de
esta forma satisfacer las necesidades del publico.
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6.7. FLUJO DE PROCESOS
6.7.1. Entrada del huésped
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Figura 24: Flujo de procesos

Fuente: Elaboracion propia
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6.8. ESTRUCTURA DE COSTOS
labla 34: Estructura de Costos fijos

Fuente: Elaboracion propia

1 Detalle de costos fijos (Ver anexo 07).

6.9. PLANES DE CONTINGENCIA

6.9.1. Falta de fluido eléctrico

1 El personal de mantenimiento debera comunicarse con Edelnor y reportar

la falta del servicio, quienes daran solucion al inconveniente.

6.9.2. Inundacién

"1 El personal de mantenimiento, serd el encargado de ubicar donde se
origing la falla, para proceder a cerrar la llave de dicha habitacion.

7 De persistir la falla debera acercarse a la llave principal ubicada en el
primer piso y proceder a cerrar la llave de la seccion.

7 Inmediatamente después de ello, comunicarse con el encargado de

servicios sanitarios, quien a su vez se acercard a dar solucion al incidente.
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6.9.3. Falta de personal

1 El personal de recepcion debera reportar la inasistencia del trabajador al
Administrador.

1 ElI administrador sera el/la responsable de comunicarse con el Backup
para que cubra al personal durante su ausencia y se coordine el
reemplazo faltante.
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CAPITULO VII: ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

7.1. ORGANIZACION
7.1.1. Tipo de sociedad

La empresa se constituira como una Sociedad Anénima Cerrada, la cual
estara conformada por 2 socios, siendo el aporte de capital equitativo para
cada uno y con los mismos derechos. La denominacion de la empresa sera: DC
& A ASOCIADOS S.A.C. y llevara el nombre comercial de: “PASSIONE
HOSPEDAJE".

7.1.2. Tipo de estructura organizacional

El disefio del organigrama estructural del hospedaje, nos permitira
ordenar las actividades, procesos y funcionamiento de la empresa. Asimismo,
nos permitira mantener un orden adecuado, comunicacion con el personal,
relaciones armoniosas, nivel jerarquico y responsabilidad.

A continuacion se detalla el organigrama del hospedaje, donde se puede
apreciar la estructura general y las relaciones de trabajo.

- Area
Adminiztrativa

o Cortador
EXTerng

[ Area de Logistica }

Area de
Operaciones

- Area de
Martenimisnto

* El area d= mantenimiento estara conformads por 1 Recepcionista, 1 Mantenimiento

* El area administrativa contara con 01 Administrador, quien a su wez apoyara al personal
de Recepcian en |as tardes

Figura 25: Estructura Organizacional

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.3. Partes de la organizacion

e Administrador, sera responsable del buen funcionamiento del hospedaje.

e Recepcionista, sera responsable de la atencion de huéspedes (ingreso y
salida), las funciones del colaborador se encuentra detallada en el MOF.
(Ver anexo 08).

e Limpieza, sera la persona encargada de mantener el local y las
habitaciones en completo orden y limpieza adecuada (Ver anexo 09).

e Contador externo, responsable de la contabilidad de la empresa

(ingresos y egresos), trabajara conjuntamente con el administrador.

7.2. RECURSOS HUMANOS

El capital humano es considerado de vital importancia, puesto que son
ellos quienes interactian diariamente con el publico. Por lo cual deben estar
comprometidos en brindar la mas alta calidad de atencion en el servicio. El

perfil del personal debe cumplir con los siguientes requisitos:

I.  Aptitudes Fisicas:
e Buena salud.
e Usar el cabello corto y recogido en caso de las mujeres.
e Estar bien afeitado.
e Mantener las ufias cortas.

e Uniforme presentable (limpio y planchado).

II. Aptitudes Intelectuales:
e Nivel de cultura general y con buena predisposicion para ampliar sus

conocimientos.

[ll.  Aptitudes Profesionales:
e Responsabilidad ante el trabajo.

e Amplio sentido del orden y la organizacion.
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e Criterio y amabilidad para atender a cada cliente de acuerdo a su

caracter y estado de animo.

IV. Aptitudes Morales:
e Honestidad y honradez.
e Voluntad y perseverancia para alcanzar la meta propuesta.

e Compafierismo.

7.2.1. Objetivos

e Desarrollar un sistema integral que contenga politicas y procedimientos
de reclutamiento, remuneracion y capacitacion.

e Fomentar el sentido de pertenencia, compromiso, identidad e integracion
de los colaboradores.

e Promover un buen clima laboral a través de relaciones humanas

armonicas.

7.2.2. Estrategias

e Establecer un esquema de remuneracion del personal que contemple
competitivos en referencia al mercado y se den politicas de estandares
incentivo para los mejores colaboradores.

e Ofrecer capacitacién constante al equipo de trabajo dada por parte de la
empresa, asi como las brindadas por diferentes entes (Myempresa).

e Ofrecer un buen ambiente laboral y de incentivos para fidelizar al

personal logrando una baja rotacién.

7.2.3. Politicas

La hosteleria se orientard a la obtencion de un equipo humano
altamente motivado e identificado con la empresa, con iniciativa y vocacion de

servicio hacia el cliente. Para ello, se estableceran los siguientes principios:
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e Respeto y confianza para llevar una buena relacion laboral.

e Se dara capacitacion a los colaboradores, desarrollando sus
competencias para el cumplimiento de los objetivos organizacionales.

e Se retribuira con los incentivos de acuerdo al desempefio laboral de

forma equitativa.

7.2.4. Administracién de Recursos Humanos

Estd area estara encargada del personal, viendo lo relacionado al
reclutamiento, seleccion, contratacion, induccion, capacitacion y desarrollo de
manera que resulte productivo y rentable para la empresa. Se desarrolla de la

siguiente manera:

e Se entrega de uniforme al personal que se incorpore a la empresa.
e Se cuenta con un cuarto de descanso.
e Se les da horas libres de acuerdo al desempefio.

e Se celebra el cumpleafios de cada colaborador.

7.2.5. Reclutamiento

Primero se debe identificar los puestos requeridos de acuerdo a las
necesidades de la hosteleria. Durante este periodo, se publicara anuncios,

posteriormente se recepcionara los documentos.

7.2.6. Seleccién

Una vez que se tengan los documentos, se procedera a:

e Elegir al candidato que cumpla con el perfil.
e Realizar la entrevista preliminar.

e Realizar la entrevista profunda.

e Revisar y verificar las referencias.

e Proceder con la contratacion.
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7.2.7. Contratacion

Una vez terminada la evaluacion del personal se procede a contratar al
candidato que result6 seleccionado.
El contrato a trabajar serd por tiempo determinado (periodo de prueba), de
pasar el periodo de prueba se le realizara un contrato de trabajo por un plazo
determinado (6 meses, 1 afio).

7.2.8. Induccidén

La induccién en la hosteleria es muy importante, ya que el empleado

entrara en un proceso de familiarizacién con la empresa.

7.2.9. Capacitaciéon y desarrollo

Teniendo en cuenta la importancia del factor humano, se debe realizar
una mayor inversion de tiempo y dinero ya que mientras se adecuen a sus

funciones estas no se realizaran con mucha rapidez.

7.2.10. Evaluacién del desempefio

Permitira medir el desenvolvimiento del personal, actitudes vy
comportamiento laboral. Asi también, sirve para dirigir y controlar al personal de

la manera mas apropiada y justa.

7.2.11. Compensaciones

Al ser un factor motivacional muy importante, se debe establecer una
politica salarial que cubra las expectativas de los empleados como
empleadores. Se determinara un porcentaje de aumento salarial al colaborador

dependiendo su antigtiedad laboral en la empresa.
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7.2.12. Motivacion

Seran de dos tipos:
a) Motivacion econémica
[ Premio a la puntualidad.

[1 Préstamos sin intereses.

b) Motivacion no econémica
'l Festejos de cumpleafios.
[ Celebraciones (dia del trabajador, dia de las madres, navidad).

[l Permisos para ocasiones importantes (cumpleafios del trabajador).

7.2.13. Sistema de remuneraciones
7.2.13.1. Planillas

El hospedaje contar4 con una estructura de planilla equitativa la cual
sera evaluada de acuerdo al desempefio del personal que ocupa cada puesto

teniendo en cuenta el conocimiento que éste tenga.

Cabe resaltar, que el pago del personal se realiza de manera quincenal,
asimismo, se les da horas libres al personal de acuerdo a su desempefio, ello
se da con la finalidad de en su desenvolvimiento cotidiano. A continuacion se
detalla cuadro de remuneraciones:

Tabla 35: Estructura de Remuneracién

SUELDOS
Plasilla Produccion [Recibos x Homorarios]
Cargo Cantidad Salario
Base
Contadar 1 200.00
Eecepcidn™ant. [dia) 1 S00.00
Recepcion [Mache) 2 G00.00
[Mantenimie ntolLimp (Nochel G00.00
[ TOTAL PRODUCCIGN 250000
Planilla Administrativa
- Salarie CTS Vacaciones Sueldo
Cargo Cantidad — \0.0833) \0.08) E=salud (0.09) e
00533 0.0500 0.0300
Admiristrador 1 1,700 .63 85.00 93.00 137863
TOTAL
ADMINISTRACION] 1.375.63

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO VIll: RESPONSABILIDAD SOCIAL

8.1. IMPACTO SOCIAL

8.1.1. Interno

e Mejora la fidelidad, compromiso y motivacion de los trabajadores.

e Mejora el clima laboral, lo cual incrementa la productividad y la calidad
e Mejora la comunicacion interna.

e Permite reducir costos de operacion.

e Control de consumo de energia utilizando focos ahorradores y de agua.

e Ser flexibles con el personal.

8.1.2. Externo

e Ayuda a fidelizar a los clientes actuales y captar nuevos clientes.
e Mejora la relacion del entorno social.

e Contribuye a un mejor posicionamiento y diferenciacién de marca.
e Permite el acceso a nuevos segmentos de mercado.

e Genera fuente de trabajo.

8.2. IMPACTO AMBIENTAL

Relacionado con el manejo del agua, residuos y energia.

8.2.1. Agua

e Se realizara un control mensual para determinar el consumo de agua y
verificar el mantenimiento de las conexiones.

e Uso de electrodomésticos que permitan el ahorro de agua.

¢ Informacion y concientizacién a trabajadores.

¢ Reutilizacion del agua (riego de areas verdes con aguas residuales).

8.2.2. Residuos 68
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1 Adquirir productos o envases retornables.

1 Coordinar con la municipalidad del distrito a fin de disponer un
adecuadamente los residuos inservibles en lugares autorizados por la
municipalidad.

1 Apilar para la posterior eliminacién: pilas, focos, fluorescentes, entre otros)
para un correcto manejo de estos residuos, esta actividad estara a cargo
del personal.

8.2.3. Luz

1 Verificar el correcto funcionamiento de las luces y mantenerlas apagadas
si no fuesen necesarias.

1 Realizar una verificacion trimestral para ver el estado de los equipos y
herramientas de la empresa.
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CAPITULO IX: PLAN CONTABLE Y FINANCIERO

9.1. SUPUESTOS BASICOS

'] Inflacién baja y controlada.

'] Todos los costos son conocidos.

[ Precios de los productos empleados no estaran sometidos a tensiones de
inflacion o deflacién a lo largo del proyecto.

[l Adecuado control y manejo de costos dentro del negocio.

[l Costos de energia y servicios estables y controlados.

9.2. ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

La empresa se constituira con personeria juridica, estando conformada

por dos socios, quienes aportaran en partes iguales el capital.

9.2.1. Requisitos para Constitucion de empresa:

1. Solicitar la Reserva de Preferencia Registral (busqueda y reserva), dicho
tramite se realiza con SUNARP y tarda 24 horas en promedio.

2. Concedida la Reserva de Denominacion se debe adjuntar a ésta dos
copias de los DNI de los socios para la elaboracion de la minuta que
sera empleada en el Acto Constitutivo.

3. Descripcion detallada de la actividad econdmica (objeto social) de la
empresa.

4. Sustento del capital minimo de constitucion, el cual debe ser minimo de
S/. 1,000.00 y maximo S/. 28,800.00 entre todos los socios y pueden ser
aportados en forma de:

a) Bienes: consignar (declaracion jurada simple por cada socio)
marca, modelo, serie y valor del bien (la hace el usuario con valor
referencial actual).

b) Dinero: debe llevar el efectivo (al momento de la elaboracion del

Acto Constitutivo) que se depositara en el Banco de la Nacion.
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5. Formatos de declaracion jurada y ficha de solicitud se constitucién de
empresas, debera estar debidamente llenados para efectuar el tramite.

6. Una vez presentados los documentos, los socios se reuniran en el MAC
para proceder a la toma de firmas y realizar el pago de derechos
correspondientes a notaria y SUNARP, se enviara el parte notarial
electronicamente con la firma digital de SUNARP.

7. Una vez comparado el parte fisico con el electrénico se califica y se
inscribe. Seguidamente, solicitan en linea y de forma automatica a
SUNAT la generacion del RUC.

8. La SUNAT con la generacion del RUC otorga autométicamente la clave
SQL, gue sera entregada en la notaria elegida.

9. En un plazo no mayor de 72 horas, el/los socios recogen en notaria el
testimonio de constitucion de la empresa junto con la constancia de
inscripcion de SUNARP, asi como el RUC (aun inactivo) y la clase SQL
dada por SUNAT.

10.Una vez inscrito ante SUNAT y contando con el RUC, se debera contar
con autorizacion de Comprobantes de Pago Emision fisica o de formato
impreso para proceder con la impresion de comprobantes
correspondiente.

11.Libros y Registros Contables.

12.Planilla Electronica.

13. Tributos mensuales.

9.2.2. Requisitos para la obtencion de Licencia Municipal:

De acuerdo al Texto Unico de Procedimiento Administrativos — TUPA,
los requisitos son los siguientes:
1. Presentar solicitud de Licencia de Funcionamiento con caracter de
declaracion jurada que incluya:
a) En caso de personas naturales.- Niumero de RUC y DNI o carnet de
extranjeria.
b) En caso de personas juridicas u otros entes colectivos: DNI o Carné
de extranjeria del representante legal, tratandose de personas

naturales que actien mediante representacion.
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2. Vigencia de poder del representante legal, en caso de personas juridicas
u otros entes colectivos, o tratandose de representacion de personas
naturales se requerira carta poder con firma legalizada.

3. Comprobante de pago de la tasa municipal correspondiente, que incluye
el costo por inspeccion Técnica de Seguridad de Defensa Civil.

Nota: Durante la tramitacion del procedimiento, el personal de la Municipalidad
realizara la inspeccion técnica en seguridad-Defensa Civil (segun Art.7°Ley N°
28976) (Muniventanilla, 2015) (Ver anexo 10).

9.2.3. Requisitos para la obtencion de Certificado de Inspeccion

Técnica de Seguridad en Defensa Civil:

1. Presentar formulario de solicitud de Inspeccion Técnica de Seguridad en
Defensa Civil.

2. Presentar Cartilla de Seguridad y/o Plan de Seguridad en Defensa Civil o
copia de planes de contingencia debidamente aprobados y actualizados
segun corresponda.

3. Adjuntar recibo por derecho de pago.

4. Opcional: Presentar fotocopia de Licencia de Funcionamiento tramos

5. Desde 101m2 hasta 500 m2:
a) Informe de Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil (Ver

anexo 11).

b) Informe de Levantamiento de observaciones.

9.3. OBJETIVOS

] Determinar los recursos econdmicos para realizar el presente plan de
negocios.

"1 Reflejar con oportunidad y exactitud los estados financieros (Balance
General, Estado de Ganancias y Pérdidas, Flujo de Efectivo), haciendo

las proyecciones y las recomendaciones mas adecuadas.
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e Obtener el financiamiento externo que amerite la buena gestion de la
empresa.
e Participar junto con el area Administrativa, en la evaluacion periddica de

la rentabilidad econdmica y financiera de la empresa.

9.4. POLITICAS

e De Pagos: los pagos de los servicios de alojamiento y otros seran
realizados al contado o al crédito, con desembolso en efectivo o con
tarjeta de crédito/débito.

e De Descuentos a clientes: los clientes que se alojen durante 5 dias
continuos dentro del mes, recibiran un pase de cortesia para alojarse el
mes siguiente totalmente gratis (promocion valida de martes a jueves).

e De Pago a proveedores: El pago a proveedores se hara con depdsito a
cuenta del cliente los dias viernes de 09:00 am a 11:00 am.

e Manejo de inventarios: la empresa mantendra un inventario equivalente

a un mes respecto a productos de limpieza.

9.5. PRESUPUESTO GENERAL

En el presupuesto general se han considerado todos los gastos en los

que se debera incurrir para la ejecucion del presente proyecto (Ver anexo 12).

9.6. ESTRUCTURA DE INVERSION

Tabla 36: Estructura de Inversiéon

|
|~Gastus pre-operativos 31,392.00
Gastos en equipamisnts 86,184.00
Gastos de WK 5,146.00
Gastos de infraestructura 405,168.00
Gastos Totales 527,800.00

Fuente: Elaboracién propia
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9.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

labla 37: Estructura de costo variable unitario

Unidad

Concepto de Unidad PRECIO UIIIFITR]I—:: s/,
Medida

PH Rollo 1 0.60 0.60
Detergente Gramos 3 0.12 0.36
Jabdn Unidad el 0.16 0.32
Lejiz Mililitros 2 0.20 0.20
Pinesol Mililitros 2 0.20 0.20
Ambientador Toques 2 0.15 030
Otros —— 1 1.20 1.20

COSTO VARIABLE TOTAL POR SERVICID DE  HABITACION 3.58

Fuente: Elaboracion propia

labla 38: Estructura de costo fijjo mensual

| COSTOS FUOS

Taotal Personal 3,979
Total G.O. [/ Adm/ Mkt 4617
TOTAL COSTO FIIO MENSUAL: 8,505

Fuente: Elaboracion propia

Punto de equilibrio del periodo = Total de costos fijos del periodo

Margen de contribucion unitaria

PE =8595 = 253

4

Margen de contribucion unitaria = Precio de venta — costo variable unitario

Fuente: Elaboracion propia

El punto de equilibrio nos indica que la empresa debe tener una
ocupabilidad minima de 253 atenciones mensuales para poder cubrir los costos
fijos. Dado que las atenciones proyectadas seran de 1091, el punto de equilibrio

es superado y por lo tanto es logrado en la puesta en marcha del negocio.
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9.8. EVALUACION Y PROYECCION FINANCIERA

9.8.1. Plan de Ventas escenario esperado

PROYECCIGN DE VENTAS: ESCENARIQ ESPERADO
PROYECCION DEVENTAS EN VISITAS ¥ SOLES
CALCULO DEL MERCADO POTENCIAL Afios 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
VENTANILLA 372,899 PAREIAS 2,181 2,291 2,405 2,525 2,652 2,784 2,323 3,070 3,223 3,384
NSE B [265) 96,954 VECES & & E & & & & & & E
Edades entre 202 40 (505¢) | 48,477 VECES POR Afi0 13,089 | 13,783 | 14430 | 15152 | 15909 | 16705 | 17540 | 18417 | 13,338 | 20,305
::!:I. :::E:;i: 21,815 SERVICIOS: OCUPABILIDAD
:ﬁ;?::u Potencial de 10,907 A HABITACIGM SIMPLE 805 11,780 | 12,369 | 12,887 | 13,637 | 14319 | 15034 | 15736 | 16575 | 17,404 | 13,274
:;i:'d”“”mdeﬂmcm 2,181 B. HABITACIGN QUEEN 1056 1,308 1,374 1,443 1,515 1,591 1,670 1,754 1,842 1,934 2,030
VECES POR ARO (5) 13,089 TOTAL DE VECES 12,089 | 13,481 | 14280 | 15148 | 16057 | 17020 | 13041 | 15,024 | 200271 | 21437
PRECIOS DE VENTA PRECIOS
A HABITACIGN SIMPLE 3g 247635 | 470,017 | 433518 | 513134 | sas 104 | 571,308 | 599,874 | 629,868 | e61,361 | E34,479
B. HABITACI M QUEEN a3 £2,826 | 66,596 | 70581 | 74,827 | 79,316 | 24075 | 89,420 | 94,467 | 100,135 | 106143
TOTAL EN SOLES 510,461 | 536,613 | 564,109 | 593,021 | 623,420 | 655,384 | 638,994 | 724,335 | 761,497 | 800,573
5 CREC. MERCADD 1.05%

Tabla 39: Plan de ventas escenario esperado
Fuente: Elaboracion propia
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9.8.2. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS 510,461 536,613 564,109 593,021 623,420 655,384 688,994 724,335 761,497 800,573
COSTOS DE VENTA 19,301 67,475 68,023 70,402 71,914 73,458 75,036 76,648 78,295 79,978
Costo del Producto 45 B58 47,795 48 751 49,726 50,720 51,735 52,769 53,825 54,901 55,000
Personal Operativo 18,200 18,680 20,172 20,676 21,193 21,723 22,266 22,823 23,393 23,978
UTILIDAD BRUTA 475,103 401,663 476,264 452,217 479 593 508,469 538,923 571,040 604,907 640,618
GASTOS ADM 86,856 88,931 91,056 93,232 95,460 97,742 100,079 102,472 104,923 107,433
Personal administracion 19,301 19,687 20,081 20,482 20,892 21,310 21,736 22,171 22,614 23,066
Gastos administrativos 67,555 69,244 70,975 72,749 74,568 76,432 78,343 80,302 82,309 B4,367
GASTOS DE VENTA 20,000 20,200 20,402 20,606 20,812 21,020 21,230 21,443 21,657 21,874
Gastos de Marketing 20,000 20,200 20,402 20,606 20,812 21,020 21,230 21,443 21,657 21,874
UTILIDAD OPERATIVA 318,247 292,532 314,806 338,379 363,321 389,707 417,614 447,125 478,327 511,311
GASTOS FINANCIEROS 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813
Gastos Financierg 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813 40,813
UTILIDAD ANTES DE IMPSTO | 277 434 251,718 273,993 257,566 322,508 348,853 376,801 406,312 437,514 470,458
IMPUESTO A LA RENTA §3,230 75,516 82,198 89,270 06,752 104 668 113,040 121,894 131,254 141,149
UTILIDAD NETA 194,204 176,203 191,795 208,296 225,755 244,225 263,760 284,418 306,260 329,348

labla 40: Estado de Resultados

Fuente: Elaboracion propia
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9.8.3. Estados Financieros

PASSIONE HOSPEDALJE

Estado de Situacion Financiera Presupuestado
AL 31 MCIEMBRE 2015
(Expresado en Musvos Soles)

[ ACTIVO | | PASIVO Y PATRIMONIO |
Activo corriente Pasvo
Efective ¥ equivalente de efectivo | 5/, 827 830.00 ! Tributos por pagar
Cuentas por cobrar Remuneraciones por pagar
ldateria Prima Obligaciones Financieras (Corto Plazo}
Productos terminados Total Pasive Corrignte
Total Activo corriente 5/. 527 850.00
Obligaciones Financigras (Largo Plazo) /. 420,000.00
Inmueble, maguinaria y equips Total Pasivo Mo Corriente /. 420,000.00
Depreciacion
Patrimonio
Total activo no corriente 54, 0.00 Capital 54 107,880.00

Resultados acumulades

Resultado del ejercicio
Patrimonio neto S 107, 850,00

Taotal Activo 3. 527,830.00 Taotal Pasivo y Patrimaonio 5. 527,590.00

labla 41: Estados Financieros
Fuente: Elaboracion propia
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9.8.2. Flujo de efectivo escenario esperado

EFECTIVO INICIAL i i 131,441 247852 353,904 457 854 £31,355 7T 45T 513,721 1,073,502 1,235,305
INGRESOS

PRESTAMO BANCARID 420,000

LPORTE ACCIOMISTAS 107,290

Wertas Totales i 510 461 536,613 Sh4. 109 593.021 G23.420 555,354 [EERER 724535 TE1.497 B00573
TOTAL INGRESDS 527, 690 510,461 536,613 564,109 533,04 623,420 655, 384 688,994 T2d4_ 335 761,497 £00,573
EGRESOS

Gastos preoperativos 31332

Gastos en equipamienta 86,184

Gastos de wik 5146

gastos deinfrasstucturs 405 165

Sueldos 35,501 35,367 40,253 41,155 iz 065 435,033 dd,002 44,333 46,007 47.0d4
Comprades Insumos 45 953 51544 55,503 E2.268 ES,E04 75465 23,01 91,312 00444 110,428
Gastos Generakes 33.901 34.540 96,737 35671 100 545 102 658 104.711 106,805 108.941 11120
Cuotade Financizamicnto - Préstamo a2,513 a2 &13 g2 G613 52 &613 52,813 G2 515 &2 513 &z 513 a2 513 a2 513
1R [302] 53.230 TeavT 127,955 140,524 153715 167,555 182076 197,303 213,288 230,043
Impestos (1600) 33,715 35 660 37,603 53,556 41,445 43 327 45 157 45,52 45,601 50,174
TOTAL EGRESDS 527 890 379.021 420,201 442 058 465 071 459,311 514 850 541.770 570,155 500095 631 688
FLUJO DE CAJA 131.441 11E.412 122,052 127,350 134,110 140,534 147,224 154,131 161,402 168,555
FLUJO DE CAJA ACUMULADD i 131,441 247 852 363,904 437.854 531953 2497 319,71 1.073.502 1,235,303 1404155
Inveisian 577 530 labla 42: Flujo de efectivo escenario esperado

Flujo 1 131441

Flujo 2 T, 412 ., .

Fluio 3 2052 Fuente: Elaboracion propia

Flujo 4 127,950

Flujo 5 134 110

Flujo 6 140,534

Flujo 7 47,224

Flujo & 15481

Flujo 3 161,402

Flujo 10 166,585
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9.8.3. Andlisis de Sensibilidad

Este andlisis tiene como finalidad, realizar simulaciones ficticias en base
a las variaciones de uno o mas parametros de riesgo para ver de qué manera
afecta al proyecto; estas simulaciones permitirdn visualizar escenarios

pesimistas y optimistas.
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9.8.3.1. Escenario Optimista
Para este escenario se ha considerado que el nivel de ventas se incremente a 10 visitas al afio para cada cliente, se detalla a
continuacion:

ESCENARIC OPTIMISTA
PROYECCION DE VENTAS EN VISITAS Y SOLES
ARlOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Célculo del Mercada Potencial FAREIAS
2,181 2,251 2,405 2,525 2,652 2,784 2,523 3,070 3,223 3,384
WENTAMILLA 372,899
VECES 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
NSE BC [26%) 9,554 n
VECES POR ARD 21,815 32,805 24,051 35,353 26,516 27,843 28,234 30,695 33,230 33,842
Edsdesentre 203 20 |50%) | 48,477 SERVICIOS: OCUPABILIDAD
Usan el servicicde 21 515
alojamiento (455) ! A. HABITACION SIMFPLE 0% 18,633 20,615 21,646 22,728 22,864 25,057 26,210 27,626 29,007 20,457
Mercado Potencial en
) 10,307 )
parejas B. HABITACICM QUEEN 10% 2,181 2,291 2,405 2,525 2,652 2,784 2,923 2,070 3,223 3,284
Intencidn de uso de servicia i
(20%) ‘ TOTAL DE VECES 21,815 22,123 24,511 25,982 27,540 29,193 30,944 32,301 34,769 36,855
SRR AT 21,815 PRECIOS DE VENTA PRECIOS
A, HABITACION SIMFLE 28 74€,055 | 783,282 | B22,530 | 263,657 | 908,235 | 852,181 | 885,750 | 1,048,720 | 1,102,268 | 1,157,382
B. HABITACION QUEEN 45 104710 | 109,946 | 115443 | 121,215 | 127,276 | 133,633 | 140321 147,338 | 158704 | 162,440
TOTAL EM SOLES 250,765 | 293,308 | 937,973 | 584,872 | 1,034,115 | 1,085,871 | 1,140,112 | 1,157,118 | 1,256,573 | 1,318,822
5 CREC. MERCADO 1.05%

Tabla 43: Proyeccion de ventas escenario optimista
Fuente: Elaboracién propia
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EFECTIVO INICIAL 0 a 413,837 836,485 1271072 1,724,323 2,136,373 2683,733 3,203,526 3,738,949 4,296,837
INGRESOS
FRESTAMO BANCARIO 420,000
APORTE ACCIOMISTAS 107,630
Yentas Totales 0 850,769 833,308 337,373 54 572 1,034,115 1,085,521 1,140,112 1,197 115 1,256,973 1,313,822
TOTAL INGRESOS SZ27.530 550,763 533,308 337,973 34672 1,034,115 1,055,521 10112 1,197,115 1256373 1,313,822
EGRESDS
Gastas precperativos 31,392
Gastos en equipamiento g6.154
Gastos de Wk 5146
gastas de infraestructura 405 168
Sueldas 38,501 33,367 40,253 41,158 42,055 43033 44,002 44,333 46,007 47,044
Compra de Insumes 45 558 51,544 56,638 62,365 63,604 75465 G301 91,312 100,444 0,455
Gastos Gererales 33,301 34,540 36,737 96.6™ 100,645 102,655 104,71 106,505 103,341 M.120
Cuota de Financiamiento - Préstamo 82,813 82,813 582,813 82,813 82,813 82,813 82,813 582,813 82,813 82,813
Gy §3.230 154877 127.5955 140.524 153,715 167 555 152,076 157.303 213288 230,043
Impuestos Benta 303 GaG30 32118 95932 10606 113237 1214154 123766 135461 17532 157173
TOTaAL EGRES0OS 527,830 430,932 476, 653 503,386 531621 561,453 593,007 626,378 561,694 533,085 T35.633
FLUJODE CAJA 413,837 416,643 434,586 453,251 472,656 432,614 513,733 535,423 257,888 581723
FLUJO DE CAJA ACUMULADD a dTEaT 536,455 1.271.072 1.724.323 2.136.573 RN 3205526 3738543 4,236,837 4,577,966

Inversion -927.830 . . . L.

Flujo 1 413 537 labla 44: Flujo de efectivo escenario optimista

Flujo Z 416,643

Flujo 3 434,556 . 1A H

i o Fuente: Elaboracion propia

Flujo & 472 656

Flujo & 432,514

Flujo 7 513,733

Flujo & 535423

Flujo 3 557,556

| Flujo 10 551,123

VAN 51 1.651. 782

TIR [i] g
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9.8.3.2. Escenario Pesimista
Para este escenario se ha considerado que el nivel de ventas disminuya a 3 visitas por cada cliente al afio.

ESCENARIO PESIMISTA
PROYECCIGN DE VENTAS EN VISITAS Y SOLES
Afios 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
PAREIAS 3,665 3,848 4,010 4,243 2,455 4,677 4,511 5,157 5415 5,685
Célculo del Mercada Botencial VECES 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
372,895 VECES POR AIO 10,995 | 11544 | 12121 | 12728 | 13364 | 14032 | 14734 | 15470 | 16244 | 17,056
VENTANILLA
26,954 SERVICIOS: OCUPABILIDAD
NSE B [26%)
40,721 A HABITACION SIMPLE 0% 5,835 10,350 10,909 11,455 12,028 12,629 13,260 13,923 14,620 15,351
Edades entre 20 a 40 (50%) ! ! ! ! ! ‘ ‘ ’ ’ ’ !
M=zl servicio de 18,324 B. HABITACION QUEEN 10% 1,099 1,158 1,212 1,273 1,336 1,403 1,473 1,547 1,624 1,708
alojamianto [455%)
Mercatla Potencial an 3,162 TOTAL DE VECES 10595 | 11654 | 12,353 | 13,095 | 13580 | 14713 | 155% | 16532 | 17.524 | 18575
parejas
Intencion de usodeservicio | 5 gog PRECIOS DEVENTA PRECIOS
20%)
VECES POR ARG (3) 10,595 A HABITACISN SIMPLE 38 376014 | 394814 | 414555 | 435283 | 457,047 | 475,893 | 503834 | 523,085 | 555544 | 583,321
B. HABITACION QUEEN 48 52,774 | 55413 | 58183 | &10%2 | &4147 | 67354 | 7o722 | 74288 | 77571 | 81870
TOTAL EN SOLES 428,783 | 450,227 | 472,738 | 496375 | 521,194 | 547,254 | 574,616 | 603,347 | 633,515 | 665,190
% CREC. MERCADO 1.05%

Tabla 45: Proyeccion de ventas escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia
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9.8.3.3. Flujo de efectivo escenario pesimista

EFECTIVO INICIAL a a h2. 225 05,562 143,702 182973 220,350 2573531 231851 32d4.073 353,672
INGRESOS
PRESTAMO B&MNCARIO 4z0.000
APORTE ACCIOMISTAS 107,530
Ventas Totales a 478.788 450 227 ] 496,375 521.194 547,254 ST4.E6 B05.547 633515 GRS 130
TOTAL INGRESOS 527,850 423,733 950,227 472738 456,375 521,194 Ed7,254 574 15 03,347 EIZEE EEE,150
EGRESOS
Gastos preoper ativas 31352
Gastoz enequipamiento 86,154
Gastozs de "Wk 5.46
gastos de infrasstiuctura 405,168
Sueldos 38,50 39,367 40.253 41,155 421085 43.033 44.002 44,333 46,007 47,044
Compra de Insumas 46,558 51544 5E.538 62368 58,604 75.465 53.01 91,312 0. 344 110,485
Gastos Generales 33,9 94,840 36,737 98671 100.645 0= B8 104.711 106.505 108941 111120
Cuota de Financiamienta = Préstamo 52,813 82813 2813 2813 82813 g2.513 32813 82813 2813 82813
154 §3.230 15977 127,955 140,524 153,715 67555 152 076 137.305 Z13.268 230,045
Impuestos Renta 305 Z1.260 24,530 27964 31.563 35,355 39.330 43.504 47,566 52488 57,320
TOTAL EGRESOS 527,830 J6E.562 403.070 432413 457,104 453,217 510853 240,116 571113 5033582 E35.834
FLUJO DE CAJA 62225 41157 40.320 38.211 AT 36.401 34500 32228 ] 29533 [ 26356
FLUJO OE CAJA ACUMULADD 1] 52225 105382 143,702 162,973 220,950 257,351 291.851 F24073 | 353612 [ 379968

Inversidn -527.830 . . . . .

Flujo 1 62275 labla 46: Flujo de efectivo escenario pesimista

| Flujo 2 41157

Flujo 3 40,320 . -z .

Flujo & e Fuente: Elaboracién propia

| Flujo 5 37977

Flujo B 36,401

Flujo 7 3¢.500

Flujo 8 32228

| Flujo 3 23.533

Fluja 10 26,356
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9.8.4. Tasa de Descuento

Tabla 47: Tasa de descuento

Fuente: Elaboracion propia

Como resultado de la evaluacion de financiamiento se obtuvo una VAN
de S/. 101,675 y TIR de 22%, lo que hace viable financiera y econdémicamente

el proyecto.

9.8.5. Cronograma General

Dada las condiciones del préstamo, se muestra el detalle de las
amortizaciones, intereses y pago de cuotas (Ver anexo 13).
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CAPITULO X: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1. CONCLUSIONES

El desarrollo del presente Plan de Negocio, permitié determinar la existencia de

una oportunidad de negocio viable en el Distrito de Ventanilla, para:

1 Satisfacer las necesidades de alojamiento diferenciado, invitando a los
clientes a vivir una experiencia sensorial a través de un disefio,
infraestructura y acabado moderno, asi como el contar con personal
debidamente capacitado, para lograr el posicionamiento deseado en el

distrito.

1 En el Estudio de Mercado se observa, que lo conveniente es que el
segmento a considerar para la prestacion éste servicio, es el de hombres
y mujeres comprendidos en edades de 20 a 40 afios del NSE By C.

1 Se visualiza la conveniencia de constituir la empresa; la que se ira

consolidando y perfeccionando a través del tiempo.

Considerando lo anteriormente sefialado, se concluye que, si se
cumple la Hipétesis planteada, en el sentido de que concluido el Plan de
Negocios, es realizable y viable la constitucion de una empresa de Hospedaje

competitiva y diferenciada en el Distrito de Ventanilla, Callao 2016.
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10.2. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones para el desarrollo del presente Plan de Negocio, son:

¢ Mantener el disefio de infraestructura moderna, con el objeto de que esto

produzca un sentido fidelidad y grata estadia en el cliente.

e El personal de servicios debe mantener en todo momento los estandares
de calidad en la atencion, agregando diferenciacion y valor al servicio, para

reducir el riesgo de ocasionar impactos negativos en el cliente.

e Establecer promociones y ofertas atractivas, que logren la atraccion del

publico objetivo, generando mayor afluencia del mismo.

e No descuidar el cumplimiento de las normas y regulaciones de los
organismos de control correspondientes para que pueda funcionar de

manera adecuada.

e Proyectar una mayor inversion, con aportes de capital y/o financiamiento,
para producir el crecimiento y/o expansion del negocio.

e Planificar la colocacion futura de sucursales en el mismo Distrito de

Ventanilla, manteniendo el sello de buena atencién y servicios a los clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: Establecimientos de hospedaje en la Region Callao.

Anexo 2: Tasa de crecimiento de poblacion en el Distrito de Ventanilla
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Anexo 3: Tasa de crecimiento de poblacion de Lima y Callao.

DISTRITOS DE LA PROVINCIA DE LIMA'Y LA PROVINCIA
CONSTITUCIONAL DEL CALLAO, 2015

10 Comas

1 B Agusino
12 Independencia
13 Jesis Maria
14 La Molina

15 La \icioria

16 Lince

1T Los Ciivos

18 Lurigancho
18 Lurin

20 Magdalena dal Mar
21 Magdalena Vieja
22 Miraflores

3 Pachacamac

24 Pucu=ana
23 Puente Piesdra

Diisrit

2M 814 26 Punfa Hermosa T 609
3600 27 Punta Megra 7934
630085 28 Rimac 164 81
2884 20 San Bartolo T 659
Ta925 30 San Bora 111 928
AN 9FE A San l=dno 3 2a
32 San Juan de
3428 hl-i.la:* 4094 303
Az 587 nhiﬂmes 404 A
47 080 34 San Luis a7 600
524 B94 35 San Martin de Pomes TO0 178
191 365 36 San Miguel 135 506
26 822 3T Sania Anita . . 2l
T4 588 3B Sanka Maria del Mar 1 B8
171 686 30 Sanfa Rosa 18 751
171778 40 Sanbago de Surco 344 M3
R 4 Surguills 9 46
AM X8 42 Vil B Sahador 463 H4
HMBeTE 43 Villa Maria ded Trunfo 448 545
BS5 4132 44 Callao A& 889
M ESE 45 Belavista 71833
A48 Carmen de la Legua
TE114 Reymoso 21 100
B1832 47 La Peda a8 8ir
124 E53 48 La Punia 3 382
1?ﬂl1|:ll-‘hlalla1ﬁ 3?25'
353489 S0 M Peri U a9 s

1/ Creado mediante Ley N=30197 del 16 de mayn 2014,
Fuenmte: Inslifulo Macional de Esdadistica e Informalica - Penlc Esfmacionss y

Proyecciones de Pobiacion por Saxo, Segun Departamesto, Provincia y Disdrito,
2004 - N5 - Boledin Espscial Me 18
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Anexo 4: Poblacion total en el Distrito de Ventanilla por grupos de edad.
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Anexo 5: Formato de encuesta.

ENCUESTA HOSPEDAJE PASSIONE

1. ;Usted va a hospedajes?

Si

Mo |

|[Fin de la encuestal

2. iQué le parece el concepto del Hostal Passione?

Extremedamente blieno

Medianamente malo

Medianamente bueno

Extremandamente malo

Mi bueno nimalo

3. ;Qué opinidn tiene acerca de las caracteristicas del hospedaje?

Muy atractivos

Medianamente atractivos

Medianamente atractivos

Poco atractivos

4. ;Qué le parece la ubicacian del

hospedaje?

Euxtremedamente buena

Medianamente mala

Medianamente buena

Extremandamente mala

Mibuena nimala

9. iQué le parece la imagen que proyecta el hospedaje?

Innovadora

Madaespecial

Comdn

Limpiawsegura

Arractiva alavista

Discrets

b6. De las promociones mencionadas: jCuales le parecen mas atractivas?
Puede marcar mis de una opcidén

Fazesgratis |:|
Tarjeta Fidelizacian
7. ;Qué opinidn tiene de las instalaciones del local?
Eutremedamente buenas Medianamente malas
Medianamente buenas Enremandamente malas
Mibuenzs ni malas
8. ;Qué opina de las habitaciones del hospedaje?
SIMPLE [QUEEN

Harasz gratis

Extremnadamente buena
Medianamente busna
Mli buena ni mals
Medianamente mala
9. ;Qué le parece el precio de 38 soles para la habitacidn simple?
Eutremedamente bueno Mediznamente mala
Medianamente busno Extremnandamente malo
Mibueno ni mals
10. ;Qué le parece el precio de 48 soles para la habitacion queen?
Extremedamente bueno Medianamente malo
Medianamesnte busno Extremandaments malo

Mi Biierno ni mala
11. Al precio de 38 soles para la habitacidn simple usted

Delinitivamente compraria Delinitivamente no compraria |:|

12_ Al precio de 48 soles para la habitacion queen usted

Diefinitiv amente comprari a Oefinitivamente no comprar a l:l

13.;iCuil cree usted que seria su frecuencia de visita?

Twez almes Jweces almes
2 yeces almes Maz de Sveces al mes
DATOS DE CONTROL
A ERAR B HRRAMT Y
20228 SATELITE
26230 [IT=AT) 1
=35 LICENCIB0O0OS
36 amas ANGAMOS
Ml PERL
PACHACUTEC

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 6: Competencia.

Caracteristicas

Fuente: Elaboracion propia

* No se considera competencia directa.

Fuente: Elaboracion propia

91
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Anexo 7: Detalle de estructura de costos fijos.

Tabla 48: Estructura de Costos fijos

CONCEPTO Mensual Anual
Fumigacion 150 1,800
Servicios Fijo (luz v agua) a50 11,400
Pack internet, cable y teléfono &00 7,200
Mantenimiento de local 300 3,600
Articulos de limpieza 350 4,200
Publicidad 1,667 20,000
Seguro 600 7,200
TOTAL G.0. / Adm/ Mkt 4,617 55,400

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 49: Estructura de Remuneracién

SUELDOS
Planilla Produccidn [Recibos x Honorarios)
Cargo Cantidad |Salario Base | Sueldo Anual

Contador 1 200.00 2,400
Recepcian/Mant. (dia) 1 800.00 9,600
Recepcian (Noche) 2 800.00 8,600
Mantenimiento/Limp [Noche) 800.00 9,600

TOTAL PRODUCCION 15,200

Planilla Administrativa
Cargo Cantidad | Salario Base | CTS (0.0833) va':;‘m"?;m Essalud (0.09)  |Sueldo Neto S:;::‘I’
0.0833 0.0800 0.090:0
Administrador 1 1,10:0 91.63 BE.OD 99.00 1,578.63 19,301
TOTAL ADMINISTRACION 19,301

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 8: Manual de procedimientos y funciones de hospedaje Passione.

TITULO DE CARGO: Recepcionista

SUPERIOR INMEDIATO: Administrador

PERSONAL A CARGO: -----------

FUNCIONES:

- Recibir a los clientes de manera cordial y agradable brindando informacion
general del establecimiento.

- Hacer la reservacion de los servicios que se soliciten.

- Atender y/o realizar las llamadas telefonicas necesarias para coordinar y
controlar las reservaciones.

- Realizar el registro de ingreso del huésped. Llevar el correcto control de
entrada/salida de huéspedes. Entregar y recibir las llaves de las
habitaciones.

- Reportar las habitaciones desocupadas al personal de mantenimiento para
fines de limpieza.

- Supervisar que las habitaciones se encuentren bien limpias y listas para su
respectivo alquiler.

- Manejar el control de ingresos, egresos. Asi como llevar el control
adecuado de los ingresos obtenidos por los servicios prestados por el
establecimiento.

- Comunicar y entregar los diversos documentos recibidos durante el dia
como facturas, boletas de venta, recibos de servicios, solicitudes.

- Verificar que las diversas areas como pasillos, interiores y exteriores del
establecimiento se encuentren debidamente limpios y en buen estado.

- Mantener relaciones cordiales con el publico en general (cliente interno y
externo).

- Realizar el inventario/kardex diario de los productos vendidos y los saldos

en almacén.

- Realizar el pedido de los productos con poco stock o sin stock.
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- Informar las necesidades que surjan, quedando bajo su responsabilidad el
no reportarlo a tiempo.

- Hacerse cargo de las quejas y peticiones de los huéspedes.

- Hacerse cargo de los objetos perdidos, realizando la devolucion
correspondiente a través de la firma del cliente en el cuaderno de cargos.

- Entregar el cuadre respectivo a la persona encargada del siguiente turno

al finalizar su turno.
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Anexo 9: Manual de procedimientos y funciones de hospedaje Passione.

TITULO DE CARGO: Mantenimiento
SUPERIOR INMEDIATO: Administrador
PERSONAL A CARGO:-----

FUNCIONES:

Habitaciones:

- Revisar las habitaciones inmediatamente cuando el personal de recepcion
informe que acaban de desocuparse para verificar que no hayan sufrido
danos, si es el caso, reportarlo al personal de recepcion antes que se
retire el huésped.

- Abrir las ventanas y ventilar la habitacion.

- Retirar la ropa de cama y toallas para hacer las camas.

- Barrer, quitar el polvo y trapear limpiando adecuadamente la habitacion. -
Limpiar suciedad en paredes, muebles, equipos sanitarios, elementos
decorativos (cuadros), ventanas, entre otros.

- Limpiar y desinfectar el cuarto de bafio. Colocar y/o verificar que todas las

papeleras de los bafios siempre tengan bolsa.

- Reponer los elementos faltantes en la habitacion: papel higiénico, jabén y
toallas en perfecto estado.

- Anotar cualquier desperfecto encontrado en la habitacion y comunicarlo a
Recepcion en su debido momento.

- Recopilar los objetos olvidados o perdidos en las habitaciones y entregarlos
al responsable de recepcion.
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Anexo 10: Formato para solicitar licencia de funcionamiento.

Fuente: http://www.muniventanilla.gob.pe/contenidos-
nfs/files/otrosEnlaces/licenciasFuncionamiento/formularios/filel.pdf
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Anexo 11: Formato de informe de inspeccion técnica de condiciones para
emision de Certificado de Defensa Civil.
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nfs/files/otrosEnlaces/licenciasFuncionamiento/formularios/file2.pdf
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Anexo 12: Presupuesto general.

I TOTALES

Costos de Certificacion de Hahilitacion Profesional: 1,047
Pago por certificado del CAP 700
Fago por revision de delegados del CAP 184
Pago por derecho de tramite 163
Costo de elaboracion de expedientes (Planos) 5,053
Tramites de licencia de funcionamiento 24,392
Wolantes 4 800
Gestidn sitio web 4,200
Gestion facebook 1,200
Gestion radio local 5,400
Publlicidad en sitio web [Facebook) 1,200
Auspicio de eventos 3,200
Estudic de Mercado 180
Impresion de boletas de venta y facturas 110
Copia literal para SEDAPAL (estudio de factibilidad) 1z
Certificado de parametros 108
Licencia Municipal de funcicnamiento is2
Certificado de Defensa Civil 150
Elaboracion de memoria descriptiva 150
Estudic de factibilidad sclicitado a SEDAPAL 250
Autorizacion de publicidad exterior 116
Costo por derecho de tramite 345
Costo por boletas de habilitacion CIF (03 und) 240
Costo por liguidacion de obra (01 piso) (1% Y.0.) 969
Costo por liguidacion de obra (02 pisoy 3piso) (1% V.0.) 800
Licencia por Aviso publicitario 700
Gastos en equipamiento 86,184
Enmarcado de tres Licencias 5/ 8 cfu 24
24 cuadros tipo lienzo para hab. 2,660
01 monitor para las camaras de seguridad LED 168" 251
09 muebles para thermas 4,500
24 cortinas de banio 249
25 racks para TV 875
25 rejillas de seguridad para decedificador 1,152
150 toallas La Bellota 1,545
16 colchones Komfort de 2 plazas (incluye protector+almohada) 5,300
08 colchones Komfort Queen l(incluye protector+almohada) 6,800
01 Lavadora 700
25 TWS LG LCD32" 22,250
Mueble para counter 2,800
02 jarrones+adornos 140
16 tarimas de 2 plazas 4,800
08 tarimas queen 1,840
24 veladores 8,788
Compra de camaras 9 3,000
Pala mecanica para limpieza de fachada de terreno 200
24 Stores 4,800
24 Cortinas 2,600
06 extintores 480

Fuente: Elaboracion propia
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Amplif senal cable TV 250
Plantas v maceteros 1,000
luz led para aviso publicitario en frontis 1,900
24 ventiladores 1,630
Bomhas para tanque cisterna 3,000
Tanques elevados (2] 1,600
Gastos de WK 5,146
60 juegos de sabana 2 plz 5/. 38 cju 2,280
15 jeos de sabana queen s/. 44 ¢fu 1,320
24 mantas polares 480
24 cobertores o6l
02 edredones 106
Gastos de infraestructura 405,168
Compra de terreno 105,000
24 Puertas de madera habitacion 6,480
24 puertas de madera para banios 5,480
Porton cochera 1,200
Instalacidon de camaras 700
Canaletas 128
teflan, pernos 150

t zalvanizado 500
niple gavanizado 50
Cable utp camaras 100
Alambre para cordel 35
Cinta 3/4 50
Compra de gras 350
Cantonera a0l
stickers acrilices (Senales de emergencia) 375
Mano de obra maestro de obra 40,000
Mano de obra pintado 7,000
Manc de obra gasfitero 5,000
Mano de obra electricista 2,500
01 puerta principal 2,000
Escaleras de primer a tercer piso 4,500
VYentanas 5,510
Cables 2,500
Instalacion de TV cable 24 puntos 1,200
Cemento, ladrillos, fierros, arena, agregados 177,000
Pinturas, imprimante, temple, yeso,otros 3,109
Porcelanato 25,000
Jacuzzi (3] 2,850
Luminaria 500
Mobiliario (mesa, sillas, cleset) 4,600
TOTAL GASTOS 527,890 I

Fuente: Elaboracién propia

Tesis publicadas con autorizacion del autor.

No olvide citar esta fesis.




¥ TESIS CIENTIFICA

UNIVERSIDADCIENTIFICA DEL SUR

Anexo 13: Cronograma de pagos de interés y amortizaciones (en S/.).

Nio- | Fechal. | Feshalt | Plazo | 200, | TR | RO | T0N0 | Deverew. | Segees | Cuoms

051212015 -420000

1 05122015 | 05012016 31 420,000.000 143785 47E5.69 626354 57 280.56 6.901.10
Z 0S0W2I6 | 051022016 31 1650215 151612 4745, 63 Gi26d.51 395,73 2a0. 56 £.301.10
3 050202016 | 05/03/2016 29 416,9586.03| 134143 4424 B2 B2EE.1 354,44 280,56 6,901.10
4 05M0G2016 | 05042016 31 415,144 55| 1557.07 47106 G267 67 352,87 280,56 6.301.10
5 050412016 | 05/05/2016 30 413.587.46| 1res.2v 4540.72 265893 359155 250,56 65.301.10
] 05052016 | 06/06/2016 32 41853211 134551 4i324.95 627046 350,08 280.56 6.901.10
T OGMGE2016 | 05/072016 23 041370 131651 4359, G 627163 345,85 2a0. 56 £.301.10
a 05072016 | 05/08/2016 il 405,496.83| 183315 463517 627332 34722 280,56 6,901.10
a 050802016 | 05/032016 31 dI5,858.74| 165513 4616.55 G27d. 71 3d5.83 280,56 6.301.10
10 05i03/2016 | 05H0Z016 30 405.200.61] 152745 4445, 64 GET6.12 344.42 250,56 65.301.10
1 0510/2006 | 0SMIZ018 31 40337313 170064 457703 B277.67 3d2. 87 280,56 £.301.10
12 052016 | 05122016 30 401672.43] 136322 4403.3 G273.12 Idlde 2a0. 56 £.301.10
13 05122016 | 05012017 il 399,803.27) 174413 4536.52 6280.7 339,83 280,56 6,901.10
14 OS/0W2017 | 06022017 3z F35.059.06) 161651 4653, 28 G252.13 335,35 280,56 6.301.10
15 QEI0ZI2017 | 06032017 25 644047 222276 4060.51 G257 336,97 250,56 6.30110
L] OB0EE2017 | 05/042017 30 33421741 135741 4328.05 6285 46 335.08 280,56 £.301.10
7 050402017 | 05/050=2017 30 332, 260.00) 133056 4306. 56 G287.12 33342 2a0. 56 £.301.10
12 05052017 | 05/06/2017 il 390,279.44| 186055 4428 45 62885 3317 280,56 6,901.10
13 0SM06I2017 | 05072017 30 300.413.03| 202535 42644 623055 33016 280,56 6.301.10
20 0Si0Ti201T | 0Si0si2017 Kl 386,393 130772 4354 36 Gz 328,43 250,56 6.30110
1 08082017 | 05/03/2017 31 F8d.485 36| 1331.02 436271 B233.73 326881 280,56 £.301.10
22 050302017 | 05207 30 362,554,534 203536 4200.01 6235 37 32517 280,56 6.301.10
23 0502017 | 02017 32 38045893 1840.06 4457.03 629715 32333 28056 £.901.10
24 OsH200T | OSH2I207 25 37561852 22812 401751 6258 T 32183 28056 6,501.10
2% Q22017 | 0omenis Ell ITESITT2| 2030.33 4270.26 6300.6% 313.83 2on. 56 §,301.10
il 002015 | OSI02/2015 31 37430733 205516 4247 .22 630238 315876 280.56 6.301.10
2 0510212016 | 050312015 ] Fr225217] 243108 3513.05 630d. 13 31641 280.56 §,301.10
28 05/0312015 | 05042018 31 36378103 2106 4135 64 B306. 24 343 280.56 £.301.10
23 050412013 | 0S/05/2018 30 36765043 Z2TEE 40326.33 B305.04 25 28056 £.901.10
30 050512015 | 050612015 31 365,5378.83| Z164.06 414551 630397 3057 28056 6,501.10
Ell 05I06/2015 | 02072018 30 JEIEMTT| 23243 FIET.6T EENE 0873 2on. 56 §,301.10
32 050712015 | 06I0SI2015 32 360.630.64 |  2055.33 d2£7.85 631378 306,76 280.56 6.301.10
33 060512015 | 0%/0312015 30 35880471 23763 3333.26 6315.56 304.358 280.56 §,301.10
3d 05/0512018 | 051052018 30 35642841 Z404.d1 337 E317.53 30238 280.56 £.301.10
35 0502018 | OSMH201E 1 35402400 230255 4017.07 631362 30052 28056 £.901.10
36 osHizots | OSH2I2015 30 35172145 2460.08 38615 632154 253556 28056 6,501.10
3T Q522018 | 02ment3 Ell J4326157 | Z360.69 FIE3.03 323,67 236,87 2on. 56 §,301.10
] 05012013 | OSM02/2013 31 346.500.73| 2353.43 3336.24 325,67 234.87 280.56 6.301.10
33 050212013 | 050512013 ] 3dd 51130(  27a5E1 3528.3 6327.T1 23283 280.56 §,301.10
41 05/0312019 | 050402013 31 31245 245271 3EFFIT B330.08 23048 280.56 £.301.10
41 05/04/2013 | 08/05/2013 1 33325978 248263 384954 633217 28837 28056 £.901.10
42 06/05/2013 | 050612015 30 336,777.15| 263685 3657.43 6334.28 286.26 28056 6,501.10
43 05/06/2013 | 0072013 30 F39.040530| 266504 JEES.48 6336.52 254.02 2on. 56 §,301.10
b 0510712013 | 005812013 31 33147226| 257761 376118 B3358.73 25175 280.56 6.301.10
45 05/08/2013 | 050312013 31 32883465 2603.05 373133 63d0.35 27356 280.56 §,301.10
46 05/05/2013 | 0S10£2013 30 32628560 ZVE0.96 358224 B3d3.2 29d5d 280.56 £.301.10
47 0510/2015 | 05102019 31 32352464 2674.54 3671 6345 54 275 280.56 £.901.10
4 0SMIZ013 | OSM212013 30 32085070 2825.25 3522.57 G3d7.862 27272 280.56 6.301.10
43 05122013 | 0602020 32 316.024.85) 262454 372066 Ga50.22 27052 280.56 6.301.10
o0 Q5012020 | 05022020 30 1240031 288372 J4EZ.TF G352.95 263,03 280,56 §,301.10
51 05022020 | O5/0312020 25 3251055 3035487 5516.04 635451 26563 250.56 6.501.10
52 05032020 | 06/0442020 32 30947172 2732 362543 B357.43 263.05 280.56 £.901.10
53 OB/0HZ020 | 0510552020 23 306.733.71)  3105.01 3254.8 £353.51 26073 280.56 £.301.10
Sd 0S/052020 | 050612020 i 30363470 23174 Sdd5.51 G362.45 25803 280.56 6.301.10
] O0S06/2020 | 06072020 1 300.V17.56) 295272 34221 G364.33 255.61 280.56 6.301.10
56 06072020 [ 05082020 30 297, T6d 54| 303532 326912 B367.dd 2531 Z80.56 6,301.10
57 05052020 | O5/05/2020 3 254 BG6E.52| 302652 3343.55 6370.07 25047 250.56 6.501.10
54 05/0%2020 | 05102020 30 291.640.00| 3170.78 320187 B37265 247.89 280.56 £.901.10

Fuente: Elaboracion propia
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53 0SHDI2020 | 0512020 31 265,463, 22 S0z SETIES B375. 54 245.2 250.56 5.301.10
B0 0SHz020 | 05M212020 0 285,367.1| 3244.35 133 B377.95 24256 250.56 5.301.10
&1 0SH212020 | 0Sdorz0z 31 25212213 3173.53 20121 B350.74 233.8 250.56 5.301.10
G2 05002021 | 050021 31 278,942 60 F218.31 165,13 635344 2371 250.56 5.301.10
B3 05022021 | 05M03E021 Z5 275,724,239 356187V 25243 B356.17 23437 250.56 5.301.10
Gd 0SM032021 | 0504021 31 27216242 F301.01 305613 63532 231.34 250.56 5.301.10
65 0SM0H 2021 | 0505021 0 26586141 3dd0.22 235173 633201 2256.53 250.56 5.301.10
=13 0SM0S2021 | 0506021 31 26542113 338323 3017 6334.93 22561 250.56 5.301.10
67 OSM0E 2021 | 0SM07ED21 0 26203796 352093 Z676.88 B6337.81 ZEZT3 250.56 5.301.10
L] OSM07z021 | 0SM0&rz0z 31 Z58.517.03( 3467.4d 293336 G400, 5 213.74 2580.56 6.301.10
B3 OSM0S2021 | 0BMOE021 32 255,043,539 3415.83 2357.32 640375 216.73 2580.56 6.301.10
70 OEM03z021 | 0Sforz0z1 Z3 25163376 373655 Z2670.07 640665 213.89 2580.56 6.301.10
T 002021 osnzo 31 24753715 359637 2512.86 640353 21071 2580.56 6.301.10
Te osMz0 OGM2rz021 31 244 300,21 364083 277208 G255 20766 2580.56 6.301.10
73 0GM212021 | 0500z 30 2d0,653.38| 377382 264216 641595 204.56 2580.56 6.301.10
Td 0S0Wz0zz | 0Si0zrz0zz 31 236,555, 56 JerpeyRes] 2657.91 641313 201.35 2580.56 6.301.10
75 0Si02iz02z | 050302022 Z5 233,154 28 40312 2358.24 BdzZ 36 13515 2580.56 6.301.10
TG 05032022 | 05042022 31 223120006 352593 25935 642573 13475 2580.56 6,301.10
I 0Si0Hz022 | 05052022 30 22523417 395557 2473.47 6dz3.04 ms 2580.56 6,301.10
Td 0200512022 | Oeloelz0z2 32 221,3358.60)  3833.41 293233 64324 15514 280.56 6.,301.10
73 QE062022 | oRl0Tra0zz 23 217.433.13 2.8 230787 B435.67 154,87 280.56 6.,301.10
an 05/0vI2022 | 05062022 31 213537133 4018.07 24211 64.33.17 18157 280.56 6.301.10
a1 050512022 | 05i0arz022 31 208,353,532 | 4067.08 2375.51 fddz.53 7735 280.56 6.301.10
iz 05/0312022 | 05M0iz0z2 an 205.286.24 | 413229 225361 G4d6.05 443 280.56 6.301.10
a3 05H10f=0 052022 31 201.0534.00) d167.62 225173 G4a3.61 1r0.33 280,56 6.301.10
ad 05022 | 0sMe2iz022 30 196.326.% | 423113 2162.02 645319 167.39 280.56 6.301.10
85 051212022 | 05f0v2023 3 192.635.05| 4270353 2165.81 G456.8 16374 280.56 6.301.10
i) 051012023 | 060212023 32 16836406 425374 2206.63 646043 B0 28056 6.301.10
g7 0610212023 | 0aizran23 28 |02 45T 105,98 5454.05 156,49 280,56 5,301.10
i OBI03/2023 | 0902023 30 35321 | 443688 13706 B4E7.39 152.6 280,56 £,301.10
a3 05042023 | DSI05A2023 a0 175,035.27| 488007 132163 E471VE 4873 280.56 630110
a0 050512023 | DSI06M2023 31 17048520 454175 133448 647563 1dd.31 280,56 6,301.10
il 051062023 | 0510712023 30 165.3d4d.05|  4657.61 1521.68 47343 .05 260,36 f,301.10
32 030712023 | 0oi08ra023 Ell T61.286.44 | 485335 18301 G433.4% 137.09 280,56 5,301.10
33 0%I08/2023 | 09032023 3 156,633,039 4710.1 T3 B487.4 133,14 280,56 §,301.10
3 0S/0512023 | 08M0/2023 a0 15192233 482347 667 34 Bd51.d41 12373 280.56 630110
35 0SN0M2023 | 062023 a2 197,0533.52| 477223 Té3.2a 643551 12503 280,56 6,301.10
36 06MIIZ0Z5 | 05M212023 23 142,327.23| 438335 1510.23 643356 120,55 280.56 ,301.10
7 05H2I2023 | 05f0Nz02d )l 137.337.96| 434544 155836 G303.8 6. 74 280.56 .301.10
33 051012024 | 05/02r2024 Kl 132.392.52 | S005.77 1502.24 6508.01 M2.53 280.56 6.301.10
33 0510212024 | 051032024 23 127.386.75| 5160.56 13517 6512.26 105.28 280.56 6.301.10
100 05103/2024 | 05/04r2024 3 12E.226.13| 512376 1366.53 6516.65 10383 280.56 6.301.10
101 051042024 | 06052024 Ell 09643 519233 1328.68 622101 33.53 28056 6.301.10
oz 06052024 | 0oi06r2024 30 M40 529684 1228.98 go2tde a1 280,56 5,301.10
03 0%I06/2024 | 0oi0Tran2g 30 106,607.26| 538343 7043 £923.32 3062 280,56 £,301.10
104 0%0712024 | 0Si0&Era02g K]l 024777 SIBSEI 114,85 £234.45 86,08 280,56 §,301.10
05 050512024 | 0SI03202d 31 5,862 | 545132 0E7.7d 6533.06 a1dd 280,56 6,301.10
106 051052024 | 05MOI2024 30 041082 535108 332.61 694363 T6.65 280.56 ,301.10
107 05H0iz02d | 0SM12024 )l 4d.855.7d| 558552 36283 634541 243 280.56 .301.10
108 05HIz024 | 05Mzi2024 30 73.274.22| SESZEZ 47054 633316 67.35 280.56 .301.10
03 0522024 | OGIO1Z025 32 7353140 563586 86213 655733 62.55 28056 6,307.10
o 0G/0W2025 | 050212025 30 6783554 581741 Td5d2 6562 83 5771 28056 6,307.10
m 050212025 | 0510512025 ] 6207813 533183 635,85 B567. 77 27T 28056 6,307.10
12 050312025 | 051042025 31 56,196, 24| 533579 637058 B572.82 477 28056 6,307.10
3 050412025 | 051052025 30 5021050 602661 99125 G977.86 42 65 260.56 5.30110
114 05052025 | 05I06I2025 i 44,183.53| 605163 50135 G552.95 37.56 250.56 5.301.10
e QSI06/ 2025 | 05072025 30 38,0225 £189.83 418.32 6288120 32,339 280,56 5,907.10
6 Q50712025 | 050512025 Kl 383243 e207 362,33 55934 27 280,56 5,90110
mr Q505! 2025 | 05092025 Kl 25,0136 B307.06 29163 E238.63 21.8% 280,56 5,901.70
1L 050912025 | 06M0/2025 31 13,334.30| B383.93 22006 EE04.05 16.43 28056 6,907710
3 0EN0IZ025 | 0SAW202% 30 13,010,371 BdEBEd 14284 EE03.43 T.08 28056 6,300
120 052025 | 05M212025 30 BSd367| EBS43E7 Tlad BE1S.51 5.56 28056 630163

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 14: Fondos necesarios para el 6ptimo desarrollo.

SOCIO 1 263,945.00 50.00% Aporte de Capital
SOCIO 2 263,945.00 50.00% Aporte de Capital
TOTAL 227,890.00
FUENTES DE FINANCIAMIENTO
ENTIDAD FINANCIERA 420,000.00
APORTE ACC 107,800.00
TOTAL 527,850.00

Tabla 50: Fuentes de Financiamiento

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 15: Barreras de ingreso y de salida.

0 De Ingreso

¢ Alta economia de escala.

¢ Dificil diferenciacion de productos o servicios existentes.

e Alto requerimiento de capital y poco acceso al financiamiento.
¢ Dificil acceso a los canales de distribucion.

e Conocimiento de mercado.

0 De Salida

e Endeudamiento financiero.

¢ Obligaciones con los trabajadores.

RIESGOS

¢ Que disminuya la inversion en el Pais.

e Endeudarse de manera superior a los ingresos que puedan tener los
SOCIOS.

e Dejar de pagar el préstamo contraido y que embarguen la propiedad.

¢ Que se indique el cambio de zonificacién por parte de la Municipalidad
Distrital.
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FIGURAS

Figura 26: Plano de Ubicacién del proyecto

Fuente: Arg. Kadir Farfan
Bejarano. CAP 10358
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SECCION LONGITUDINAL 1 -1

Figura 27: Seccion longitudinal del proyecto

Fuente: Arg. Kadir Farfan
Bejarano. CAP 10358
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Figura 28: Fachada del Hospedaje

Fuente: Arg. Kadir Farfan
Bejarano. CAP 10358
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