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INTRODUCCION
Lima esta buscando a través de distintas campafias publicitarias posicionarse
como una poblacién atractiva para inspeccionar y crear negocios, para lo cual es
preciso tener una oferta comercial y hotelera coincidente con los méas altos

estandares internacionales.

En la ciudad de Lima, existen numerosos terrenos de gran valia comercial debido
a su lugar estratégica y a su tamafo, que sin embargo estan siendo
desaprovechados. Estos terrenos se pueden descubrir muy comodamente en los
distritos mas desarrollados de la capital ya que generan una claro oposicion con

su ambiente.

Magdalena del Mar es un distrito que posee un gran impulso adentro de la ciudad
ya que cuenta con una vasta acogida cultural, comercial, hotelera, educacional

y de residencia.

En este distrito es mas facil unificar estos terrenos con gran potencial. Debido al
panorama sobre el océano Pacifico, la calidad de los espacios publicos, la
proximidad a centros comerciales y culturales, la gran oferta de restaurantes y el

facil ingreso vehicular y peatonal.

El consecutivo plan tiene como obijetivo la creacion de un hotel cuatro estrellas,
disefiado para un publico exigente, permitiendo compensar el crecimiento del

mercado hotelero en el distrito de Magdalena del Mar.



RESUMEN EJECUTIVO
La habilidad competitiva para el plan adentro de las estrategias genéricas de
Porter sera la de enfoque debido a su orientacion hacia zonas empresariales, y
la habilidad de desarrollo de acuerdo con el andlisis y seré la de agudeza del
mercado actual. El Plan de Marketing del proyecto se establecié a través de la
inventiva de las ocho P del servicio de Lovelock, donde se definieron los servicios
brindados por el hotel, las estrategias de impulso, los canales de venta, el costo

del servicio primordial, orientados a posicionar la empresa.

La investigacion se inicié con un diagnostico del contexto del mercado, donde a
través del estudio PESTEG. Se realizé una investigacion cualitativa donde se
determind que el distrito de Magdalena es prospero para el desarrollo del plan,

lo cual fue corroborado con las entrevistas realizadas a expertos del sector.

El disefio hotelero llevara de nombre Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas cuenta
con 40. El hotel contara con 33 personas para su marcha. El plan requiere una
inversion total de S/. 4.743.405,00 que incluye la edificacion del hotel, amoblarlo
y equiparlo, el capital de trabajo, los costos preoperativos y una optima habilidad

de marketing.

Inversion financiada con medios propios, integrada por 4 socios con una
colaboracion de 25% cada uno. Para poder instituir la factibilidad del proyecto se
realizd un estudio de campo lo cual se visitd a hoteles de la competencia

ubicados en Magdalena y alrededores.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Antecedentes

Somos una empresa formal que cumple con todo lo estipulado en el reglamento
de establecimientos de hospedaje DS N°- 001-2015-MINCETUR.

Nuestro proyecto de negocio Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas, surgi6 al
tener una deficiencia en la oferta de establecimientos de categoria existente en

el distrito de Magdalena del Mar.

Al contar con un publico objetivo tan exigente, pensamos en la mas alta
tecnologia con el fin de que disfruten al maximo su estadia.

Contamos con nuestro propio sistema de reservaciones: Software donde registra
una fuente de datos que permite a los clientes conocer las tarifas. Nuestro
inventario de habitaciones disponibles queda expuesto en miles de canales de

marketing y ventas, ampliando nuestras capacidades de marketing.

» Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas:
Como llave de habitacion: App creada con el fin de que los huéspedes no
pasen por check-in, conectada al area de reservacion el cual el cliente entra a

su habitacidén y automaticamente se registra con ayuda de esta aplicacion.

Control estandar: Esta aplicacion permite prender las luces del dormitorio, abrir

las cortinas y/o persianas, encender el jacuzzi, etc.

» \Vifi gratuito: Contamos con el internet mas rapido del mercado a disposicion
de nuestros huéspedes. Nuestra clave de wifi estara expuesta en la

aplicacién ya mencionada, para que no tengan necesidad de preguntar.
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» Base de datos personalizada: los huéspedes pueden ingresar informacion
acerca de sus preferencias, lo que permite una atencion personalizada segun
las preferencias individuales de cada huésped. Esto hace posible la

satisfaccion y la lealtad de los huéspedes.

=» Nuestro hotel cuenta con 40 habitaciones, asi mismo contamos con una

planilla capacitada de colaboradores para una éptima calidad del servicio.

AREA DE INFLUENCIA Y UBICACION: Ubicado en el distrito de Magdalena del
Mar, av. Brasil #3840; con un area de 400 mt2, de zona comercial de alto transito,
con un publico objetivo que va desde ejecutivos hasta turistas extranjeros.

1.1.1 Objetivos

Nuestros objetivos principales del proyecto son:
OBJETIVO A CORTO PLAZO

v Fidelizar clientes
v" Ocupar el 65% de la capacidad instalada
v Alianzas estratégicas con universidades.

v" Posicionarnos a nivel local.
OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

v' Consolidar nuestro puablico objetivo.

v" Aumentar en un 20% la capacidad instalada (85%).
v' Implementar un area para buffet y banquetes.

v/ Comprar activos (transporte)

v/ Ser una empresa reconocida y con prestigio a nivel nacional.
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OBJETIVOS A LARGO PLAZO

v Llegar al 100% de nuestra capacidad instalada.
v’ Abrir una sucursal en Arequipa.

v Crear una agencia de viajes (tour operador).

v/ Renovar maguinaria y equipos necesarios.

v Posicionarnos a nivel internacional.

RAZON SOCIAL: CORPORACION HOTELERA PACUS & MEJIA S.A.C

NOMBRE COMERCIAL: Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas

Tipo de Régimen: Régimen General

Actividad: De servicios.
Numero de Propietarios: Son 04 propietarios con capital independiente, con un

area de 400mt2 para nuestro proyecto de negocio.

1.1.2 Justificacion Teodrica

Servira como sustento para la toma de decisiones e implementacion de un
proyecto relacionado al rubro de establecimiento de hospedaje.

1.1.3 Justificacion Social

La implementacion de un proyecto de negocio innovador y necesario para los

huéspedes (DS-001-2015 MINCETUR).

1.1.4 Justificacion Metodologica

Informacion fidedigna de las diferentes instituciones gubernamentales.
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1.3 Metodologia de la Investigacion

1.1.5 Fuentes de Informacién
Nuestra metodologia se basa en ambas direcciones, tanto cualitativa como
cuantitativa, es decir, mixta que mediante un tipo de investigacion de las cuales

utilizamos estudios exploratorios, descriptivos y explicativos.

» Paginas web de instituciones gubernamentales.

» Paginas web relacionadas.

* MINCETUR (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo).
« APEIM.

+ Cémara de Comercio.

* INEI

* Municipio de Magdalena del Mar.

« PROMPERU.

1.1.6 Investigacion Cualitativa

Es una aproximaciéon sistémica, lo que lleva a los consumidores a tomar una

decision.

1.1.7 Investigacion Cuantitativa

Aplicamos herramientas del campo de la data estadistica, del ente rector y de

otras instituciones del sector.
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1.2 Marco Conceptual

El plan de negocio Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas especializado en el
servicio de hospedaje, se complementara con un restaurant, cafeteria, bar, sala

de entretenimiento las 24 horas, salon de eventos, spa y recepciones.

1.3 Alcances y Limitaciones

Nosotros queremos empoderarnos en el rubro hotelero en el distrito de
Magdalena del Mar, logrando el reconocimiento a nivel nacional e internacional.
Siendo identificados positivamente y distinguiendonos por nuestro sello de

actitud, costo y calidad en el servicio.

Alcances

Nuestra empresa del rubro hotelero va dirigida para cualquier tipo de publico
(ejecutivos, parejas, jovenes, nifios, etc.). De todas las edades, hombres y

mujeres, Para nivel socioecondmico A y B, turistas nacionales y extranjeros.

* Limitaciones

Encontraremos al publico objetivo de un nivel socioeconémico que no podra
acceder a nuestro proyecto de hotel por el motivo del alcance al nivel adquisitivo
para poder demandar nuestros productos y/o servicios que vamos a ofrecer en

nuestro hotel y nos referimos a un nivel socioeconémico C, D, E.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE MERCADO
2.1 Anédlisis del Entorno

2.1.1 Macroentorno: Analisis PESTEL
El estado peruano ha asumido el objetivo de integrarnos hacia el afio 2021 a la
“Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos - OCDE” de
paises industrializados.
En el indicador global que habla sobre permisos de construccién (World Bank
Group, 2014), nuestro pais paso6 de la posicion 86 ala 117 en los ultimos 2 afios.
El método PESTEL que agrupa la informacién del mercado segun Politico y
Legal, Econémico, Social- Cultural y Demografico y Tecnoldgico.

a. Politicoy Legal
Los paises que integran la Cuenca del Pacifico llegaron a un acuerdo para
continuar con el Tratado Comprensivo y Progresista para la Asociacion
Transpacifico.
Este acuerdo se convertird en una de las iniciativas de integracion comercial mas
importante en todo el mundo, el cual hara permitir a los once paises de esta
region recuperar los beneficios que se habian logrado en el TPP, del cual
formaba parte Estados Unidos, pero actualmente ya no.

b. Econdmico

La economia peruana se encuentra actualmente en una fase de recuperacion,
caracterizada por la implementacion de una politica macroeconémica contra
ciclica, el PBI consolidara su crecimiento en torno a su potencial de 4% entre

los afios 2019-2021, el que se buscara apuntalar hacia tasas de 5% a través de
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una mayor simplificacion administrativa, mejora de la calidad regulatoria,
fomento del empleo legal y competitivo y una mejor inversion en infraestructura.
Asi, para la SHP, durante los proximos tres afios (2018-2020) se edificaran en
nuestro pais 102 hoteles de categorias entre tres y cinco estrellas, por un monto
de inversion de US$1.211 millones.

c. Social - Cultural y Demografico

Perl esta ubicado en la posicion 118 en el afio 2013 a comparacién de la
posicion 94 en el afio 2009 (WEF 2009), (WEF 2013b). La estadistica del
Ministerio del Interior sefiala la alta proporcion de los turistas latinoamericanos
en conjunto y estadounidenses respecto a los de otros origenes.

Entre los visitantes europeos, destaca el crecimiento de Italia (12.0%), Reino
Unido (10.2%), Espafa (4.5%), Paises Bajos - Holanda (20.7%). Asimismo, se
destaco el crecimiento de Francia (4.2%).

El proyecto tendrd un enfoque social, con el que se pretende apoyar al
crecimiento de jovenes que estan estudiando carreras enfocadas al rubro
hotelero en la ciudad Lima. El apoyo que se espera sera captar a los mejores
alumnos como practicantes inicial y posteriormente contratarlos.

d. Tecnoldgico

En el 2012, el gobierno introdujo Start Up Perd, un evento de desarrollo de
pequefas empresas tecnoldgicas. “Afio a ano, las aplicaciones a StartUp Peru
han aumentado en un 12% en promedio y la cifra de start ups beneficiarias han

aumentado en un 48%”. La gradual tendencia por desplegar emprendimientos
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de profundo impacto hace suponer que el numero de startups que saldran al

mercado superara el 50% en el 2019, con analogia al afio 2018.

2.1.2 Microentorno: Cinco Fuerzas de Porter

a. Rivalidad entre competidores existentes

En el mercado hotelero de la ciudad de Lima existen varios competidores que
presentan tasas de Ocupabilidad similares, por lo que la competencia esta

equilibrada sin dominio aparente de alguno en especifico.

La expansion de capital para la mejora del servicio prestado solo se realiza para

la renovacion de muebles y equipos, en un porcentaje moderado.
b. Poder de Negociaciéon de los Proveedores

Los principales proveedores de servicios para la manufactura hotelera son los
de insumos para manutencién, mantenimiento del inmueble, servicios basicos

(agua, luz, internet, cable), equipamiento del hotel, consumibles, entre otros.

Los proveedores si dan un apoyo a la calidad del servicio debido a que la calidad
de sus productos es apreciada directamente por los mismos. Existen muchas
opciones de proveedores para el mercado hotelero y nadie es prioritario para la

realizacion del servicio.
c. Amenaza de Nuevos Competidores

Los potenciales competidores, deberian persuadir a los canales de distribuciéon
para que acepten realizar sus servicios. Como canales de distribucion contamos

a las agencias turisticas, PROMPERU, quienes nos serviran como medio para
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llegar a nuestros clientes sirviendo de distribucion a empresas tradicionales en

el mercado.

La lealtad de la marca por parte de los clientes o huéspedes, esto crea un

posicionamiento y una fidelidad e identificacion con la marca.

d. Amenaza de Productos Sustitutos y Servicios Sustitutos

Al existir productos sustitutos, la empresa esté obligada a fomentar su propuesta
de valor para destacarse dentro del su rubro. En el caso Hotel Pacus & Mejia
cuatro Estrellas, la propuesta de valor es entregar un servicio de calidad y

superando las expectativas de los huéspedes.

e. Poder de Negociacion de los Clientes

Los huéspedes pueden suplir el nivel de hotel si lo consideran esencial de
acuerdo a las ventajas competitivas que ofrezca. El coste de cambio de hotel
para el consumidor es bajo; existe una oferta diversificada y el comprador tiene

muchas opciones para preferir.

2.2 Analisis de la oferta
Se refiere a las competencias tanto directas como indirectas.
Oferta Directa
Entre los establecimientos de la competencia directos que tendriamos en el

distrito de magdalena de hoteles de 4 estrellas serian:

e Apart-hotel INKARI

e Hotel Megamar
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e Hotel Costa del Sol Wyndland Lima

e Hotel Winbledon

2.2.1 Oferta Indirecta

Entre los competidores indirectos encontramos los siguientes hospedajes:

e Montreal Magdalena del Mar Hotel
e Hotel spaluz de luna

e Flamante Hotel

En el cual tienen aceptacion del pablico por sus accesibles precios de bajo costo.
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2.2.2 Céalculo de la Oferta

Cuadro 1 Competencia directa

FUENTE: ELABORACION PROPIA TRABAJO DE CAMPO 2020

Nivel de Aceptacion Tipo de , A Sy : 2
Empresas Cliente ¢Por q:Je (,Don_d<|e_ S€ : A un
Competidoras que ra_zon’.;:l comercia Izge precio g
Alta Poca Regular atiende eligen? producto? venden?
TIPO DE Jr. Diego Ferré
APART-HOTEL %
. CLIENTE g 220, Magdalena 300
INKARI 4 AY B Por calidad del Mar
Av. Antonio José
TIPO DE
HOTEL s " CLIENTE Por gl de Sucre 175, 180
MEGAMAR 4 AY B precio Magdalena del
Mar
HogEt ggf TA TIPO DE Por Av. Faucett
*
WYNDHAND C';E{N;E Calidad aeropuerto 320
LIMA 4**** Jorge Chavez
HOTEL TIPO DE Por Av. Costanera
WINBLEDON * CLIENTE ubicacién 2098, San 200
Gk AYB Miguel

Cuadro 2 Competencia Indirecta

FUENTE: ELABORACION PROPIA TRABAJO DE CAMPO 2020

i i6 Tipo de . . p
Empresas Nivel de Aceptacion CIFi)ente ¢Por qué .Dénde se A qué
Competidoras que razon la comercializa el precio lo
Alta Poca | Regular atiende eligen? producto? venden?
Montreal TIPO DE Limpieza Grau 725,
Magdalena del * CLIENTE Atepncic')ny Magdalena 120
Mar Hotel 2** CYD del Mar
=6 B Jr. Leoncio
AOTE] St 117 * CLIENTE | Por el precio | Prado 1075 80
de luna 3 CYD Magdalena
del Mar
Republica
TIPO DE | Por limpiezay pub
Flamante . CLIENTE i de Chile 100
Hotel 3*** ampias 751, Jesus
CcCYD habitaciones o &A=
Maria
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2.3 Analisis de la Demanda
Es la cantidad de individuos en la zona donde han pensado vender su producto

0 servicio, (ver cuadro de mercado potencial).

2.3.1 Demanda Potencial
Es el nimero de individuos que adquieren el producto o servicio en el Hotel
Pacus & Mejia cuatro Estrellas es 56,900, segun las encuestas de INEI 2017

(ver cuadro de mercado potencial).

2.3.2 Demanda Disponible
El publico objetivo esta ubicado en el sector Ay B, ya que va dirigido a un nivel

socioeconomico alto en el cual podran acceder a nuestras ofertas de hospedaje.

2.3.3 Demanda Efectiva
Nuestra demanda es la cantidad de huéspedes que recibird nuestro hotel en el
cual descartaremos un 20 %, siendo que son personas de 0 a 18 afios, en el cual

nos da una cantidad de 11, 380.

(56,900 - 11,380 = 45,520)

2.3.4 Demanda Insatisfecha

Son el publico que no podra acceder a nuestro establecimiento de hospedaje,
siendo los de niveles socioecondémicos de nivel C, D, E, ya que no cuentan con
una solvencia econdmica accesible para nuestras ofertas brindadas en nuestros

diferentes servicios.
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2.3.5 Demanda Objetivo
El distrito de Magdalena de Mar cuenta con un total de Poblacién de 56,900,
segun las encuestas de INEI 2017, ya que es la cantidad de personas que

compraran y/o adquiriran el servicio.

Cuadro 3 Poblacién y Hogares Segun Distrito

FUENTE: INEI 2017

No. | DISTRITO | rostAacioON | " | HOGARES

P ——
UN“QQOANDUOAUNS

30

x7
33
39
40
4
az
43

Iotal Provincia D Lima 23708 8598 2.203.6
4aa
as
a6
ar
as
a9
— B0
~—ietal Provincia dal Calloo LO38. 7 10.2 299 1
. Yotal Lima Motrooolitana. 1
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Cuadro 4 Demanda Potencial

FUENTE: ELABORACION PROPIA

DEMANDA POTENCIAL 56,900

DEMANDA EFECTIVA (-20%) 45,520

VENTAS POR MES (HABITACIONES) 750

CANTIDAD DE SERVICIOS
(HOSPEDAJE, BAR, RESTAURANTE, S
SALON DE EVENTOS Y SPA)

2.3.6 Demanda Proyectada Ventas Netas a 5 afos
Se tomara en cuenta como objetivo tener un porcentaje, que sera la demanda

del proyecto.
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Cuadro 5 Demanda Proyectada

FUENTE: ELABORACION PROPIA

$/4.331.040, | $/4.547.592, | $/4.774.971, | $/5.013.720, | $/5.264.406, | $/23.931.729,
5% | 00 00 60 18 19 97

S/4.331.040,00
S/4.547.592,00
S/4.774.971,60
S/5.013.720,18
S/5.264.406,19

S/23.931.729,97

Grafico 1 Proyeccion de Ventas a 5 afios

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Proyeccion de Ventas (5 afos)

$/6.000.000,00

S/5.264.406,19
$/4.774.971,60 $/5.013.720,18
$/5.000.000,00 i
$/4.331.040,00 S/4.547.592,00

$/4.000.000,00

$/3.000.000,00

$/2.000.000,00

$/1.000.000,00

S$/0,00
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2.4 Andlisis de la Rivalidad de la Industria
Se decidié tomar como base una habitacion simple, ya que representa el
producto con mayor demanda, por tal motivo se muestra un cuadro detallando

los costos de este, para asi comparar el precio final con los de la competencia.

2.5 Cadena de Valor de la Industria
La cual esté estructurada de la siguiente manera: (segun Porter)
llustracién 1 Cadena de Valor

FUENTE: ELABORACION PROPIA

ACTIVIDADE S OF IMFRAZSTRUCTURA, PLAN IFTCACION
’D LEGALES, INVESTIGACION,
, DESARROLLO, 9E m.u.m

ACTIVIDADES
DE APOYO
°\
E2

=
g9 >
o
=5 :
<K W
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llustracién 2 Benchmarking

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Infraestructur] Admmmtzacion genarad (eStruchra IANGAIVE CON POCOS Tveles OrpANZAtyOs DR
adela recuc costos Qenerales, marca regairadal. contablided. apoyo legel. edmestruciars
empresa spropada y modeena
| | | |
| I |
|- Recutamsenn | | |
S | I |
« Capactacon
s sercamealll | |
Inomny l ' l
I gesnon do | I |
Pactas pars  [hoteespara | | |
- Dnentacion
persasomoscaatll .y Iu:(nc revisidn dJ Capacilacon |
Administrachof seccon o |#icaca y | |- Cavectaccn
habdacones e
n de recursos|claniss eficenoa de loa | Aacién 'w’wmﬂwmvl
humanos |- Cavecitacon luuhqnsovu Jon 9 m |mﬂ“‘ l:m
90 paquetes - Estmudar -y iy
A Informmatcos '[u-:’u e | . ' I
¢ PN l l l
td locormadoal | I |
Jrunssa | |
Ie |+ Qrientacon on | | |
v |ertatuecer | | |
; ; 'nw los chenier | | |
| | | |
29 | | | |
dy " " " <
¢ 0 | | I |
: « Manwejo y | l'Mmqo. |-Anunux-m |
control de | leoemol do Jow pigina Web. |
stermas e | Sk |wstomas g |- Comuncacon | Margen
0 o Irow-‘u " ln;c::‘m & |resarvas on jon I-';:‘(m |- Basa rierna de
nea o OPNV Aal tociamot
tecnologico | - :W ge : Sawma '.u:m-m :owmxm-)
macanizado de | ln'omzma' rrpruuu- |
control de control de VAN® y aisterus
habitacones : :Mbo:nmn do tesorva :
1 1 | 1
| I |
+ Procederentos s - Compra de | I ol |
para encontra SQUPOS (lormman
o Insamos y 'lgn afnde l-T<m0o lwm'mla':rm
Adquisicion |sumemtos 'tocuu coatos)y Iccm'ul e [imager (- Buztn
o= _ I Sarvicio de |pperwncian
codlo s bajo , Jerusteniad quRR actuaizacen do
(de caRsad Inecesana para | 'uﬂn‘ Web |
#onplatie ) Juoperacen | | |
Mercadotecni
Logistica de Logistica de
A Saade Operaciones salida ay Serviclo
c® yenias
/
v v
Procesos Servicio Proceso Publicidad, Anadlisis
de alas de reservaciones, de
chek - in habitaciones | check - promociones, | satisfaccion
out propuestas. del cliente
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Se entiende por "benchmarking"”, el sumario de comparacion a través del cual
una compaifia identifica entiende e incorpora las mejores préacticas para
optimizar su rendimiento. Cuando se estudia a los competidores directos
haciendo comparaciones para hallar las mejores practicas se llama
"benchmarking competitivo”. Si el benchmarking se logra hacer en la misma
empresa, entre agencias en las que existen funciones similares para comparatr,

se le denomina "benchmarking interno".

Una vez tenemos definido y los criterios de valoracion es cuando debemos
empezar a analizar el impacto que tendria en las ventas, el subir o bajar los
precios, la calidad, o aumentar las instalaciones, la categoria, el tamafio, tanto a

nivel estratégico a corto, medio como largo plazo.
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llustracién 3 Modelo de Benchmarking

FUENTE: ELABORACION PROPIA

MODELO DE BENCHMARKING

ACTUAR

VERIFICAR
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* PLANEAR: una vision globalizada
de lo que se quiere realizar

*HACER: se centraenla
recopilacion de datos

VERIFICAR: es el analisis de datos
recopilados

*ACTUAR: enfatiza en los
mejoramientos




2.5.1 Mision
Brindar a nuestros Huéspedes servicios de calidad, excelenciay modernidad con

una calidez humana excepcional, trabajo en equipo y profesionalismo.

2.5.2 Vision
Desatrrollar productos diferenciados con personalidad propia, y ser lideres en el

mercado en nuestra categoria hotelera (4 estrellas).

Valores Corporativos

e Respeto

e Liderazgo

e Excelencia
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2.6 Anélisis FODA

Cuadro 6 FODA

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e la excelente e Se encuentra ubicado
infraestructura que en un punto entre
cuenta nuestro lujoso avenidas importantes,
hotel, ofreciendo 40 siendo la Av. Brasil y
habitaciones y con un Ejército.
equipo de seguridad e Convenios con
altamente capacitado. reconocidas agencias
e Contamos con un de vigjes que
personal altamente promocionan y
capacitado, contando recomiendan nuestro
con estudios y hotel.
experiencia en el rubro. e Desarrollo tecnoldgico.
DEBILIDADES AMENAZAS

e Expansibn a mercados
internacionales.

e Innovacion
productos e imagen.

de

e La competencia de
precios bajos de ofros
hoteles que se
encuentran ubicados
alrededor.

e La posibilidad de crisis
financiera mundial,
disminuyendo la
capacidad de crédito
de los viajeros.
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CAPITULO lll. PLAN DE MARKETING
En el actual capitulo, se procede a exponer el plan de marketing a seguir. Para
ello, en primer término, se establecen los objetivos a lograr; para, después,
establecer las acciones a perseguir y el plan de acciébn mas conveniente. Asi
pues, debe centrar todos sus esfuerzos en satisfacer a sus clientes actuales y

ademas alcanzar el mayor niumero de nuevos clientes.
Objetivos del plan de marketing

El establecimiento de unos objetivos que la empresa pretenda lograr, son muy
importantes para desarrollar un buen plan de marketing. Estos objetivos son los

siguientes:

Aumentar el niumero de clientes del Hotel y por tanto aumentar los

ingresos.

La organizacion debe analizar los nuevos perfiles de consumidor.

Llamar la atenciéon de los potenciales clientes para convertirlos en

huéspedes fidelizados.

Incorporacién en la era digital

3.1 Perfil del Consumidor
Nuestra empresa va dirigida al nivel socio econdmico A y B, puesto que es un
Hotel de 4 estrellas, ya sean visitantes nacionales e internacionales del distrito

de Magdalena de Mar.

Segun APEIM 2019 Nuestro publico ocupa un porcentaje de: Nivel A = 14.4%,

B= 56.0%.
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NSE A/ NSE B
70.4 %

De cada 100
consumidores nuestro
publico objetivo es 70

Publico objetivo estara enfocado en los niveles socioeconémicos A 'Y B.

llustracién 4 Nivel Socio Econémico Ay B (%)

(%) Horizontal

NSE A e NSE C
Zoca § (Vila € Sshadar, Vil Maria det Triura, Lurin, Pachocamic) 04 % 72%
Zora B (Surquila, Barranco, Chorrilkos, San Juan de Micaflores) [ 20%  288%
- 'Y ' 1 i d 6 %‘ 4 %
Zora 6 (Jesas Mana, Lince, Pustio Libre, Magcdalkena, San Miguel) [ A% 56.0 %I
Zora 5 UAIE, Craaacays, Lorvaendho, Sants Als, Son Lom, T W 104 %
Zooa 4 (Cercado, Rimae, Brefa, La Victora) ' 25% 26.7%
Zora 3 (San Juan de Lurigancho) [ LI % 174%
Zona 2 (Irdeperdencia, Los Olwos, 5an Marti g Porras) | 22%  269%)
Zona 10 [cxmadlwmumul’um. Carmen de ks Legua, Ventanila Mi Perd) ‘ L3 ‘ﬁ' 18.7 %
Zona 1 (Posnte Pied, Comes, Carabayio) ' T [ s
Owes ==l 88 %
Grang Tord | 4.7 %. 23,? *,

FUENTE: APEIM 2019

NSE D
19.2% ”.0%'
474% 181 %)
13.7% 42%|
239% 39 %
51%  333%)
43.0 % 241 %)
432% 289 %
93% 19.3 %]
157 % ME%
7.0 % 382 %|
426%  R28%
41.3 % M4 %‘

llustracion 5 Nivel de Gasto e Ingreso NSE Ay B

LIMA METROPOLITANA Zona 6 (Jesus Mania, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)

Gasto PROMEDIO mensual en soles

Grupo 1 © Alimentos

Grupo 2 - Vestido y Catzado

Grupo 3 - Alquiler de vivenda, Combustible, Bectricidad y Consenvacidn o la Viienda
Grupo 4 © Mucbies, Ensores y Mantenimiento de I vivienda

Grupo 5 - Cuidado, Corservaodn de & Sahud y Servicios Médicos

Grupo 6 © Transportes y Comuncacones

Grupo 7 - Lspo-fomuerbo, Diversidn, Servicos Quiturales v de Ensefianza
Grupo B - OUos benes y sanvicios

PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL
PROMEDIO GENERAL DE INGRESO FAMILIAR MENSUAL

INEA  NstB
1458 153
/7 241
933 &M
583 3
647 389
1200 79|
1274 e
49 0

[ 6902 5397]) 3490
L 12227 8045 ) 4928

FUENTE: APEIM 2019

Nivel de gasto mensual promedio del sector Ay B

6,902 + 5,397 = 12,299/2 = 6,149.5

Nivel de ingresos mensual promedio del sector Ay B
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[nseE

1

1

Grand Total |
93 % 1000 %
7% 1000 %)|
L1%  100.0%|
!.B 5% 1000 %
02%  1000%
38%  1000%,
85% 1000 %)
23%  1000%
98 % 1000 'b‘
9.0% 100.0 %
57%  1000%
6A%  1000%]

NSEC NSED (NSEE

1,148
91
837
120
242
398
460
195

1,233

109
%

156
127.

Ligd

)

185

2,583
2,677

Bas
250

520,

76

256

12¢

2,340
1,970

1%

131

Total
1,406
217
M.
37
77|
79
822
P
4,996
7,589



12,227 + 8,045 = 20,272 /2 = 10,136
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llustracion 6 Visitas de Turistas

Pais de procedencio
TOPS

EEUU == 21%
Chile == 17% ey

Pgiesh 2ol Lima)

Ecuador = G4 irsessdon
e poeiunse)

Brasil =—=6%
Colombin = 4%

roy s 01%

FUENTE PROMPERU 2019
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llustracién 7 Cifras de Turismo

Per(: cifras de turismo

;
{5
74 -
1 m§
3
$25 E
]
| i
5" :
E
05
o

2004 2005 2006 2007 2006 2009 2010 2011 2012 2013 2014 215 216 2017 2018

Llegada de furistag intemacionales  ~H= Ingreso de divsas

Fuente: Mincelur Elaboracion: ComesPen.
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llustracién 8 Motivacién del Turista

FUENTE PROMPERU 2016

~ ELVACACIONISTA MOTIVADO C—
POR CONOCER LIMA
Tere o poymede & Sies y 7as on Leteonings (uevtn on astncrie i ¢ ool oot
JQUE CARACTERISTICAS TIENE?
2oscr’ oo Uresvuineg Pognce
26 o
i u% 2% %
iz’,r:x:: ;‘:.s;;: gznen
Ingeeso fomslor omuol Estado civil
Regiom de residencia™
36%
c% MGM
26 33%
' &4% 16%
%
Veas DiSIW = lf%
534000 5.;’!?::‘( Jf:i* ' Zzommﬂqa: Tr —_— —-—.——.—
mmie—mmma e —— \oecormée cglayie Soe || e Mooglomie |
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3.2 Estrategia Producto
Somos una empresa que brinda servicio de hospedaje en el cual cuenta con
modernas y diversas habitaciones para la comodidad de nuestros futuros
clientes, con un personal altamente capacitado brindando un servicio de buena

calidad.

El hotel se encuentra ubicado en una buena zona de Magdalena del Mar, muy
cerca al circuito de playas de la Costa Verde. En este hotel podemos encontrar

40 habitaciones en la cual esta decoradas con buen gusto y calidad.

El hotel cuenta con un restaurante, que sirve platos locales e internacionales.

Asimismo, con un bar donde ofrecen bebidas y aperitivos durante todo el dia.

* Tv. Por cable en sala y dormitorios.
» Caja fuerte.

- Batas

* Amenities.

» Aire acondicionado.

«  Wifi gratis.

e Minibar.

Entre las habitaciones podemos encontrar:

» Habitacion Simple.
« Habitacién Doble.

+ Habitacién Matrimonial.

Habitaciéon Suite.
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Entre los servicios podemos encontrar:

* Bar

*+ Spa

* Restaurante

« Servicio para personas con discapacidad.

* Recepcion 24 horas.

ESPECIFICACIONES TECNICAS:

HOSPEDAJE

Las habitaciones, calidamente decoradas y amobladas, estan equipadas con
todo lo esencial para que el huésped se sienta como en su hogar. Todas las
habitaciones cuentan con televisores LED, servicio a la habitacion las 24 horas,
minibar completamente equipado. Todas las habitaciones disponen de aire
acondicionado / clima controlado y se puede adaptar a su nivel de comodidad

particular a través del panel de control en la habitacion.
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Tabla 1 Habitaciéon Suite Ejecutiva

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Suite ejecutiva

44




Tabla 2 Habitacién Estandar/Matrimonial

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Estandar/matrimonial
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Tabla 3 Habitacion Simple Deluxe

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Simple Deluxe
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Tabla 4 Restaurante y Bar

FUENTE: ELABORACION PROPIA

El restaurante estara

ubicado en la planta baja del
hotel, tendra una capacidad interna
de 100 personas y contara con dos
baterias sanitarias para
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Tabla 5 SPA

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Masajes

e Oasis (general) (50 min.)

e Aromaterapia (Masaje relajante (50
min.)

e Sensacion oriental (50 min.)

e Masaje deportivo (50 min.)

e Masaje Craneofacial (20 min.)

¢ Masaje Piernas (30 min.)

e Masaje Espalda y Cervical (30 min.)

e Masaje Craneo — Podal (30 min.)

Tratamientos corporales

e Qasis de Serenidad (2 horas)

e Terapéutico contra el dolor (1 hora)
e Anticelulitico y reafirmante (1 hora)
e Reafirmante
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Tabla 6 Sal6on de Eventos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Equipada con un televisor y un
reproductor de DVD, conexion a
Internet y un teléfono con altavoz,
llamando directamente al Centro
ejecutivo.

3.3 Estrategia Precio
Hemos realizado un estudio de mercado de los diferentes precios que maneja
nuestra competencia directa, para asi poder nosotros realizar un analisis de

nuestros precios, y que sea accesibles para nuestro sector.

Habitacion Simple 200.00
Habitacion Doble 260.00
Habitacion matrimonial 330.00
Habitacion suite 390.00
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3.4 Estrategia Plaza

Nuestro establecimiento tendra una estrategia directa e indirecta.
DIRECTA:

« APLICACION: con esta aplicacion podran hacer reservas de las
diferentes habitaciones y suites que cuenta nuestro hotel, ya que de esta
manera lo hacen de una manera rapida y segura.

«  PAGINA WEB: Bueno nuestro hotel cuenta con una pagina web en el cual
facilitara el proceso de reserva y pago de las habitaciones de una manera
mas agil, ademas de que en ella podran encontrar informacién y
descripcién exacta de nuestro hotel.

+ OTRAS REDES SOCIALES: nos pueden encontrar en nuestra cuenta de

Facebook, Instagram y Twitter.

Facebook Instagram Twitter
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INDIRECTA:

+ BUSCADORES: nos suscribiremos en las diferentes paginas web

dirigidos a nuestro sector como Trivago, Booking, kayak entre otros.

3.5 Estrategia Promocion

Maneras de promociones para el establecimiento

Publicidad
Paneles

Folletos

Convenios con otras empresas de nuestro entorno

>

>

>

» Marketing via internet
>

» ¢Cuanto dinero se puede invertir en estas actividades?
>

(Proformas)

RADIO |PERIODICO TOTAL

S/ 60 xseg | 200 x dia S/.

S/. 10,800 | S/. 3,000 13,800.00

» Radio: 60x30seg. = S/ 1,800 x 6 Dias = S/ 10,800

» Periédico: =S/ 200 x 15 Dias =S/ 3, 000

TOTAL Am.enltles Follgterla Pag web
(ciento) (millar)

6,200 2,350 1,500 2,350

TOTAL, INVERSION EN PROMOCION = 20,000
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&l Comercio

Empresa méas grande y confiable de gran alcance a nivel nacional

R

NOTICIAS

Empresa mas grande y confiable de gran alcance a nivel nacional

VENTAJAS DEL ESTABLECIMIENTO:

e Se encuentra ubicado en un punto estratégico, siendo las avenidas mas
transitadas por los peatones, tales como Av. Brasil y Av. Ejercito.

e Ofrecemos un servicio de alta calidad, puesto que nuestro personal
cuenta con asesoria en las diferentes areas de nuestro establecimiento

para la satisfaccion de los clientes.
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BENEFICIOS:

e Cuenta con redes sociales en el cual se podra compartir informacion,
promociones entre otros y a su vez facilitando la rapida respuesta de
nuestros usuarios.

e Ofrecemos internet las 24hrs del dia.

e Descuentos con tarjetas de crédito BCP y con diferentes empresas.

e Movilidad de ida y vuelta al aeropuerto, y de igual manera para los

diferentes lugares a visitar.

El establecimiento cuenta con diferentes servicios para el huésped.

SERVICIO DE POST - VENTA

Realizar una encuesta previamente antes de su retiro donde nos podran

indicar:

e Datos personales incluyendo direccion electrénica para hacerle llegar
diferentes promociones del establecimiento, y asi hacerle un
seguimiento constante al cliente.

e Leerlas observaciones que los clientes nos dan para asi poder mejorar

nuestro servicio

GARANTIA

e Al realizar una reserva se paga el 50% de adelanto a tu servicio ya que
es netamente responsabilidad del cliente, en caso no pueda asistir en el

dia reservado y nos sirva de garantia.
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e En caso de que el cliente olvide algun objeto de valor dentro de las

habitaciones, tendran un plazo de 5 dias para informar al hotel.

3.6 Posicionamiento de la Marca

Nos basamos en 3 estrategias de posicionamiento de marca:

e Diferenciacion de imagen: es aquella percepcién de imagen que tiene
el cliente hacia nuestro establecimiento a diferencia de otros.

e Diferenciacion del producto: es dar a publicitar y dar a conocer los
beneficios del servicio que ofrece nuestro hotel.

e Diferenciacion de precio: Este factor se utliza frente a nuestros

competidores directos e indirectos.

3.7 Marketing de Servicios

3.7.1 8P’s delLovelock
Como empresa nueva en el rubro hotelero del distrito, sabemos que el cliente
identifica el producto como el total de todo el servicio, por ello mencionamos

algunos puntos claves de nuestro plan de marketing.

Dado que los servicios son intangibles, los clientes requieren de algun medio
tangible que les facilite la penetracion de la naturaleza en la experiencia de
servicio. (Lovelock, C. 2009). Los especialistas del Marketing han acogido una
composicion ampliada del marketing de servicios llamadas las 8 P's que se

mencionan y describen a continuacion:

Producto (product).

Plaza
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Promocion.

Physical (entorno).

Personal (people).

Productividad y calidad (productivity.
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llustracion 9 Marketing Mix 8 P's

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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llustraciéon 10 Marketing de Servicios

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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CAPITULO IV. PLAN DE OPERACIONES
4.1 Requerimientos para la Produccién

4.1.1 Listado de las Maquinarias y Equipos

Tabla 7 Maquinaria 'y Equipos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Maquinarias y Equipos Cantidad [ Precio Unitario Total
Habitacion

Televisores 24” 18 S/ 600,00 | S/. 10.800,00
Televisores 32” 24 Sl. 800,00 | SI. 19.200,00
Televisores 43” 8 Sl. 1.400,00 | S/. 11.200,00
Intercomunicadores 47 S/. 160,00 | S/. 7.520,00
Aire Acondicionado 47 S/. 800,00 | SI. 37.600,00
Frigo bar 47 S/ 500,00 | S/. 23.500,00
Terma Eléctrica 45 S/. 1.200,00 | SI/. 54.000,00
Ascensores 1 S/.  140.000,00 | S/. 140.000,00
Lamparas Hab. Simples y Triples 28 S/. 80,00 | S/ 2.240,00
Lamparas Hab. Dobles Y Matr. 40 S/. 130,00 S/. 5.200,00
Lamparas Hab. Queen - King 20 S/. 200,00 S/. 4.000,00
Teléfonos 47 S/ 90,00 | SI. 4.230,00
Cajas Fuertes 47 S/. 1.000,00 S/. 47.000,00
Lavatorios 47 S/. 500,00 S/. 23.500,00
Jacuzzis Hab. Matrimoniales 9 S/. 2.200,00 S/. 19.800,00
Jacuzzis Hab. Queen y King 8 S/. 3.300,00 S/. 26.400,00
Sanitarios Hab. Simple 17 S/. 170,00 S/. 2.890,00
Sanitarios Hab. Doble, Matr. y Trip | 23 S/. 300,00 S/. 6.900,00
Sanitarios Hab. Queen y King 9 S/. 500,00 S/. 4.500,00
Secadoras de cabello 47 S/. 70,00 S/. 3.290,00
Total Sl. 289.950,00
Recepcién

Computadoras 6 S/. 1.500,00 S/. 9.000,00
Impresoras 4 S/. 300,00 S/. 1.200,00
Teléfono 7 S/. 90,00 | SI. 630,00
Total S/. 10.830,00
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Restaurant

Cocinas 4 S/ 2.000,00 | s/. 8.000,00
Frigorificos 3 S/. 9.500,00 | SI. 28.500,00
Licuadoras 5 S/. 200,00 | s/. 1.000,00
Freidor 3 S/ 1.200,00 | S/. 3.600,00
Horno Microondas 5 S/ 300,00 | s/ 1.500,00
Fregaderos 6 SI. 350,00 | SI. 2.100,00
Parrillas 5 S/ 200,00 | S/. 1.000,00
Estantes 6 S/ 900,00 | S/. 5.400,00
Campanas extractoras 6 Sl 550,00 | SI. 3.300,00
Bar

Maquinas para fabricar Hielo 1 S/. 6.500,00 | S/. 6.500,00
Licuadora 3 S/. 200,00 | S/ 600,00
Refrigeradora 2 S/ 2.000,00 | S/. 4.000,00
Maquina para lavar vasos 2 S/. 1.600,00 | SI. 3.200,00
Total S/ 14.300,00
Salones Y eventos

Equipo de computo 5 S/. 1.500,00 | S/. 7.500,00
Proyector 5 S/. 2.000,00 S/. 10.000,00
Total S/ 17.500,00

4.1.2 Materiales y/o Materias Primas

Tabla 8 Materiales y/o Materias Primas

FUENTE: ELABORACION PROPIA

ARTICULOS DE LIMPIEZA Sl 1.500,00 20 S/.30.000,00
ARTICULOS DE COCINA Sl 900,00 25 S/.  22.500,00
ARTICULOS DESCARTABLES . 500,00 S/.  10.000,00




CARNE Y EMBUTIDOS S/. 1.000,00 20 S/. 20.000,00
FRUTAS Y VERDURAS S/. 400,00 20 S/. 8.000,00
HARINAS(PANES) S/. 300,00 20 S/. 6.000,00
LACTEOS S/. 550,00 20 S/. 11.000,00

4.1.3 Herramientas y Utensilios

Tabla 9 Herramientas y Utensilios

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Mantenimiento
Aspiradora 4 S/. 3.000,00| SI. 12.000,00
pafos 100 S/. 500| S/ 500,00
Trapos 100 S/. 7,00| S/ 700,00
Escalera 4 S/. 200,00 | S/ 800,00
Trapeador 15 S/. 60,00 | S/ 900,00
Lijadora 3 S/. 850,00 | S/. 2.550,00
enceradora 10 S/. 15,00 | SI/. 150,00
Cepillo de cerdas 10 S/. 46,00| S/. 460,00
Lavadoras 4 S/, 15.000,00| S/. 60.000,00
Secadoras 4 S/, 10.000,00| S/. 40.000,00
Brochas 21 S/. 30,00 | S/ 630,00
destapadores 8 S/. 22,00| S/ 176,00
Restaurante
Sartenes 10 S/. 250,00 | S/ 2.500,00
Ollas 10 S/. 300,00 | S/ 3.000,00
Coladores 15 S/. 12,00 | SI/. 180,00
medidoras 30 S/. 7,00 S/ 210,00
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Abrelatas 10 S/. 13,00| SI. 130,00
Platos 150 S/. 35,00 S 5.250,00
cubiertos 200 S/. 12,00 SI. 2.400,00
cristaleria 330 S/. 25,00| S/ 8.250,00
Cremeras 50 S/. 10,00 | S/. 500,00
Azucareras 50 S/. 25,00| Sl 1.250,00
Saleros 50 S/. 10,00 | SI. 500,00
Cuchillos 50 S/. 30,00 S 1.500,00
Tabla de picar 15 S/ 20,00| S 300,00
Fuentes 40 S/. 68,00 | S 2.720,00

Total S/. 28.690,00

Bar

Tenazas para hielo 6 S/. 4,00| S/ 24,00
Ceniceros 30 S/. 12,00 S/ 360,00
Cuchara mezcladora 15 S/. 6,00 S/ 90,00
Tablas para cortes S/. 15,00| S/ 75,00
Cuchillo S/. 30,00| Sl 150,00
Pala para hielo 15 S/. 11,00| S/ 165,00
Cocteleras S/. 80,00 | S/ 400,00
Vaso Mezclador S/. 30,00| S/ 150,00
Medidores S/. 500 | S/ 30,00
Saca corchos S/. 7,00 SI. 42,00
Hieleras 10 S/. 10,00 | S/. 100,00
exprimidor 4 S/. 25,00| S/ 100,00
Rallador 7 S/. 18,00 | S/. 126,00
Coladores 4 S/. 12,00| SI/. 48,00

Total S/. 1.860,00
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4.1.4 Muebles y Enseres

Tabla 10 Muebles y Enseres

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Habitaciones
Camas 1.5 Plazas 25 Sl 650,00 S/. 16.250,00
Camas 2 Plazas 24 Sl 700,00 SI. 16.800,00
Camas Queen 8 Sl. 1.000,00 SI. 8.000,00
Colchones 1.5 Plazas 24 Sl. 750,00 SI. 18.000,00
Colchones 2 plazas 20 Sl. 1.000,00 SI. 20.000,00
Colchones Queen 10 Sl. 1.300,00 SI. 13.000,00
Mesa de noche a7 Sl. 200,00 SI. 9.400,00
Guardarropas Hab. Triple. 28 S/. 800,00 S/. 22.400,00
Guardarropas Hab. Doble y Matr. 20 S/. 1.100,00 S/. 22.000,00
Guardarropas S.Jy S. L 8 S/. 1.400,00 S/. 11.200,00
Colgadores 700 S/. 15,00 S/. 10.500,00
Sabanas 1.5 Plazas 30 S/. 90,00 S/. 2.700,00
Sabanas 2 Plazas 25 S/. 120,00 S/. 3.000,00
Sabanas Queen Plazas 12 S/. 130,00 S/. 1.560,00
Fundas 1.5 Plazas 28 S/. 80,00 S/. 2.240,00
Fundas 2 Plazas 25 S/. 90,00 S/. 2.250,00
Fundas Queen 8 S/. 100,00 S/. 800,00
Edredones 1.5 Plaza 28 S/. 120,00 S/. 3.360,00
Edredones 2 Plaza 25 S/. 140,00 S/. 3.500,00
Edredones Queen 8 S/. 200,00 S/. 1.600,00
Almohadas Hab. Y TPL 30 S/. 70,00 S/. 2.100,00
Almohadas Hab. Doble Y Matrim. 40 S/. 115,00 S/. 4.600,00
Almohadas Hab. S.Jy S. L 25 S/. 200,00 S/. 5.000,00
Piso de bafios 50 S/. 40,00 S/. 2.000,00
Papeleros de bafio 50 S/. 80,00 S/. 4.000,00
Espejos Hab. Doble, Matr. y 45 sl. 150,00 | SI. 6.750,00

Triple.

Espejos Hab. Simple 8 S/. 250,00 S/. 2.000,00
Botiquines 47 S/. 100,00 S/. 4.700,00
Toallas 50 S/. 60,00 S/. 3.000,00
Batas 50 S/. 95,00 S/. 4.750,00
Floreros 47 S/. 42.00 S/. 1.974,00
duchas 47 SI. 50,00 S/. 2.350,00
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Recepcidén

Mostrador S/ 2.600,00 | SI. 2.600,00
Sillas 5 S/ 95,00 | S/. 475,00
Restaurante
Mesas 25 S/ 650,00 | SI. 16.250,00
Sillas 120 S/ 140,00 | S/. 16.800,00
manteles 30 S/. 85,00 | S/. 2.550,00
Servilletas 120 S/ 10,00 | S 1.200,00
Bar
Mesas 15 S/ 500,00 | SI. 7.500,00
Barra 1 S/ 1.500,00 | SI. 1.500,00
copas 80 S/ 30,00 | SI. 2.400,00
Sillas 60 S/ 115,00 | S/. 6.900,00
Salones de Eventos
Sillas 500 S/ 80,00 | SI. 40.000,00
Mesas 200 S/ 325,00 | S/ 65.000,00
Manteles 225 S/ 85,00 | SI. 19.125,00
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415 Listado de los Posibles Proveedores

ET 537 T O INEEFOCiEr IFaarsS SEr e goCio

Callao Horario de atencion

Av. Elmer Faucett (Entre colonial y Av. Lunes a sabado de 7:30 am a 10:00 pm.
Argentina) Domingos y feriados de 8:30 am a 10:00 pm.
Tele Makro: (51)6257110

Santa Anita
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() PARAISO

Centro de Lima

Direccién: Av. Colonial 956 - Cercado de Lima
Teléfono: +51 1 431-0325

Atencioén al cliente: 614 - 4444 Anexos: 4452

- 4454 — 4456
i Y s i
Tienda Ate Razén Social
Ubicacion: Av. Los quechuas 1385. Urb. RUC: 20514003131
Salamanca Ate, Lima — Peru Razoén Social: BERFRUT S.A.C.

Teléfono:(511) 351-7519
Email: http://www.berfrut.pe

DUAL

Institucional
Direccion: Calle Dofia Maria, 309 Razén Social
Urb. Santa Rosa de Surco RUC: 20507383450
SANTIAGO DE SURCO, LIMA (Lima) Razén Social: DUAL
E-mail: GENERALES SOCIEDAD
ventas@papeleradual.com.pe CERRADA

Teléfono:
(01) 257-8322
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CoAMNIMNCONT 1 ICORAT
FERJ

DIRECCION: Jr. Andahuaylas # 1429 Int. D2
Cercado de Lima / Jr. Montevideo # 785 Int.
168 cercado de Lima

Teléfonos: Central: (01) 428 1019/ Movil: 955
224 515/ 955 224 451

E-MAIL: ventas@cannonhomeperu.com

Productos

Juego de sabanas
Juego de colchas
Edredones
Mantas
Almohadas

PUBLICIDAD TEXTIL

QQuintana

DIRECCION:

Teléfono: 01 3256937 — 01 3250614 —
992372779

Email: quintana_publicidad@hotmail.com

Productos:
Gorros
polos Publicitarios y Polos Camiseros,

Casacas
Chalecos
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4.1.6 Estructura Orgénica Funcional

Grafico 2 Herramientas y Utensilios

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Tabla 11 Planilla

FUENTE: ELABORACION PROPIA

GERENTE GENERAL 1 S/. 3.000,00| S/. 3.000,00| S/. 9.000,00
ASISTENTE DE GERENCIA 1 S/. 2.500,00| S/. 2.500,00| S/. 7.500,00
ADMINISTRADOR/MARKET. 1 S/. 2.000,00| S/.  2.000,00| S/. 6.000,00
JEFE DERECEPCION 1 S/. 1.500,00 | S/. 1.500,00| S/. 4.500,00
RECEPCIONISTA 4 S/. 1.200,00 | S/. 4.800,00| S/. 14.400,00
JEFE DE MANTENIMIENTO 1 S/. 1.300,00| S/. 1.300,00| S/. 3.900,00
PLOMERO 1 S/. 950,00 | S/. 950,00 | S/. 2.850,00
HOUSEKEEPING 6 S/. 950,00 S/. 5.700,00 | S/. 17.100,00
LAVANDERIA 3 S/. 1.000,00 | S/. 3.000,00| S/. 9.000,00
TEC. MANTENIMIENTO 3 S/. 1.000,00 | S/. 3.000,00| S/. 9.000,00
AMA DE LLAVES 1 S/. 1.200,00 | S/. 1.200,00| S/. 3.600,00
CHEFF 1 S/. 1.600,00 | S/. 1.600,00| S/. 4.800,00
AYUDANTE DE COCINA 3 S/. 1.000,00 | S/. 3.000,00| S/. 9.000,00
MOZOS Y AZAFATAS 3 S/. 950,00 | S/.  2.850,00 | S/. 8.550,00
VIGILANTE 3 S/. 1.100,00 | S/. 3.300,00| S/. 9.900,00
TOTAL 33 S/. 21.250,00 | S/. 39.700,00 | S/. 119.100,00
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4.2 Localizacién
Nuestro hotel se va a encontrar ubicado en el distrito de Magdalena de Mar, entre
2 avenidas principales y muy transitadas que son la Av. Brasil y la Av. Ejército,

asimismo también muy cerca al circuito de playas costa verde. (av. Brasil 3840)

©
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4.3 Flujo de Proceso Operativo

Grafico 3 Entrega de Habitaciéon al Huésped

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Gréfico 4 Flujograma del Area de Spa
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FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Gréfico 5 Flujograma del Area de Restaurante

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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4.4 Diagrama de Operaciones en Proceso de la Elaboracion

1. Programacion de cocina

!

2. Verificacion de equipos

!
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v
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alimentos y preparacion de
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5. Recepcion de ticket

"

6. Preparacion de
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.
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Grafico 6 Flujograma de la Cocina
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Grafico 7 Flujograma del Bar
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5.1 Supuestos

Entorno de las cuales depende un proyecto.

Se debe tomar en cuenta:

CAPITULO V. PLAN FINANCIERO

a) Valorar riesgos externos.

b) Validar la factibilidad del proyecto.

c) Flexibiliza la evaluacion.

Un buen proyecto depende de:

Considerar el riesgo pais y principalmente la voluntad empresarial, y el entorno

politico.

Proyeccién de Ventas

Tabla 12 Proyeccién de Ventas en Unidades

FUENTE: ELABORACION PROPIA

PERIODOS
PRODUCTO | PRECIO TOTAL
ENE | FEB |MAR | ABR |MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT |NOV | DIC
HOSP. 330 | 750 | 700 | 770 | 820 | 880 | 920 | 1000 | 850 |1050 |1100 |1120 | 1125 | 11415
REST. 55 | 1700 | 1800 |1900 | 1950 | 2050 | 2100 | 2180 | 2250 | 2280 | 2300 | 2320 | 2350 | 25180
BAR 35 600 | 650 | 700 | 750 | 780 | 830 | 900 | 1100 |1200 | 1250 | 1360 | 1420 | 11540
BvENNos | 1500 | 40 | 44 | 48 | 50 |50 | 52 | 58 | 54 | 56 | 56 | 58 | 60 626
SPA 110 | 180 | 190 | 170 | 150 | 160 | 165 | 200 | 215 | 230 | 250 | 300 | 315 | 2525
TOTAL 3270 | 3384 | 3588 | 3720 |3920 | 4067 | 4338 | 4469 | 4816 | 4956 | 5158 | 5270 | 51286
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Cuadro Estadistico por cada producto (unidades):
Grafico 8 Proyeccion de Ventas en Unidades - Hospedaje

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 9 Proyeccion de Ventas en Unidades - Restaurante

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 10 Proyeccion de Ventas en Unidades - Bar

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Gréfico 11 Proyeccion de Ventas en Unidades — Salén de Eventos

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 12 Proyeccion de Ventas en Unidades - SPA

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Tabla 13 Proyeccion de Ventas en Soles

FUENTE: ELABORACION PROPIA

PRODUC. | S/. TOTAL
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC

s/. s/. s/. s/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

330 | 247.5 | 231.0 | 254.1 | 270.6 | 290.4 | 303.6 | 330.0 | 280.5 | 346.5 | 363.0 | 369.6 | 371.2 | 3.658.

00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 50 380

s/. s/. s/. s/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

55 193.50 | 99.00 | 104.5 | 107.2 | 112.7 | 115.5 | 119.9 | 123.7 | 125.4 | 126.5 | 127.6 | 129.2 | 1.384.

0 0 00 50 50 00 00 50 00 00 00 50 955

s/. s/. s/. s/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

35 | 21.00 | 22.75 | 24.50 | 26.25 | 27.30 | 29.05 | 31.50 | 38.50 | 42.00 | 43.75 | 47.60 | 49.70 | 403.90

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

s/. s/. s/. s/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

1500 | 60.00 | 66.00 | 72.00 | 75.00 | 75.00 | 78.00 | 87.00 | 81.00 | 84.00 | 84.00 | 87.00 | 90.00 | 939.00

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

s/. s/. s/. S/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

110 | 19.80 | 20.90 | 18.70 | 16.50 | 17.60 | 18.15 | 22.00 | 23.65 | 25.30 | 27.50 | 33.00 | 34.65 | 277.75

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

s/. s/. S/. S/. S/. S/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

TOTAL 441.8 | 441.8 | 439.6 | 473.8 | 495.6 | 523.0 | 544.3 | 590.4 | 547.4 | 623.2 | 644.7 | 664.8 | 6663.6

00 00 50 00 00 50 00 00 00 00 50 00 00

Cuadro Estadistico por cada producto (unidades):
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Cuadro Estadistico por cada producto (Soles):

Grafico 13 Proyeccion de Ventas en Soles - Hospedaje

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 14 Proyeccion de Ventas en Soles - Restaurante

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 15 Proyeccion de Ventas en Soles - Bar

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 16 Proyeccion de Ventas en Soles — Salén de Eventos

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 17 Proyeccion de Ventas en Soles - SPA

FUENTE: ELABORACION PROPIA

SPA

S/.33.000
S/. 34.650

$/.119.800
S/. 20.900
S/.18.700
S/.16.500
S/. 17.600
$/.18.150
S/.22.000
S/.23.650
S/.25.300
S/.27.500

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

5.2 Estimacién de Inversion Inicial

Es la valorizacion de todos mis activos y mi capital de trabajo

Inversion Fija

Maquinaria y equipos, herramientas, muebles y enseres y gastos preoperativos.

5.2.1 Capital de Trabajo

Sueldos y materia prima.
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Tabla 14 Plan de Inversiéon

FUENTE: ELABORACION PROPIA

1. activo fijo
TERRENOSY/O INFRAESTRUCTURA
area local 400 m2 (x 5,200) S/. 2.080.000,00 1| S/.2.080.000,00
construccion 70 % S/. 1.456.000,00 1| S/.1.456.000,00
TOTAL S/. 3.536.000,00
Magquinaria y equipo S/.  386.980,00 1| S/. 386.980,00
Herramienta y utensilios S/.  149.416,00 1|S/.149.416,00
Muebles y enseres S/.  407.184,00 1| S/.407.184,00
TOTAL S/. 943.580,00
2. Gastos preoperativos
licencia de funcionamiento/ Anuncios | S/. 1.600,00 1| S/. 1.600,00
Gastos notariales/SUNARP Sl. 1.300,00 1| S/.1.300,00
Carné de sanidad Sl. 25,00 33| S/.825,00
Certificado de Defensa Civil Sl. 7.500,00 1| S/. 7.500,00
Promocién S/. 20.000,00 1| S/.20.000,00
Asesoria Especializada Sl. 6.000,00 1|S/. 6.000,00
[ TOTALGASTOS PREOPERATIVOS| [ [5.37.22500 |
3. Capital de trabajo
Pago de Planilla (x3 meses) S/, 39,700,00 3| S/.119.100,00
Insumos S/. 107.500,00 1| S/. 107.500,00

S/. 4.743.405,00

5.3 Fuentes de Financiamiento

Nuestro proyecto, Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas. Tiene como publico

objetivo un nivel socioeconémico A Y B (jévenes, adultos, ancianos).

Cuatro accionistas que contamos con un dinero propio acumulado de S/.

1.185.851,25 (ver cuadro de aportes).
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Cuadro 7 Aportes

FUENTE: ELABORACION PROPIA

S/.1.185.851,25
S/.1.185.851,25
S/.1.185.851,25
S/.1.185.851,25
S/. 4.743.405,00
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5.4 Estimacién de Costos

llustracién 11 Estimacioén de Costos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

MATERIALES DIRECTOS

COSTOS DIRECTOS

MAND DE OBRA

- Materia Prima
- Insumos

- Zueldos vy Salarios
- Gratificaciones

DIRECTO

COSTOS INDIRECTOS

—1  MAND DE CBRA
IMDIRECTA

- Indemnizaciones
- Pensiones

- Jefes de Produccion
- Mantenimiento

MATERIALES

- Supervisores
- Choferes
- Guardianes

- Repuestos

IMDIRECTOS

GASTOS

- Lubricantes
- Combustibles

- Alguileres,
- AmoHizaciones
- Intereses

—1 INDIRECTOS
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5.4.1 Costos Fijos / Costos Variables

Tabla 15 Costos Fijos / Variables

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Materiales
Magquinaria y equipo S/. 386.980,00 1| S/. 386.980,00
Herramienta y utensilios S/. 149.416,00 1| S/. 149.416,00
Muebles y enseres S/. 407.184,00 1| S/. 407.184,00
insumos (x1 mes) S/. 107.500,00 1 S/. 107.500,00
total, de costos directos S/. 943.580,00 | S/. 107.500,00
Gastos administrativos
Compra de terreno construccion S/.  3.536.000,00 1| S/.3.536.000,00
planilla (x 1 mes) S/. 39.700,00 1|S/. 39.700,00
Gastos de Ventas
Licencia de funcionamiento/Anuncios | S/. 1.600,00 15/ 1.600,00
Gastos notariales/Sunarp S/. 1.300,00 15/ 1.300,00
Carné de sanidad S/. 25,00 33| 5S/. 825,00
Certificado de defensa civil S/. 7.500,00 15/ 7.500,00
promocion S/. 20.000,00 1| S/. 20.000,00
Asesoria Especializada S/. 6.000,00 15/ 6.000,00

S/. 4.556.505,00

S/. 107.500,00

S/.

4.664.005,00
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5.5 Estimaciéon de Precio
Es la forma de como lo vamos a vender, como en un establecimiento varia en el

transcurso de los dias.

COSTO TOTAL UNITARIO
S
Costo Fijo Total (CFT) = —4556.505,00

Costo Variable Total (CVT) = S/ 107,500

Costos Fijos Totales
CFU =

Numero Total de Unidades Producidas en un periédo de tiempo
( dias, semanas, meses, etc)

Costo Variable Total

Nuamero Total de Unidades Producidas en un periédo de tiempo
( dias, semanas, meses, etc)

CVU =

CTU = CFU + CVU

HOTEL

Unidades producidas = 11415 unidades al afio

— S/ 4.556.505,00 /39914
N 11415 =5/ ’
S/ 107.500,00
CVU = =S/ 9,42

11415

CTU = 5/399,14 + S/ 9,42 = S/ 408,59
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Unidades producidas = 25180 unidades al afio

CFU = S/ 4.556.505,00 /18096
- 25180 =5/ 180,
S/ 107.500,00
CVU = =S/ 4,27

25180

CTU = S/ 180,96 + S/ 4,27 = S/ 185,23

Unidades producidas = 11540 unidades al afio

— S/ 4.556.505,00 /39484
N 11540 =5/394,
S/ 107.500,00
CVU = =S/ 9,32

11540

CTU =5/394,84+S/ 9,32 =S5/ 404,16

Unidades producidas = 626 unidades al afio

CFU - S/ 4.556.505,00 ¢/ 779876
N 626 =5/7728,
S/ 107.500,00
CVU = =S/ 171,73

626

CTU =5/7.72876 +S/ 171,73 =S/ 7.450,49
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SPA

Unidades producidas = 2525 unidades al afio

CFU = S/ 4.556.505,00 ¢/ 180456
- 2525 =5/1804,
S/ 107.500,00
CVU = =S/ 42,57

2525

CTU =S/ 1.804,56 + S/ 42,57 =S/ 1.847,13
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5.6 Punto de Equilibrio

Contribucion Marginal = Precio Venta - Costo Variable Unitario

o Costo Fijo Total ]
Punto de Equilibrio = - — = (Cantidades
Margen de Contribucién

Punto de Equilibrio en S/.= Cantidades x precio de venta

HOTEL
Precio de Venta Unitario por mes (PV) (330x30) S/. 9900
Costo Variable Unitario S/. 9,42
CM= 5/.9900 — §/.9,42 = §/.9890.58
En Unidades En Soles
S/ 4.556.505,00
PE = 460 Habitaciones por mes PE MENSUAL = S/151.800
PE = 15 Habitaciones Por dia

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (55x30) S/. 1650
Costo Variable Unitario S/. 4,27
CM= S/1650 — §/.4.27 = §/.1645.73
En Unidades En Soles
S/ 4.556.505,00
= T 164573 PE = 2768+ S/55
PE = 2768 PLATOS por mes PE MENSUAL = §/152,240,00
PE = 92 platos Por dia

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (35x30) S/. 1050
Costo Variable Unitario S/. 9,32
CM= S5/1050 — §/.9.32 = §/.1040.68
En Unidades En Soles
S/ 4.556.505,00
PE = 4378 bebidas por mes PE MENSUAL =S/ 153,230
PE = 145 bebidas x dia
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_ SALONDEEVENTOS |

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (1500x30)

S/. 45000

Costo Variable Unitario

S/.171,73

C.M = 45,000 —171.73 =5/.44,828

En Unidades

En Soles

5/ 4.556.505,00

44,828
PE = 101 Salones por mes
PE = 03 Salones Por dia

PE =101 * S/1500
PE MENSUAL = S/151,500

SPA

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (110x30)

S/. 3300

Costo Variable Unitario

S/. 42,57

CM= §5/3300 — §/.42,57 = §/.3257.4

En Unidades

En Soles

5/ 4.556.505,00

3257.4
PE = 1399 Servicios por mes

PE = 46 servicios Por dia

PE = 1399 % S/110
PE MENSUAL = S/153,890
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6.1 Flujo de Caja Proyectado

CAPITULO VI. EVALUACION FINANCIERA

Cuadro 8 Flujo de Caja Proyectado

FUENTE: ELABORACION PROPIA

S/, 290.400,00 | /. 03.600,00 | /. 330.000,00 | §/. 280.500,00 S/, 363.000,00
|RESTAURANTE 5/, 9350000 |3/. 95.000,00 [ S/. 10.300,00 | 5/. 107.250,00| 5/. 112.750,00 | 5/. 113.300,00 | /. 113.500,00 | 5/. 123.750,00 | 5/. 125.400,00| 5/, 126.500,00 | 5/. 127.600,00 | 5/. 129.250,00 | 5/. 1.334.500,00
[BaR §f. 21.00000 S/, 2275000 |S/. 2450000]8/. 26.250,00|S/. 37.300,0015/. 39.050,00|5/. 3150000 )%/ 3ES00.00[S/. 42.000.00|5/, 43.750,00|S/ 47.600,00 |4/, 45.700.00 |5/, 403.900,00
l_s&onmvsvms s/_0.000,00 | &/ 6400000 | 5/ 7200000 | 5/ 7500000 | 5/ 73.000.00 | 5/ 78.000.00 | 5/ $7.00000 | 5/ 8100000 |5/ 8400000 |5/ 83000005/ 37.000,00 |5/ 30.00000 |5/ 339.000,00
SPA 5/ 19.800,00 | &/ 20.900,00 [ 5/ 1270000 | &/ 16500,00[S/ 17.600,00 | &/ 18.190,00 | &/ 2200000 |5/ 2365020 | &/ 2530000 [ S/ 27.500,00 |/ 33.000,00 | S/ 34.650.00 75
[TOTAL DE NGRESOS 5/, 821,800,00 | &/, 4¥9.650,00 | &/, 473.800,00 | 5/, 495.000,00| 5/, 523.050,00| 5/, 544.300,00 | 3/ 590.400.00 | &/. 347.400.00 | &/, 623.200.00| /. 542,750,005/, 004.800.00 | /. 074.850.00 | SE0X000.00
2.1 TORRENGS € INFRESTRUCTURA S/ 3.816.000,00
2.2 MACUINARIAS ¥ EQUIPO S/, 336.980,00
2.3 HERRAMIENTAS S, 149.416,00
2.4 MIUEBLES Y ENSERES S/. __407.134,00
3.1 LICENCIA FUNCIONAMIENTO 8. 150000
Fz GASTCS NOTARIALES SUNAAR & 130000
3.3 CARNET DE SANIOAD s/, 825,00
3.4 CERTIFICADO DE DENSA CIVIL S 150000
3.5 PROMOCION /. 20.000,00
4.6 ASESORU ESPECALZADA 3/
[ToTaL
.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS /. 39.200,00 {S/. 370000 |§/. 370000 |5/, 39.700,00 [§/. 39.7%0,00 [S/. 39.700,00 [S/. 3920000 |S/. 3970020 [§/. 39.700,00 [5/. 39.700,00 | /. 39.700,00 {3/. 3970000
CUOTAS
ALDOH S/. 402.100,00 |5/. 393.950,00 | /. 434.100,00 | 5/, 455.900,00 | 5/. 433.350,00 1 S/. 504.600,00 |5/, 550.700.00 | §/. 507.700.00 | 5/. 533500,00 | 5/. £05.050,00| 5/, 615.200,00 |5/. 635.150.00
S/ 120.630,00 |8/, 115.985.00 | /. 150.230,00 | /. 136.770,00 | 5/, 145.005,00 | 5/. 151,385,00 | /. 165.210.00 | $/. 152 310,00 | 5/, 175,050,00 | 8/, 151.515,00 | /. 187.536,00 | 5/. 190.585.00
S/ I81.A70,00 | 5. 279.965,00 | &/ J05 470,00 | &, 319.190,00] /. £38.545,00 | 8/ ¥59.220,00 | 5/ 345.490,00 | /. 155 990,00 | &/ A06ASU.00 | 8/, 423.545,00| $7. 437.570,00 | 5/ ae.605,00 | SORNITONO00]
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6.2 Tasa de Descuento
Son los tipos de tasas de interés incorporados en la ejecucién de un determinado
proyecto.

En nuestro caso no aplica, al ser nuestro proyecto realizado con recursos propios

Relacion Beneficio/ Costo

Valor actual de ingresos proyectado

B/C = Valor actual de los costos totales
21.655.200,00

B/C == 743.405,00

B/C = 4.55%

Resultado que la relacidén beneficio costo de nuestro negocio es mayor que 1,

por lo tanto, la ganancia obtenida es de 3.55 céntimos por cada sol invertido.
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CAPITULO VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones
1.- Es indudable la presencia de condiciones favorables para la realizacion de un
proyecto hotelero de 4 estrellas en el distrito de Magdalena del mar, quedando
largamente confirmada su superioridad y estrategias de marketing en cuanto a

mercado y estrategias de gestion.

2.- Para establecer en conjunto su factibilidad técnica, econdémica y financiera se
ha hecho de trascendental importancia la preparaciéon del presente estudio para
avalar el éxito empresarial de la actividad que se pretende instruir y dar las
garantias del caso y someter la bondad del mercado hotelero, disminuyendo al
minimo el peligro existente en el propdsito de la inversion por parte de los

promotores del plan dando la seguridad de obtener rentas seguras en el futuro.

3.- Las caracteristicas del mercado hotelero se hacen necesaria la edificacion de
un proyecto hotelero de 4 estrellas que garanticen el triunfo expectante de la
afluencia turistica, esto debido a la escasa capacidad ofertada de
establecimientos de hospedaje de categoria 4 estrellas segun datos del

Mincetur.

4.- El plan hotelero siguiendo todos los parametros de un buen mando de las
herramientas de gestidon y estrategias de marketing, presenta una oportunidad
de negocio provechoso, obteniendo un beneficio costo del 4.55% es decir
superior que 1, lo cual hace rentable es decir por cada sol invertido tendria un

margen de ganancia de 3,55 céntimos con relacion al retorno de la inversion.
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7.2 Recomendaciones
1.- El presente trabajo de investigacion denominado proyecto de negocio “Hotel
Pacus & Mejia cuatro Estrellas”, es viable por estar ubicado en una zona de
excelentes condiciones de mercado turistico, empresarial y comercial, en el
distrito de Magdalena, en el cruce de la avenida Brasil con Ejercito; con un area
de 400 m2, de zona comercial de alto transito, con un publico objetivo que va

desde ejecutivos hasta turistas extranjeros.

2.- Renovar las estadisticas sobre demanda de hoteles para establecer el
escenario futuro de Ocupabilidad del hotel ya que en el transcurso del tiempo
pueden surgir nuevos o cancelarse o postergarse algunos de los proyectos
presentados y que no se ajusten a la vanguardia y a la competitividad hotelera.
3.- Los clientes requieren de alguna unidad tangible que les facilite la
comprensioén de la naturaleza de la practica de servicio. Dado que los servicios

son intangibles (Lovelock, C. 2009).

4.- Los especialistas del Marketing han acogido una mezcla ampliada del
marketing de servicios llamadas las 8 P's que se mencionan y describen en el
actual trabajo de investigacion, y se consideran necesarias para la toma de

decisiones, de la mano de una insuperable gestion.
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ANEXOS
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ANEXO 1

COMPETIDORES

1) Consideramos como competencia DIRECTA a (HOTEL MEGAMAR) porque
ofrece variedad de servicios.
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2) Consideramos como competencia DIRECTA a (INKARI HOTEL) porque
ofrece variedad de servicios.

96



|
| i~

OSTA DEL SOL .WYNDHAM

| 'll Jl IRV R ‘““l
_—— !;ra (L1 L

I I

1('!.,'

3) Consideramos como competencia DIRECTA a (HOTEL WINBLEDON /

HOTEL COSTA DEL SOL) porque ofrece variedad de servicios.

97



4) Consideramos como competencia INDIRECTA a (HOTEL LUZ Y LUNA)

porque ofrece un servicio alternativo.
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5) Consideramos como competencia INDIRECTA a (HOTEL MONTREAL)

porque ofrece un servicio alternativo.

6) Consideramos como competencia INDIRECTA a (FLAMANTE HOTEL &

SUITES) porque ofrece un servicio alternativo
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ANEXO 2

UBICACION Y ENTORNO DEL PROYECTO DE NEGOCIO,

“Hotel Pacus & Mejia cuatro Estrellas”

e Nuestro hotel se va a encontrar ubicado en la Av. Brasil 3840 en el

distrito de Magdalena de Mar.
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ANEXO 3

ANEXO 1
INFRAESTRUCTURA MINIMA PARA UN ESTABLECIMIENTO DE HOSPEDAJE
CLASIFICADO COMO HOTEL
| REQUISITOS MINIMOS | rawd 4 [ aaad 2* 1"
N° de Ingresos de uso exciusivo de los 1 1 1
de senviclos
N* de habitaciones
El nimero minimo de sultes debe ser igual al :0 30 20 20 20
5% ded nimero total de habitaciones. (") )
Salones (M2 por NUmero tolal de habaacones
El 4rea techada ol en conjurto no debe ser Im2 25m2 15m2 - -
menor a:
[ Bar independents Obiigatonio | Obiigatorio - - -
Comador - Cafeteria {m2. por N° total de
s 15m | 125m2 1m2 . -
Deben estar techados y én conjumo no
debe ser menor a: (ssparacos)
Todas las habitaciones deben tener un closet
o guardaropa de un minimo de: m2 15x07 1507 12x07 Debe fener Debe tenor
Smples (m2) 13m2 12m2 t11m2 am2 Bm2
-Dobles (m2) 18m2 16 m2 14 m2 12mz 1im2
-Suites {m2 minimo, si ka sala esta 28 m2 26 m2 24m2 . -
Integraca al domitorio)
-Suites (M2 minimo, si s sals estd 2m 28m2 26 m2 - -
soparada del dormitorio)
Cantidad de sarvcios Ngiénicos poc 1 bafo 1 baflo 1 bafio 1cada 2hab. |1 cada 4 had.
habttacién (tipe de bafla) privado con | privado con | privado con conducha | Con ducha
tina tina ducha
-Area minima 55m2 45m2 am2 Im2 imz
-Todas las paredes deben estar revessidas
con materisl impermeable de caldad ahtura 2.10 altra 210 | aftura 1.80 aftura 1.80 altura 1.80
comprobada {Metros)
Servicios y equipos para las habitaciones:
- acondicionado frio (tomdndose en Oblgatono | Obligatono - -
cuenta 1a tempevatura promedio de la zona)
- (lomandose en cuenta la
temperatura promedio de [a zona) Obigatorio | Obligatorio
- Agua fria y cablende las 24 horas (no se
aceptan sistemas activados por el hudsped) | Obligatono en | Obligatono | Obigatono Ooligatono Obigatono
- Alarma, detecior y extintor de incendios ducha y enducha y
~Tonsdn 110y 220 v lavatonio lavatonio - - -
- Teléfono con JICacIon | e Onligatorio Obligatorio
' (en el dormitono y en el bafto) | Obilgatono Obligatorio - - -
Obligatorio | Obligatoria - -
(80l en e
- Ascensor de uso publiico (excluyendo a |Obligatorio | Coligatorio a | Obli a | Obigatono a
sotano o semi-sotano) patirdad4 |apatrde |partirdeS partir de 5 partir de 5
- Ascensor de senvico distinlos a los de uso 4 plantas. | plantas. plantas. plantas.
piblico (con parada en todos los pisos y Obigatorio a | Obligatorio
incluyendo sotano ¢ semi-sotano) ded |apartrde - - -
plantas 4 plantas
- Almentacidn eléciica de emergencia pira
los ascensores Obligatono | Obligatorio|  Obégatono - -
- Estacionamiento carado 30 % 5% 20 % - -
(porcentaje por &l N° de habitaciones)
- Estacionamiento frontal para vehiculos en Ovligatorio | Obligatorio - -
transto
- Generacion de energia eléctrica para Onligatono Obligatorio|  Obligatorio - -
%ﬂﬁrm Obligatorio- | Otdigatorio- | Obligatono Obigatono Ouligatorio
-Sauna, Bafios turcos © hidromasajes Obigatorg - - . -
-Servicios higignicos piblicos Obligatoro | Obligatono | Obligatorio Obigatano Obligatorio
dderenciados | diferenciadod déerenciados
sax0 Sex0 r s2x0
Yo e pbics G T T
(porcentaje dei comegor) - -
-Zona de manteniendo Obligatorio | Obligatorio - - -
-Ofico(s) de piso Obligatorio sin < =
Obligatorio | Obligatono t8létono

FUENTE: MINCETUR
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ANEXO N°1 - HOTEL
REQUISITOS MINIMOS DE EQUIPAMIENTO

REQUISITOS | 5 estrolios | 4 estrebon | 3 estrelios | 2 eshrelios | 1 eshrelia
Generclos
Custodio de valores
(individual en la habitacion Cbinalore Guibaloro Chligalona
o caja fuerle comin)

Internet Obifigaterio Obiigalaro Obligatodo Obligatorio

| En Habltocién

frigobar Otlgalara Otigalado

Televisor Obfigatedo Obiigaloro Obligatoro Obligatorks  Oblgatorio

';Mono con comunicacion ~ 5 .
e Sl & Wleinuet Obligatero Obligatada Ctligatodo Obligaterdo - Colgotorio

£n el caso de los requisitos de teléfong, televisor, internet u otros similares, se tendra en cuenta
la disponibilidad de la sefial respectiva en ¢ lugar donde se ubique | hotel

REQUISITOS 5 esvelias 4 astrelion | 3 evhelias 3 . -
(1) Servicio prestado en ol

Servicio de hotel 0 a través de terceros
|curtodia de Oiigodordo  Oblgalodso. Obkgatodo
equipaje

(2) Para an calegorias 4 v 5
eslredlas of 0 ser
LD NEEINRS] Ooigatodo Oblgatode  Bollaun brindado on el mismo local o
[ En Habitacion @ través da terceros. En ca

' sn |I"l“.l"".l ')' "~qll|l| L
Camblo mgular de debera oontar oon lan
sdbanas y camblo COuolgodria  Obligalere Oblgaiodo especificaciones técnican del
de wéiped (3) Ministerio de Salud

(3) El husspod podra solioitar
gue "o ne
regularment: e acuerd
criterios amblentales u otros

REQUISITOS MINIMOS DE PERSONAL

REQUISITOS S asirallas 4 eshrebos | 3 oshellas | 2 estrellos | eslrelle

[Personol cotficado (1) ERETeSUECaRE i R TRt T

|

Pervonal unlformado las

24 hoeas Oblgatodo Obigators Oblgotono

(1)Definickon conterida en ol reglamernto

FUENTE: MINCETUR
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PRIMER PISO

SEGUNDO PISO
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TERCER PISO

m 2

LAVANSERA

HABITACION SIMPLE

HABITACION DOBLE

SUITE
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ANEXO 4

(Llegada de Turistas Internacionales)

16 17 15 21 21 23 26 29 32

2014 | 2015 | 2016
4 I |

2017 | 2018 | 2019
235 37 40 44 37

14 ¥

Llegada de turistas internacionales

44
i
i 17
- 15
yp U
2
28 5
- 2
&4 - EI.
L,
- ]'g
17
15
164 ‘ ‘
08 |
w0 7 WE W W0 N 07 W0 2019

1 2005 2006 200 112012 2013 204 2005 2006 2007

Fuente; Superintendencia Nacionzl de Migraciones
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Peri: Ingreso trimestral de divisas generado por el turismo receptivo 1/y 2/(Millones de USS)

1/ D acuerdn a lo publicars por e Banco Ceniral de Reserva del Perd, en la Balanza de Pages: Senicios, 25 equivalente 2 la suma de fas cuentas de Crédi
(ingresos) de Viajes y Transporie de Pasajeros

2 Susienin melndoidgico: Organizacitn Mundial del Turisma. Documents Recomendacones intemaconales para estadisticas de turismo, 2008°. Pagina 82
FUENTE: BCRP - Nala semanz

ELABORACION: MINCETURAMTDEIETA

Con infarmacian dispanible & Sepliembre del 2018

Ingreso de divisas por turismo receptivo

R 4 3350
45740
Afio 2016 -
Ingreso de divisas (millones $): 4 288,0
1000 . '
3073.0
000 2aTan
25;‘3.02:;;_02:75.0 2508,0
2 0080
2000 1778,0
14330
12210
T 2004 2005 2006 2007 2008 200% 2010 2011 2012 2013 2014 2015 FD16 2017 2016 2019

Fuente: Banco Centrzl de Reserva del Perd
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(Poblacién de hogares segun distritos de lima metropolitana)
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ANEXO 5

NORMAS LEGALES

COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO

Decreto Supremo que dispone la modificacién de diversos articulos de los

Reglamentos de Restaurantes y de Establecimientos de Hospedaje

DECRETO SUPREMO N.° 009-2017-MINCETUR EL PRESIDENTE DE LA

REPUBLICA
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