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INTRODUCCION
Hoy en dia San Isidro ha tenido gran influencia de turistas ya que es una zona
de alto crecimiento empresarial y tiene una fuerte llegada a nuestra poblacién
objetivo debido a su ubicacidén estratégica y sus empresas de renombre en

distintos rubros comerciales.

Es por ello por lo que en la siguiente investigacion pretendemos presentar
nuestro proyecto que tiene como objetivo la creacién de un hotel 4 estrellas que
estd diseflado para ejecutivos empresarios y de negocios nacionales y
extranjeros planificado y acondicionado brindandoles un excelente servicio en el

distrito de San Isidro.

Asi mismo este hotel brinda los servicios de restaurante y bar de manera
independiente al publico objetivo y al mercado, para de esta manera sea mas

rentable.



RESUMEN EJECUTIVO
La investigacion de este trabajo comenzo realizando un analisis de la situacion
actual en relacion al potencial hotelero que existe en nuestro pais , identificando
al distrito de San Isidro como una ventaja competitiva motivo por el cual fue el
lugar elegido para realizar nuestro proyecto hotelero de 4 estrellas , que ha sido
disefiado teniendo como base el reglamento de establecimientos de hospedaje
expedido por el MINCETUR asi como todos los requerimientos necesarios para

gue este proyecto muestre informacion veraz.

El presente trabajo cumple con los diferentes procesos administrativos de
gestion empresarial en servicios del rubro turistico acorde con las diferentes

instituciones (MUNICIPALIDAD, MINCETUR, etc.)

Tomando en cuenta a Betancourt Tang, J.R.: (2006) “Navegando Hacia El Cuarto
Paradigma” nuestro proyecto de investigacion se basa en el poder de la gente y
gue cada uno de sus lideres cumple una funcion especifica para una mejor toma

de decisiones.

El presente proyecto tomara como nombre “Hotel Suite Kazandra” y contara con
90 habitaciones y un area destinada al bar, restaurante, salon de eventos y SPA
gue requerira una inversion de S/.8,627,416.50 que incluira la construccion y

equipamiento del establecimiento.

La inversion sera autofinanciada integrada por 7 socios con una participacion

individual de 14.28%.



Se realiz6 un estudio de mercado de la competencia tan directa como

indirectamente ubicada en los distritos de San Isidro y alrededores.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Antecedentes

La Camara Nacional de Turismo (Canatur), menciono que “Del 2016 al 2021 ya
estan en ejecucion diversos proyectos hoteleros en todo el pais, solamente en
Lima son aproximadamente US$ 1,500 millones que se invierten para hoteles de

5,4y 3 estrellas, pero esto debe ir acompafiado de menos trabas burocraticas”

Somos una empresa formal que cumple con todo lo estipulado en los

reglamentos de establecimientos de hospedaje. (DS No- 001-2015-MINCETUR).

Nuestro proyecto de negocio “Hotel Suite Kazandra cuatro Estrellas”, surgio al
percibir poca oferta hotelera de establecimientos de hospedaje de categoria
superior, nuestro establecimiento cumplira con todos los estandares estipulados

por las instituciones del sector.

1.1.1 Objetivos

Los objetivos principales son:

OBJETIVO A PLAZO CORTO

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
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v Consolidar nuestro publico 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.

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: NEGOCIOS TURISTICOS KAZANDRA & GUERRA S.A.C.

NOMBRE COMERCIAL: Hotel Suite Kazandra cuatro Estrellas

Tipo de Régimen: Régimen General

1. Ingresos netos proyectados: Mayor de S/. 525,000 por el primer afio.
2. Activos fijos afectados: Mayor de S/. 126,000. (mobiliario, maquinaria,
equipos y enceres).
3. Planilla: Mas de 10 trabajadores.
Actividad: De servicios.

Numero de Propietarios: 7 socios.
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1.2 Justificacién

El proyecto se basa en el desarrollo de un hotel 4 estrellas ubicado en el distrito
de San Isidro. El proyecto hotelero llevara el nombre de “Hotel Suite Kazandra”
teniendo como publico objetivo ejecutivos, empresarios y personas de negocios
nacionales y extranjeros que tiene mayor afluencia en el distrito antes
mencionado, con el fin de aportar a la economia por su elevado nivel de gasto

alojandose en hoteles de 4 estrellas.

La propuesta busca afianzar e impulsar el caracter comercial y turistico mediante
la propuesta de nuestro proyecto hotelero. La cercania del proyecto con los
lugares mas importantes como: El parque el Olivar, Huaca Pucllana, entre otros,
nos permite contemplar las grandes cualidades y el gran potencial turistico vivo

gue existe en el distrito de San Isidro.

1.2.1 Justificacion del marco teérico

Este proyecto sirve como base para la realizacion de trabajos de investigacion

semejante en el rubro turistico y hotelero.

1.2.2 Justificacion del marco social

Se realiza un proyecto de negocio con un nivel alto de exigencia acorde con los
requisitos y estandares exigidos, creando accesibilidad laboral a los estudiantes

de turismo y hoteleria; y por ende calidad de vida.
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1.2.3 Justificacion del marco metodoldgico

Se recaudo la informacioén de las diferentes fuentes oficiales del sector turistico
y hotelero. (MINCETUR, PROMPERU, APEIM e INEI) y otras instituciones sin

fines de lucro y privadas.

1.3 Metodologia de la Investigacién

1.3.1 Fuentes de Informacioén

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.

La metodologia que aplicaremos a nuestro proyecto de negocios nos permitira

recabar la informacion necesaria para forjar el éxito debido.

1.3.2 Investigacion Cualitativa

Se trata de buscar distintas oportunidades de inversion, donde primero se busca
en los diferentes rubros que abarcan la economia del pais. Se debe realizar un
proyecto de inversion que genere un beneficio econdmico ya sea a corto,

mediano o largo plazo.

En el Peru el sector hotelero ha tenido muchas variantes a través del tiempo
especificamente en Lima Metropolitana. Los distritos de la zona centro de la
capital han tenido un mayor desarrollo en sus proyectos hoteleros que poco a

poco han logrado expandir a diferentes zonas de la capital.
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Tabla 1 Clasificaciéon de rentabilidad mobiliaria en Lima

LIMA TOP LIMAMODERNA  LIMA CENTRO LIMAESTE  LIMA NORTE LIMA SUR CALLAO
Miraflores Jesus Maria Cercado de Lima Ate Carabayllo Chorrillos Bellavista
San Isidro Lince Breiia Cicneguilla Comas Lurin Callao
La Molina Magdalena del Mar La Victoria Chaclacayo Independencia Pachacamac (ar:)cc:u«:c .

Santiago de Surco San Miguel Rimac Lurigancho Los Olivos e de La Perla
= ® © Miraflores
San Borja Pucblo Libre San Luis Santa Anita Puente Piedra Villa El Salvador La Punta
Barranco Surquillo El Agustino S Mt ds NS '“""!a del Ventanilla
> Porres Triunfo
e fu e Ancon Pucusana
Lurigancho e o
Santa Rosa Punta Hermosa
Punta Negra
San Bartolo
Santa Maria del
Mar

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur)

En la investigacion se tocaron aspectos como ocupacion, cual es su capacidad
de carga turistica, el nimero de habitaciones con las que cuenta, si esta
categorizado y/o clasificado por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, Si

el personal profesional esta apto para brindar una buena informacion al turista.

Asi mismo se pudo averiguar las tarifas con las que cuentan, contando con un

monto minimo de $43 por una noche, hasta $165 por una noche.

Este estudio nos ha ayudado a tener informacioén sobre la oportunidad de

negocio que existe en San Isidro.

Mediante este estudio también se logré conocer aspectos Unicos de cada hotel

en como lo son: su demanda, tipo de cliente que lo frecuenta, motivo de viaje,
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asi como también las nacionalidades de sus huéspedes. Esto con el fin de

conocer las fortalezas de la competencia.

Para realizar este analisis se delimito los distritos aledafios al distrito de San
Isidro, que se encuentran a su alrededor cémo es el Distrito de Miraflores que es
reconocido como una ciudad turistica por excelencia, por lo cual se establecen
negocios referidos al turismo, este representa una gran oportunidad para triunfar
en él, si bien existe una competencia abrumadora, crear un hotel que se
diferencie del resto es una apuesta muy segura. Otro es el distrito de Magdalena
del Mar que es uno de los mas tradicionales, tiene una ubicacion céntrica, ofrece
diversos servicios y diferentes lugares de interés; este distrito esta en busqueda

de inversion privada hotelera de calidad, que pueda invitar al turista a quedarse.

Gracias a la informacion del trabajo de campo, nos damos cuenta de que el
turista que mas visita estos distritos es el turista de negocios, el cual puede

generar una inversion a nuestro pais.

Un establecimiento al ingresar al mercado capta diferentes segmentos de
mercado de acuerdo con su enfoque previamente habiendo desarrollado un

estudio de mercado con las siguientes preguntas teniendo en consideracion:

¢, Qué quiero tener? ¢Un negocio unitario, desarrollar una cadena, traer una
marca del extranjero? ¢ Un hotel, Un hostal, un apartotel, un albergue, ¢Quiero
gue sea de lujo? ¢Ecoldgico? ¢Estacional? ¢Tematico? ¢Cerca de un
aeropuerto? ¢En la playa? ¢De montafia? ¢Quiero que sea chico, mediano,

grande? Bueno, para gustos y colores dicen que no han escrito los autores y en
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hoteleria no es distinto. Hay un sinfin de variables y posibilidades que con el

paso del tiempo se subdividen y segmentan aun mas.

Lo importante, es que cada uno de los distintos escenarios conlleva a decisiones
de inversién y caracteristicas de operacion distintas que van alimentando las
raices de un arbol de toma de decisiones inmenso y frondoso. Sin embargo,
antes de tomar cualquier decisién se debe analizar el mercado dentro de un

estudio de factibilidad mas amplio.

El estudio de mercado comprende lo siguiente:

¢, Quién seria nuestro cliente objetivo? ¢Un turista de negocios? ¢ Vacacionista?
¢Nacional? ¢ Extranjero? ¢Joven? ¢ Mayor de 657 ¢A quién queremos tener de
huésped para una determinada ubicacion? ¢Hay un exceso de oferta para
determinado nicho? ¢Hay sobre demanda? ¢ Tenemos un predio? ¢Es mejor
venderlo y comprar en otro sitio? ¢Cual es la competencia? ¢Cuales son los
precios por habitacion que se pueden cobrar? ¢ Qué tipo de habitaciones son las
mas requeridas? ¢ Triples, dobles, simples, familiares? ¢Qué tipos de servicios
requieren los potenciales huéspedes? ¢Quieren una sala de eventos?

¢ Necesitan estacionamiento?

Podemos utilizar herramientas de mercadeo como los perfiles de turistas

elaborados por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo entre otras.

Toda esta informacion se debe analizar de la mano de los nUmeros econémicos
y financieros necesarios para obtener los flujos y determinar si el negocio es

rentable. Los términos como la ocupacién promedio, las estacionalidades,
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Inventarios perecibles, tarifas promedias, etc., deben ser procesados, entendidos
y aplicados. Asimismo, todos los costos del desarrollo del proyecto en si. Sélo
para poner un ejemplo, la inversién necesaria para construir un cuarto de hotel

dependiendo de la categoria y el tipo puede variar.
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Tabla 2 N. ° de Habitacion. y plazas de distritos aledafios a San Isidro

Numero de Numero de
Hoteles 4 estrellas S
habitaciones plazas
Distrito de Hotel Costa Del Sol 144 230
Magdalena del Wyndham Salaverry
Mar Inkari Suites Hotel 66 83
Hotel La Princesa 84 144
Distrito de Lince Kingdom Hotel 85 170
Thunderbird Hotels Carrera 99 198
Distrito de JesUs

Maria Gran Mundo Hotel 46 92
Aloft Lima Miraflores 164 198
Arawi Lima Hotel 30 42
Casa A_ndlna Select 155 310

Miraflores
Del Pilar Miraflores Hotel 53 73
El Tambo li 70 70
Four Pomts By Sheraton 133 179

Miraflores
Grand Hotel Nobility 82 132
Hotel Boulevard 55 66
Distrito de Hotel Casino Maria A.ngola 84 134
Miraflores Hotel Jose Antonio 84 168
Hotel Jose Antonio Deluxe 170 225
Hotel Nobility 59 118
Hotel San Agustln 9% 166

Exclusive
Inkari Luxury Hotel 50 100
Innside Miraflores By Melia 140 215
La HaC|end_a Hotel & 56 95

Casino

Miraflores Colon Hotel 66 93
Q.P. Hotels 41 66
Radlss_on Decépolis 111 206

Miraflores

Fuente: Elaboraciéon Propia
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1.3.3 Investigacion Cuantitativa

El ente rector MINCETUR revel6 entre los afios 2011 y 2015 se logran integrar
aproximadamente 4 800 nuevos establecimientos de hospedaje que se
adicionaron a la oferta turistica del pais, logrando aumentar de 14,8 mil a 19,6
mil nuevos establecimientos, respectivamente, lo que refleja un aumento de 33%

aproximadamente.

Entre los afios 2011 y 2016 la inversion total fue de aproximadamente 600
millones en la edificacion de 43 hoteles. En toda Lima metropolitana se realiz6
una inversion total de aproximadamente US$335 millones para la construccion

de 13 hoteles.

La inversion en diferentes regiones del pais fue de US$ 265 millones. Se logré
edificar 30 nuevos hoteles distribuidos en: Cusco (12), Arequipa (4), Tumbes (2),
Piura (2), Trujillo (1), Paracas (2), Caral (1), Cajamarca (1), Chachapoyas (1),

Moquegua (1), Tacna (1), Pucallpa (1) e Iquitos (1).

Se proyecta que entre el afio 2017 y 2021 la inversion en hoteles de lujo sera de
US$ 1 141 millones, con la ejecucion de 62 nuevos hoteles de importantes

cadenas hoteleras, incrementando la oferta en 8 729 mas habitaciones.

En el distrito de Miraflores en Lima, la municipalidad prevé la construccion de 13
nuevos hoteles de lujo, entre el presente afio 2019 al 2021, con una capacidad
para 2 209 habitaciones, la inversion alcanzara los US$ 408 millones en hoteles

en el distrito.
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Inversién Hotelera En El Per

e Se proyecta una inversion del rubro hotelero de aproximadamente US$
1,141 millones para la construccién de 62 hoteles distribuidos en Lima

Metropolitana y las diferentes regiones del pais.
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Tabla 3 Numero de establecimientos de hospedaje por region

Fuente:

Establecimientos de Hospedaje

28

0 0 014 0 016 0 018
200 221 245 269 288 317 339
667 682 722 755 809 821 826
250 347 445 473 484 494 484
1053 1079 1163 1292 1398 1463 1491
255 283 323 366 411 448 485
483 536 597 642 702 768 804
227 242 256 264 263 268 265
1300 1378 1538 1756 1884 1956 2003
¥ 80 103 124 133 147 165 171
329 370 421 475 508 517 522
578 647 716 762 791 846 863
800 849 935 1047 1131 1179 1210
819 858 924 976 1011 1058 1088
W 437 454 487 520 571 613 643
4551 4916 5088 5 296 5397 5575 5 666
529 537 574 626 667 706 721
0y 182 214 235 260 268 283 300
145 160 172 192 206 219 233
209 224 257 283 297 295 315
648 669 730 774 849 917 937
515 547 596 661 733 789 806
469 516 577 652 710 740 772
315 357 406 450 486 514 508
141 149 167 181 188 201 201
328 333 361 417 436 448 463
15 509 16671 | 18058 19522 | 20635 |21600 |22115
MINCETUR/VMT/DGIETA-DIATA- Encuesta Mensual de



llustracién 1 Lima Metropolitana Evolucion de hoteles 3,4y 5 estrellas en

principales distritos

112
8
61
b
24

TOTAL  Miraflores Sanisidro  Lima Lince San Borja Barranco

2011 B 205

Fuente: MINCETUR

Nuevos hoteles en proyecto y/o ejecucion de cadenas hoteleras y marcas

internacionales.
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llustracién 2 Inversidon hotelera del 2017 — 2021

Se proyecta la ejecucion de 62 nuevos hoteles de importantes cadenas hoteleras,

incrementando La oferta en 8 279 mds habitaciones.

Inversion 2017- 2021

us$ us$
874,7 Uss 1 265,9
millones 1 141 millones
millones
58713

habitaciones

35

hoteles

| 2406

habitaciones

27

hoteles

H Lima Provincias

Fuente: SHP, Hotel & Tourism Advisor
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llustracion 3 Cadenas y marcas hoteleras internacionales 2017 — 2021

Tarapoto
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140 habdncinnes

AbOﬂ(Ou
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1 Rabitaciones
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$hotel

S hubitociones
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CASA  FOURN
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COLRTYAKD nH
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Gréafico 1 Porcentaje de hoteles entre 1y 5 estrellas en los distritos

aledafios a San Isidro

Hoteles desde una a cinco estrellas que se encuentras en los Distritos de
Miraflores, Lince, Magdalena y Jesls Maria mostrandose en el cuadro de

manera porcentual.

Porcentaje de hoteles entre 1y 5 estrellas en los
distritos aledafios a San Isidro

= Distrito de Miraflores = Distrito de Lince

Distrito de Jesus Maria = Distrito de Magdalena del Mar

Fuente: MINCETUR
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Grafico 2 Numero de hoteles de 1 a 5 estrellas en los distritos aledafos a

San Isidro

Numero de Hoteles desde una a cinco estrellas que se encuentras en los

Distritos de Miraflores, Lince, Magdalena y Jesus Maria.

Numero de hoteles de 1 a 5 estrellas en los distritos
aledafios a San Isidro
90
80
70
60
50
40
30
20
0 9 o
0
Distrito de Distrito de Lince Distrito de Jesus Distrito de
Miraflores Maria Magdalena del
Mar
M Series1 85 28 8 7
M Distrito de Miraflores M Distrito de Lince
Distrito de Jesus Maria M Distrito de Magdalena del Mar
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Tabla 4 Hoteles de 4y 5 estrellas San Isidro 1990 — 2016

Monto de
Hoteles y Apart Hoteles Categoria Inversion Fecha d_e,
(en miles | Inauguracion
US$)

Suites Hotel San Isidro 5 6 000 Mar. 96
Apart Hotel del Pilar 5 5000 Jul. 96
Swisshotel ( Oro Verde) 5 35 000 Nov. 96
Acalé del Rio Sin categoria | 5 000 Abr. 97
NM Lima Hotel 4 Abr. 97
Roosevelt 4 4 000 Jul. 97
Los Delfines Hotel 5 32 000 Jul. 97
Royal Park & Suites 5 10 000 Set. 97
Los Tallanes Hotel & Suites 5 4 000 May. 98
Country Club Lima Hotel 5 12 000 Jul. 98
Las Palmeras Apart Hotel & Suites 5 3 800 Dic. 98
Sonesta Posada del Inca el Olivar 5 Dic. 98
Melia Lima Hotel 5 5 000 Jul. 00
Suites Antigue Apart Hotel 4
Hotel_ Plaza del Bosque (Apart Hotel 5 Oct. 01
del Pilar)
Sofitel Royal Park Lima 5 Mar. 03
Novotel Lima 4 Mar. 06
Radisson Hotel & Suites 5 Sep. 07
Foresta Hotel & Suites 4 Dic. 08
Garden Hotel 4 Jun. 09
El Golf Hotel Boutique 4 Abr. 10
Hotel Libertador Lima 4 Dic.10
Hotel Atton San Isidro 4 Ene. 11
The Westin Lima Hotel & Convencion

5 May. 11
Center
Conquistadores Hotel & Suites 4 Nov. 11
AKU Hotels 4 Feb. 13

Fuente: INEI
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1.4 Marco Conceptual

Se respetara todo los lineamientos y disposiciones de las diferentes instituciones

del sector turismo. (Reglamento DS-001-2015 MINCETUR)

1.5 Alcances y Limitaciones

1.5.1 Alcances

San Isidro es considero un destino turistico en Lima Metropolitana y centro
empresarial demandado por turistas nacionales y extranjeros ya que cuenta con
distintos centros de convenciones y esparcimiento. Dentro de ellos se encuentra

el Hotel Westin Libertador, Centro Comercial Camino Real, entre otros.

Por otro lado, cuenta con una alta demanda de operadores financieros en el

sector cultural debido a que cuenta con varias galerias y casas de cultura.

Lo que se va a lograr con este proyecto es satisfacer la demanda, crear puestos

de trabajo, recibir al nUmero de turistas que visita San Isidro.
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1.5.2 Limitaciones

Competencia directa

Tabla 5 Hoteles en San Isidro

Hoteles de 4 estrellas del Distrito de San Isidro

Garden Hotel

Hotel Libertador Lima

Nm Lima Hotel

Novotel Lima

Aku Hotels

Atton San Isidro

Conquistadores Hotel & Suites

Dazzler By Wyndham Lima San Isidro

Ramada Encore San Isidro

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6 Hoteles en Miraflores

Hoteles 4 estrellas

Direccion

EL CONDADO MIRAFLORES
HOTEL

Jr. Alcanfores 425-465 Urb. Residencial -
Miraflores

HOTEL NOBILITY

Av. Roosevelt 6461 (Ex Republica de
Panama)

RADISSON DECAPOLIS
MIRAFLORES

Av. 28 de Julio 151

HOTEL CASINO MARIA ANGOLA

Av. La Paz 610 - Miraflores

HOTEL BOULEVARD

Av. José Pardo 771 - Miraflores

HOTEL SAN AGUSTIN EXCLUSIVE

Calle San Martin 550 - Miraflores

HOTEL JOSE ANTONIO

Av. 28 de Julio 398 (Alt. Cdra. 9 Av. Larco)

MIRAFLORES COLON HOTEL

Ca. Colon 600-620

DEL PILAR MIRAFLORES OTHON
HOTEL

Psje. Martir Olaya 137-141 (Alt. Cdra. 1 Av.
José Pardo)

Q.P HOTELS

Av. Jorge Chavez 206

APART HOTEL SAN MARTIN

Ca. San Martin 598 (Alt. Cdra 7 y 8 av.
Larco)

LA HACIENDA HOTEL Y CASINO

Av. 28 de Julio 511

CASA INKARI

Calle Narciso de la Colina 251
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Tabla 7 Hoteles en JesUs Maria

Hoteles de 4 estrellas Direccion

GRAN MUNDO HOTEL Av. Republica De Chile Nro. 354

Tabla 8 Hoteles en Lince

Hoteles de 4 estrellas Direccion

HOTEL LA PRINCESA | Calle Tomas Guido Nro. 116 - (Esq. Con Av.
Arenales 2313)

KINGDOM HOTEL Av. Arenales Nro. 1798
THUNDERBIRD Calle Leon Velarde Nro. 123 -
HOTELS

Tabla 9 Hoteles en Magdalena del Mar

Hoteles de 4 estrellas Direccion

HOTEL COSTA DEL SOL Av. Salaverry Nro. 3060
WYNDHAM

INKARI SUITES HOTEL Av. Del Ejercito Nro. 1147

37




Grafico 3 Numero de hoteles 4 estrellas en los distritos aledafios a San

Isidro

Numero de hoteles 4 estrellas en los distritos
aledanos a San Isidro
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Gréfico 4 Porcentaje de hoteles 4 estrellas en los distritos aledafios a San

Isidro

Porcentaje de hoteles 4 estrellas en los distritos
aledafios a San Isidro

= Distrito de Miraflores = Distrito de Lince

Distrito de Jesus Maria = Distrito de Magdalena del Mar
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Establecimientos de hospedajes de 4 estrellas aledafios al distrito de San Isidro,

Clasificados y/o categorizados por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo

a. Distrito de Magdalena del Mar

Directorio Nacional de Prestadores

de Seruvicios Turisticos Calificados
mientos de Hospedaje Clasificados y/o Categorizados

v~ Clasificados y/o Categorizados

20231843460 Costa DelSol S A Servicios Complementarios
Nombre Comercial : Hotel Costa Del Soi Wyndham Salaverry
Direccion e . S ry Nro. 30

Lin ima/Magdalena Del Mar
bafadiafiad Teléfono / Fax : 2002300 /
H E-Mail :
Pagina Web : www.costadelsolperu.com
- Clase i
144 Habit. Categoria

232 Plz. Camas Nro. Certificado

Fec. de Expedicion
Repre. Legal

20601954673 Grupo Algamari Sociedad Anonima Cerrada Servicios Complementarios
Nombre Comercial ¢ Inkari Suites Hotel
Direccion to Nro. 1147 -
fena Del Mar
ofofatiod Teléfono / Fax C
H E-Mail : administracion@inkariaparthotel.com.pe
Pagina Web : www.inkarisuiteshotel.com._pe
- Clase : Hotel
66 Habit. .

Categoria

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

83 Plz. Camas

. LIS DE UILIUS | UIBLILUS LU ILUUUS
M!pntnl de Hospedaje Clasificados y/o Categorirados

\.3

Clasificados y/o Categorizados

20300043%%% Comorcio nt L. Ming Stitda Sewviclos Complementarios
Nombre Comercial Hotel La Princess
Direccion Clle mns Guidao Ny 11
Lma/uima/linge
Telédfonn / Fax GHO8NY /
-Malt resarvas@hotelprincasn com pe / h_ln princeasagddhotmall com
Paginn Web www hotelprincesa com . pe
Clase Hotel

Ha Habhh
144 Mg, Camm

Categoria A Estrella

Nro, Cernificado sad-Mincetur-Mod
Fuc, te Expediclon 1/01/2018

Hepre. Legal 2eng Meang Feng

205%147%4200 Lo Shang Inversiones S A Seavivios Camplamentarios

Nambire Camerncial Kingdom Maotal

Direcclon Ay Arenales Nra. 179§
mua/Lima/Lince

Telétono / Fax OB 10MAR

- Mall

Paginns Waen

Clase Hotel

Categorin t Eotrolln

Nro, Ceytineado BOIN-029 - Mincetur-Cla

Vo, de Expediclon 27/08/2014

Ropre, Logal Wang Ih)ian

M5 Habit
170 Mg Cammm
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c. Distrito de JesUs Maria

v~ Clasificados y/o Categorizados

Directorio Nacional de Prestadores
‘de Servicios Turisticos Calificados
de Hospedaje Clasificados y/o Categorizados

LA & &

H

46 Habit.
92 Piz. Camas

20518672542

Inversiones New Pacific S.A.C.

Nombre Comercial
Direccion

Teléfono / Fax
E-Mail

Pagina Web

Clase

Categoria

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

: Gran Mundo Hotel
: Av. Republica De Chile Nro. 354

Lima/Uima/iesus Maria

1 4234784/

: Hotel

¢ 4 Estrellas

: 113-001-Tur-Dj-iod
: 08/09/2016

: Kiau Kuan Loo Lee

Servicios Complementario

# Establecimientos : 1 # Habitaciones : 46 # Plazas Cama : 92

Pagina: 1de 1

d. Distrito de Miraflores

v Clasificados y/o Categorizados

= r ﬂEHDSPedaje Clasificados y/o Categorizados

20114803228

ok

&

164 Habit.
198 Piz. Camas

Inversiones Nacionales De Turismo S.A.

Nombre Comercial
Direccion

Teléfono / Fax
E-Mail

Pagina Web

Clase

Categoria

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

: Aloft Lima Mirafiores
: Av. 28 De Julio Nro. 894 -

Lima/Lima/Miraflores

: 5264850/

: wwiw.libertador.com.pe
: Hotel

: 4 Estrelias

: 320-001-Mincetur-Cla

: 12/03/201%

: Jorge Melero Blanco

Servicios Complementarios

20504550177

L & & 4

&2

30 Habit.
42 Plz. Camas

Ineisa S.A.C

Nombre Comercial
Direccion

Teléfono / Fax
E-Mail

Pagina Web

Clase

Categoria

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

: Arawi Lima Hotel
: Clle Colon Nro. 223 -

Lima/Lima/Mirafiores

1 4457676 /

: msaravia@arawihotels.com
: www.arawihotels.com

: Hotel

: 4 Estrellas

: 097-001-Tur-Rec-Dj

: 23/06/2016

: German Raul Saravia Saune

Servicios Complementarios

20505670443

* ok k

&

155 Habit.
310 Piz. Camas

Nessus Hoteles Peru S.A.

Nombre Comercial
Direccion

Teléfono / Fax
E-Mail

Pagina Web

Clase

Categoria

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

: Casa Andina Select Miraflores
: Cile Schell Nro. 452 -

Lima/Lima/Miraflores

: 4167500/

: gcalderon@casa-andina.com
! www.casa-andina.com

: Hotel

: 4 Estrelias

: 202-001-Mincetur-Mod

: 16/10/2012

: Renzo Ricardo Temoche Romero
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20508159863

*hkkk

53 Hahit.
73 Plz. Camas

Inversiones Pimi Sociedad Anonima Cerrada

Nombre Comercial
Direccian

Teléfono / Fax
E-Mail

Pagina Weh
Clase

Categoria

Nro. Certificado

: Del Pilar Miraflores Hotel

Pj. Martir Olaya Nro. 137-141 - [Alt. Cdra. 1 Av. Jose Pardo)
Lima/Lima/Miraflores

20712/

hotel@delpilarmiraflores.com.pe
www.delpilarmiraflores.com.pe

Hotel

4 Estralias

872-029-Tur-Mod

Servicios Complementarios

20552281838 Top Rank Hotel Sociedad Anonima Cerrada Servicios Complementarios
Mombre Comercial : Four Points By Sheraton Miraflores
Direccion : Av. Alcanfores Mro. 280 -
—— Lima/Lima/Miraflores
it o Teléfono / Fax : 2061100 /
H E-Mail :
Pagina Weh
Clase : Hotel
133 Hahit. Categoria : 4 Estrellas
175 Plz. Camas Nro. Certificado : 006-001-Mincetur-Rec
Fec. de Expedicidn : 15/07/2015
Repre. Legal : Kumar Kapur Varun
20379719440 100pre Feliz Sociedad Anonima Cerrada Servicios Complementarios
Mombre Comercial : Grand Hotel Nobility
Direccidn : Av. Angamos Oeste Nro. 700 -
s Lima/Lima/Miraflores
ol S Teléfono / Fax : 4471329
I I E-Mail 5
Pagina Web : www.walok.com
Clase : Hotel
82 Habit. Categoria : 4 Estrellas
132 Plz. Camas Nro. Certificado : 266-001-Mincetur-Cla
Fec. de Expedicidn : 21/06/2018
Repre. Legal : Chang Ken Li
20262342710 Turismo Boulevard 5.A.C. Servicios Complementarios
Mombre Comercial : Hotel Boulevard
Direccion : Av. Jose Pardo Nro. 771
— Lima/Lima/Miraflores
Lkt Teléfono [ Fax : 4446570/
H E-Mail : boulevard0l@terra.com.pe
Pagina Web : www.hotelboulevard.com._pe
Clase : Hotel
55 Habit. Categoria : 4 Estrellas
b6 Plz. Camas Mro. Certificado 1 665-029-Mincetur-Ren
Fec. de Expedicidn : 09/04/2012
Repre. Legal : Gaston Jaime Camino Andrade
20551529933 Hotel El Tamho §.A.C. Servicios Complementarios
Nombre Comercial : ElTamba li
Direccidn : Av. La Paz Nro. 720 - Urb. Miraflores
—_— Lima/Lima/Miraflores
Lk Teléfono / Fax : 2000100 /
H E-Mail : contahilidad2 @eltamboperu.com
Pagina Web : www eltamboperu.com
- Clase : Hotel
70 Habit. Categoria : 4 Estrellas
70 Piz. Camss Nro. Certificado : 284-001-Mincetur-Mod
Fec. de Expedicion : 29/08/2018

Repre. Legal
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20522351033 Chirry’s Inversiones 5.A.C. - C.H.LS.ALC. Servicios Complementarios
MNombre Comercial : Inkari Luxury Hotel
Direccion : Clle Narciso De La Coling Mro. 251 -
Lima/Lima/Miraflores
Lt Teléfono / Fax : 2639105/
H E-Mail : luisainkari @hotmail.com
Pagina Web : www.casainkarimiraflores.com.pe
: Clase : Hotel
50 Habit. Categoria : 4 Estrellas
100 Piz. Camas Nro. Certificado :+ 10-001-Mincetur-Rec
Fec. de Expedicion : 17/07/2015
Repre. Legal : Ever Nieto Chirri
20538578259 Inversiones Inmaobiliarias La Paz 5.A.C. Servicios Complementarios

»
»
»
»*

140 Habit.
215 Plz. Camas

Mombre Comercial
Direccion

Innside Miraflores By Melia
Av. Diez Canseco Nro. 344 -
Lima/Lima/Miraflores
5718100 /

Teléfono / Fax

E-Mail : cesarnavarro@melia.com
Pagina Weh T www.melia.com

Clase : Hotel

Categoria : 4 Estrellas

Mro. Certificado : 307-001-Tur-Mod-Inde
Fec. de Expedicion + 14/11/2018

Repre. Legal Daniel Kohn Rosansky

20462041587 Emp Servic Turisticos Colon Sac Servicios Complementarios
MNombre Comercial : Miraflores Colon Hotel
Direccign : Clle Colon Nro. 600-620
Lima,/Lima,/Miraflores
LA Teléfono / Fax : 5100800 /
I I E-Mail : reservas@miraflorescolonhotel.com
Pagina Web : www.miraflorescolonhotel.com
66 Habit. E'a:: ) :'C'Etetl |
93 Plz. Camas o gorla. . P strelias .
Nro. Certificado 1 B87-029-Mincetur-Ren
Fec. de Expedicion : 15/10/2014
Repre. Legal : Francisca Cueva Ponte De Chuguisengo
20515298127 Q.P. Hotels Sociedad Anonima Cerrada Servicios Complementarios
MNombre Comercial : O.P. Hotels
Direccion : Aw. Jorge Chavez Nro. 206 - Urb. Miraflores
Lima,/Lima,/Miraflores
Teléfono f Fax : 3152029 f
E-Mail : info@qphotels.com
Pagina Web : www.gphotels.com
41 Habit. E'tﬂ ) :'c:etl |
66 Plz. Camas . gorla- . P Esirelias .
Nro. Certificado 1 219-001-Mincetur-Mod
Fec. de Expedicion : 10/01/2018
Repre. Legal : Fahroo Al
20205605500 Blue Marlin Beach Club 5.A. Servicios Complementarios

111 Habit.
206 Plz. Camas

Nombre Comercial : Radisson Decdpolis Miraflores

Direccidn : Av. 28 De Julio Nro. 151
Lima/Lima,/Miraflores
Teléfono f Fax : 6251200/
E-Mail : reservas@decapolisperu.com
Pagina Web - www.photowebusa.com/radisson-decapolis-miraflores/
Clase ! Hotel
Categoria : 4 Estrellas

Nro. Certificado
Fec. de Expedicion
Repre. Legal

: 306-001-Tur-Mod-Inde
: 13/11/2018
: Carlos Arbe Rochabrun
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Competencia Indirecta

La competencia indirecta son los establecimientos de hospedaje que poseen los
distritos aledafios a €l, como es el distrito de Miraflores, Lince, Magdalena del
Mar y por ultimo el distrito de Jesus Maria con hoteles de una a cinco estrellas,

hostales de una a tres estrellas y albergues.

Grafico 5 Porcentaje total del numero de establecimientos de hospedaje

de distritos aledafios a San Isidro

Porcentaje total del niumero de establecimientos de
hospedaje de distritos aledaios a San Isidro

6%

7% m Distrito de Miraflores

® Distrito de Lince
Distrito de Jesus Maria

® Distrito de Magdalena del
Mar

Grafico 6 Numero total de establecimientos de hospedaje de distritos

aledanos a San Isidro

Numero total de establecimientos de hospedaje de
distritos aledafios a San Isidro
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE MERCADO

2.1 Anédlisis del Entorno

2.1.1 Macroentorno: Anéalisis PESTEL

Esta herramienta nos va a permitir analizar e identificar los distintos factores que
van a influir en el estudio que estamos realizando para asi evaluar la situacion
externa del entorno y usarlo como una ventaja frente a las empresas de

competencia.

a. Politicoy Legal

El producto bruto interno (PBI) del pais tuvo una proyeccion de crecimiento
alrededor de 3.8 a 3.9% para el presente afo, reportado por el Banco Central de
Reserva del Peru. Las empresas no financieras se mantuvieron con una

proyeccion de crecimiento de 4% para el afio 2019.

Se estima que el PBI peruano lograra un avance de 4.2% en el afio 2020;
beneficiado por la inversion publica y privada que podra tener un aumento de

7.3% y 8% respectivamente.

Se observara un crecimiento de la demanda interna de 4.3% para el préximo afio
como las exportaciones que avanzaran un 5%, segun estimaciones del Gobierno

del Peru
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.Econdmico

Debido a un afio 2018 de gran crecimiento econdmico global y el escenario
alentador de la bolsa de valores es que se mantenga un crecimiento global de
alrededor de 3.5%, que a pesar de ser menor al de los Ultimos afios, sigue siendo

bastante elevado. (Véase la Figura 1).

El comercio internacional, logra un avance de 4.2% en 2018 asi como la
inversion que obtuvo un 26.2% del PIB, nos demuestra que la economia del

marco mundial se ha ido recuperando tras varios afios de decadencia.

Grafico 7 Tasa de crecimiento mundial
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Fuente: Fondo Monetario Internacional (2018), Perspectivas de laeconomia

mundial, octubre.
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Grafico 8 Indicadores econdmicos mundiales y aportacion de China al

crecimiento

EL PIB POR REGIONES
ESTIMACION PARA 2019

Estados Unidos @
@ @ Zona euro
Total mundial @

Latinoameérica

En 2018 y 2019, prevision del Fondo Monetario Internacional, en %

Fuente: Fondo Monetario Internacional (2018), Perspectivas de laeconomia

mundial.

b. Sociocultural

Se registré en Lima Metropolitana un total de 7.7 millones de personas con edad
para lograr realizar alguna actividad econdmica aproximadamente. Esta
poblacidén siempre esta demandante de empleo y se representa por la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) y por la poblacién no activa (No PEA),

representada por el 67.6% y 32.4% respectivamente.
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Grafico 9 Encuesta permanente de empleo
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética - Encuesta Per de Empleo.

Fuente: INEI

Grafico 10 Estudios Econdmicos-Scotiabank
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Se logra evidenciar un crecimiento notorio en la cantidad de turistas procedentes
de Chile (27%); Estados Unidos (15%); Ecuador (7%); Colombia (5%) y entre

otros (33.0%).

Grafico 11 Llegada de turistas al Peru por pais

PERU: LLEGADA DE TURISTAS POR PAIS
(En % del total, ano 2017)
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Fuente: Mincetur
c. Tecnologico

Los servicios del area tecnoldgica seguirdn dinamizandose por una mayor
demanda de mercado y debido a la coyuntura politica que afecta al sector
publico, lo mas probable es que el sector privado apueste por una expansion de

transacciones digitales y tecnolégicas en mayor escala.

El Peru se encuentra en el puesto 67 segun Global Entrepreneurship Index que
se basa en la promocién, innovacién tecnolégica y emprendimiento a nivel

mundial.
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Tabla 10 Incremento de apoyo a startups

Incremento de apoyo a startups

Ao Vv Generaoon Caniidad de sttps

La Pontificia Universidad Catdlica del Pera (PUCP), en alianza con la empresa
privada, han desarrollado 5 innovaciones tecnologicas que mejoran la calidad de

vida tanto en el campo de seguridad como de transportes, entre otros.

Se trata de casos exitosos de innovaciones hechas en su totalidad en el Peru.
Estos son: Monitoreo inteligente de conductores de vehiculos, medidor digital de
agua potable, domos inteligentes aislantes del frio y el calor, vehiculo ecolégico

para transporte publico.

d. Ecolbgicos

La creacion del Ministerio del Ambiente se encarga de las coordinaciones a nivel
nacional, local y regional, el cual su objetivo es propiciar el uso sostenible y

responsable de la conservacion del medio ambiente.

Una de sus principales funciones es promover la conservacion del uso sostenible
de recursos naturales, ademas de la regulacién ambiental, estableciendo
politicas y sancionando el incumplimiento de las normas.

50



Pouinicas: Anaiisis E conomcos:
de las politicas del

Gobiernos. Los Analiza' las politicas
impuestos, ecmnémnczp, las tasas

subvenciones e de interés, tasa de
impuestos. cambio, interés.

. Soao-cutruraies: Tecnoroaicos:
ANAL' s I s Iendend:;s de los Entornos co: alto
gustos que inciden en axppone.r!te e TIC.
PESTEL iz gl il famoti e

los ingresos. futuros-
E cowseicos: Lecaies:

Leyes de proteccion Licencias. Leyes de
ambiental. Regulacion empleo. Propiedad

en materia de Intelectual y Patentes,
saneamiento Seguridad Social.
ambiental. El cambio Sectores regulados o
dlimatico. protegidos

Fuente: adaptado (Jurevicius, 2013)

2.1.2 Microentorno: Cinco Fuerzas de Porter

a. Rivalidad entre competidores existentes

La competencia en el mercado hotelero de Lima Metropolitana cuenta con varios
competidores que suelen tener tasas de ocupabilidad muy similares, por lo que
la competencia se encuentra en un equilibrio. Se estima que el sector siga

creciendo por encima del crecimiento del PBI.

Los objetivos de cumplir con los lineamientos para estos hoteles se basan en
costos fijos que son considerados elementales en el rubro hotelero y son altos

para el servicio prestado.
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Por lo tanto la competencia que ocurre entre varios competidores ocasiona

efectos en el sector por el nivel de competitividad.

b. Poder de Negociacién de los Proveedores

La diversidad de proveedores genera un alto poder de negociacion sobre las
empresas, y son fuertes si el sector no esta totalmente diversificado y estas

puedan interponer sus condiciones de oferta y demanda.

Sin embargo, ciertas agencias turisticas son preponderante en las ventas totales
y existe una gran cantidad de ellas por lo que el poder de negociacion no es

absoluto y puede elegirse entre ellas.

c. Amenaza de Nuevos Competidores

El nivel de amenaza es elevado debido al alto grado de competitividad en el
sector, ya que a la hora de realizar una eleccidén se evallan distintos factores
como precio, ubicacion, calidad, marca, entre otras, que al fin y al cabo afectan
la decision de compra de los clientes lo que lleva al cliente rentabilice su

inversion.

Los posibles competidores deben tener una inversion elevada debido a que los
requerimientos de capital para este sector son muy elevados debido a todas sus

dimensiones y equipamientos.

Debido al tiempo en el mercado y la calidad de servicios ofrecidos se ha logrado
un posicionamiento, es debido a ello que ya se tiene una marca lograda y

reconocida por los clientes y huéspedes, el mercado tiene una lealtad a la marca,
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asi mismo se logroé la fidelizacion del cliente por transmitirle una experiencia
Unica, ya sea por factores de comodidad, etc. ya se tiene un publico para el cual

la marca que se posee ya es reconocida y sera recomendada.

d. Amenaza de Productos Sustitutos y Servicios Sustitutos

El valor agregado para lograr una diferenciacion del resto de la competencia que
tiene el mismo perfil o servicios similares, siempre buscara innovar y dar algo
adicional en comparacion con los productos y servicios de la competencia. Este
hotel 4 estrellas, contara con servicios diferenciados tanto en hospedaje como
en calidad de servicio, respetando los estandares de equipamiento e

infraestructura.

Con una propuesta distinta, ya que la disponibilidad de sustitutos resulta muy
alta, pero debido a que el huésped no tiene muchas opciones a elegir, esta seria
una propuesta innovadora la cuél beneficiaria al huésped y nos ayudaria como
empresa a ser diferenciados de la cantidad, logrando asi mismo una fidelizacion

del cliente.

e. Poder de Negociacion de los Clientes

Los servicios de hospedaje cuentan con un gran namero creciente de clientes,
los cuales aportan a la calidad de servicio ya que estan bien informados de los
servicios y productos que se ofrecen, como los precios, entre otras cosas, cada
uno con sus propias exigencias pudiendo medir el nivel de servicio de diferentes
formas. Asi mismo, el poder de negociacion aumenta debido a una mayor

facilidad de acceso a los medios de comunicacion e informacién nacionales e
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internacionales, pues se encuentran en la capacidad de evaluar y comparar

detalladamente a sus autoridades.

Mientras mas organizados se encuentres los compradores, las exigencias de
calidad y servicio seran mas elevadas y por lo tanto la industria tendra una

disminucién en los margenes de utilidad.

llustracién 4 Anéalisis Microentorno 5 Fuerzas de Porter

Poder de negoclacién

oxiste un gran niumero de clientes ¢ en crectmiento de
servicios de hospedaje, los cuales contribuyen ala
calidad de sarvicio ya que estén bien informados de los
servicios y productes que se ofrecen, como los precics,
entre otras cosas

Amenaza de productoes y servicios sustitutos

Un valor agregado es para diferenciarse del resto do
‘ la competencia que ataca al mismo segmento o tiene
¢l mismo pextil ¢ bien cuenta con servicios similares,
buscando innovar y dar algo diferente de lo que se
wviene brindando

Poder de negociacion de los proveedores

Les principales proveedores de servicios para
1a industria hotelera son Jos de insumos para
alimentacion, mantenimiento del edificio,
servicios basicos, equipamiento del hotel,
consumibles, entre otros

&

5 fuerzas
de

Porter

Amenaza de nuevos competidores '

Surgen nuevas empresas hoteleras pero debido a
la diferenctacidn en los hoteles que es una
caracteristica importante a la hora de realizar la
eleccion se rigen por vaniables

El mercado tiene una Jealtad a la marca J

Rivalidad entre los competidores existentes

En ¢! mercado oxaste mucha diversidad de
hoteles locales y ransnacionales

Fuente: Elaboraciéon Propia

2.2 Andlisis de la oferta

Son todas las prestaciones de servicio hotelero directos o indirectos en la zona

gue competiran con nuestro proyecto de negocio.
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2.2.1 Oferta Directa

Los competidores directos son NM Lima Hotel, Costa del Sol Wyndham Lima
City, Hotel Melia Lima, Hotel José Antonio, QP Hotels Lima, por ofrecer servicios
parecidos y estar dentro de la zona donde vamos a posicionar nuestro proyecto

de negocio.

2.2.2 Oferta Indirecta

Los competidores indirectos son Hotel Miramar, Hotel Panamericano, Inkari
Suites Hotel, El Apart Hotel Suites Real, Hotel Mariategui, por sus bajos precios

y la atencion que brinda
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2.2.3 Céalculo de la Oferta

Tabla 11 Competencia Directa

E Nivel de aceptacion Tipo de Por qué Doénde se A qué
mpresas lient o | ializa el ol
competidoras | Alta | Regular | Poca cliente que | razénla | comercializael | preciolo
atiende eligen producto venden
NM L,!QliHOtEI X Negocios I;Ogtgit?g: San Isidro S/ 467
Costa Del Sol Buen Maadalena Del
Wyndham Lima X Negocios servicio y g Mar S/ 416
City **** ubicacién
T?rt'r?; Mfi'*a X Negocios Atencion San Isidro S/ 434
Hotel José . Precioy .
Antonio *** X Negocios Confort Miraflores S/ 462
QP Hotels Lima . Ubicacién .
. X Negocios y atencion Miraflores S/ 397
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 12 Competencia Indirecta
Empresas Nivel de aceptacion I'_I'Ipo de Por,qule Dondt_e Tg A q_ueI
competidoras | Alta | Reaular | Poca cliente que razon la comercializa | precio lo
9 atiende eligen el producto venden
Inkari Suites . Ubicacion .

Hotel *** X Corporativo y atencién San Isidro S/. 354
Hotel*hflramar X Corpor_a‘gvo Precio Miraflores S/. 350
y familiar

.HOtEI. . X Placer Ublcac[on JesUs Maria S/. 140
Mariategui y precio
Hotel Ubicacion
Panamericano X Placer L JesUs Maria S/. 150
s y atencion
Apart Hotel . Confort y .
Suite Real *** X Negocios calidad San Isidro S/. 257

Fuente: Elaboracién Propia
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2.3 Anédlisis de la Demanda

San Isidro se ha convertido en una ubicacion preferida para los nuevos
alojamientos de 4 y 5 estrellas por ser considerado como centro empresarial de
la capital del Peru. Estas nuevas inversiones permitiran atender la demanda de

los viajeros de negocios que buscan hospedaje en el centro financiero de Lima

2.3.1 Demanda Potencial

Se refiere a los futuros clientes o también llamado demanda futura, la cual no es

efectiva en el presente, pero se les podra considerar con el pasar del tiempo.

2.3.2 Demanda Disponible

Es la demanda que tiene los suficientes ingresos para pagar nuestro servicio.

El publico objetivo de nuestro hotel se ubica en el sector Ay B por la magnitud

de nuestro proyecto.

2.3.3 Demanda Efectiva

Es la cantidad de clientes que recibe el servicio de alojamiento en nuestro

proyecto de negocio.

2.3.4 Demanda Insatisfecha

El publico que no ha logrado acceder a nuestro proyecto de negocio o que, Si

accedid y no esta satisfecho con él.
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2.3.5 Demanda Objetivo

Servicios de hotel 4 estrellas

Nuestro hotel contara con habitaciones de lujo y servicio superior, disefiados con
el objetivo de poder realizar convenciones y reuniones. Brindara un espacio ideal
para el confort y los servicios necesarios para satisfacer las expectativas del
cliente de negocios. Nuestro proyecto de negocio se regira segun el reglamento

actualizado de hospedaje (D.S. 001-2015-MINCETUR).

Cuadro 1 Requisitos minimos de equipamiento

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio
Obligatorio
Obligatorio

Fuente: Mincetur

58



Cuadro 2 Requisitos minimos de servicio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Fuente: Mincetur

Cuadro 3 Requisitos minimos del personal

Obligatorio

Obligatorio

Fuente: Mincetur
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2.3.6 Demanda Proyectada Ventas Netas a 5 aflos

Primero se estimara la demanda del mercado y su oferta para luego analizar si
hay una demanda no satisfecha o si existe sobre oferta. Sobre ese resultado, se
pondra como objetivo tener un porcentaje o también llamado la demanda del

proyecto.

Grafico 12 Proyeccion de Ventas
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2.4 Andlisis de la Rivalidad de la Industria

Se decidi6 tomar como base una habitaciobn 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 Cadena de Valor, la cual esta estructurada de la siguiente manera: (segun

Porter)
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INFRAESTRUCTURA
DE LA EMPRESA

ADMINISTRACION
DE RECURSOS
HUMANOS

DESARROLLO
TECNOLOGICO

COMPRAS

llustraciéon 5 Cadena de Valor

Gerencia, administracion, contabilidad , finanzas y logistica, departamento legal,

marketing, ventas, RR.HH

Capacitacion en Manejo de Capacitaciones
atencion al cliente sistemas continuas para
operativos mejorar la eficiencia
y eficacia del
personal
Manejo de los Implementar Dominio de las redes

sociales para atraer a
los clientes

actualizaciones
en los sistemas
operativos

sistemas de
reservas

Abastecimientode = Adquisicion de =~ Manejo del stock de

suministros e la maquinaria las materias primas
insumos para poder
necesarios equipar las

distintas areas

LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y
EXTERNA VENTAS
Recepcion de los Preparacion y Registro de Publicidad mediante
clientes: ingreso de sus limpieza de las salida del plataformas virtuales
datos al sistema de habitaciones huésped
reservas Check out
Check-in

Asignacioén de las
habitaciones

2.5.1 Mision

Intercambiar
informacion/folletos
con empresas de
distintos rubros

Facturacion del
servicio

Supervisién para
asegurar la
disponibilidad de
todos los servicios

Fuente: Elaboracion Propia

Reclutamiento de
personal calificado

Servicio
personalizado

Material disponible
para trabajar en la
promocion del hotel

SERVICIOS

Atencion al cliente:
solucion de
problemas/reclamos

Realizar un
seguimiento del
cliente para lograr su
fidelizacion

Aportar con el desarrollo del area turistica del distrito de San Isidro, ofreciendo

un servicio diferenciado y de calidad en el area de hospedaje, restaurantes y

eventos. Capitalizando y motivando al cliente interno para brindar un mejor

servicio.
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2.5.2 Visién

Lograr un posicionamiento de mercado en el rubro de establecimientos de
hospedaje en el distrito de San Isidro y ser representativo en Lima Metropolitana

para un mejor servicio a nuestros clientes nacionales e internacionales.

2.5.3 Valores Corporativos

- Empatia, calidez
- Responsabilidad y honestidad
- Cuidado del medio ambiente

- Perseverancia
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2.6 Anélisis FODA

MATRIZ
FODA

OPORTUNIDADES (O)

o Aumento de la llegada
de turistas.

Realizacion de
alianzas estratégicas
con empresas
cercanas a la zona.

o Ubicacion estratégica

AMENAZAS (A)

de
marcas

o Competencia
grandes
hoteleras.

Cambio de gustos,
preferencias y
expectativas de
nuestros clientes.

No logara la
fidelizacion de los
clientes en nuestro
segmento.

Cuadro 4 FODA

FORTALEZAS (F)

Infraestructura de acuerdo
con la categoria que ostenta.

Servicios de alojamiento,
alimentos y bebidas,
eficientes basados en
estandares de calidad.

Cuenta con personal
calificado y con experiencia
en el rubro.

F1+O01: La infraestructura moderna de
acuerdo con la categoria de 4 estrellas
permitira atraer la atencion del cliente
potencial que esta en busca de un hotel
moderno y personalizado para satisfacer
sus expectativas, esto permitira el
aumento de llegada de los turistas al
hacerse conocer nuestro hotel como una
empresa que cuenta con una
infraestructura de calidad facilitando los
servicios que se brinden.

F2+A2: ElI cambio de gustos vy
expectativas de los huéspedes siempre
estd en constante cambio sin embargo
podremos lograr su preferencia al
brindarle  servicios basados en los
estandares de calidad que ofrecemos y
siempre tratando de superar las
expectativas con las que llegan nuestros
huéspedes ya que ellos son el pilar
principal de nuestra empresa y siempre
debemos buscar superarnos como
empresa hotelera y establecernos como
un hotel de excelencia y lograr cumplir
los objetivos con los que nos trazamos al
comenzar este proyecto.
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DEBILIDADES (D)

Somos una empresa nueva
en el mercado hotelero.

\[o] contamos con
antecedentes que validen la
calidad de nuestros
Servicios.

Mis competidores me llevan
ventaja en cuanto al manejo
y organizacion de un hotel.

D1+02: Si bien somos una empresa
nueva en el mercado hotelero
podemos realizar alianzas
estratégicas con empresas cercanas
a la zona que nos permitiran afianzar
nuestra marca en un mercado tan
competitivo y nos dara acceso a
seguir creciendo como marca y que
nos podamos establecer como una
empresa competitiva.

D2+A1+F1: En la actualidad el
mercado es muy competitivo y al estar
ubicados en una zona donde estén
establecidas grandes marcas
,requiere un gran esfuerzo
establecerse siendo nosotros una
empresa nueva Yy por ende no
contamos con antecedentes que
certifiquen la calidad de servicios que
ofrecemos sin embargo podremos
usar de ventaja el personal calificado
y con amplia experiencia que
contamos , ya que ellos supondran
una oportunidad de demostrar que
son capaces de resolver cualquier
problema que surja y que podran
determinar cudl sera la solucién mas
eficiente siendo ambas partes las
beneficiarias.



CAPITULO Ill. PLAN DE MARKETING

8P’s del Marketing en los Servicios

Se refiere al aglomerado de esfuerzos y acciones que logran efectivizar la calidad
del servicio, y asi mismo lograr satisfacer al cliente, donde se puede diferenciar

a la empresa de la competencia.

» Son determinantes en el proceso de satisfaccion del cliente.

» Estan presentes en el proceso de decision de compra y fidelidad del
establecimiento.

» Crear ventajas competitivas en favor del beneficio del cliente.

» Aumentar el valor percibido por el cliente.

Producto/ Servicio Base

Todo elemento que satisface las necesidades de los clientes, consumidores o

usuarios.

Precio

Es el dinero que el cliente esta dispuesto a pagar por un producto o servicio.

Distribucion/ Plaza

Distribucién de los productos o servicios hacia el publico objetivo en el lugar y

momento adecuado.
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Comunicacién/ Promocién

Conectividad de las empresas que pretenden informar y hacer recordar al cliente

el establecimiento.

Personas

El servicio prestado sera dependiente del nivel de atencién que exista entre el

cliente interno y externo.

Procesos

Dependera de como se estructuren los procesos en los cuales se da la creacion,

prestacion y entrega del producto o servicio; y asi obtener mayor rentabilidad.

Prestacion/entrega

Es como un establecimiento bidireccional sus procesos para la entrega a su

cliente

Pruebas fisicas

Para muchos es la tangibilidad del servicio sobre la satisfaccion que se puede

lograr del mismo.

3.1 Perfil del Consumidor

Nuestro publico objetivo son aquellas personas del sector socioecondmico A &

B debido a la magnitud de nuestro proyecto.
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Segun datos APEIM 2019 Nuestro publico objetivo de: Nivel A = 35.8%, B=

43.2%.

NSE A/ NSEB El publico objetivo es
79% 79 personas

Nos enfocamos en los niveles socioecondmicos altos, es decir A 'y B, que hacen

un total de 79%.

llustracion 6 Nivel Socio Econémico Ay B (%)

a Bl Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac 05% 19% 522% 316% 158% 100.0%

nco, Chornllos, San Juan de Miraflores 20% 2%1% 48 8% 17.3% 28% 1000%

136% 63% L0% 100.0%

’ g, Pue e, Magdale 16.2% 581% 205% 35% L7% 100.0%
e - E A 14% 11.6% 455 333% 81 100.0%
e1cado e 0 25%  299% 4410 215% 27 100.0%

11% 215% 447% 253% 75% 100.0%

Independencia, Los Olives, San Martin de Porras 2%  B83%  476% 199% 21% 100.0%

0, Bellavista, L3 Perla, L3 Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla Mi Pe 13% 190% 46.0% 244% 9% 100.0%
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100.0%
43% 234% 426% 241% 56% 100.0%
Fuente: APEIM
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llustracién 7 Nivel de Gasto e Ingreso NSE Ay B

Apﬂm Ingresos y gastos sequn NSE Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Barja, Surco, La Molina)

Gasto PROMEDIO mensual en soles NSE A NSE B NSEC NSED NSEE Total
Grupo 1: Alimentos 1490 1410 1358 1427 1407 1431
Grupo 2. Vestido y Calzade 407 289 123 207 27 301
Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combustible, Electricidad y Conservacion de a Vivienda 1437 1248 672 an 3 119
Grupo 4 : Muebles, Enseres y Mantenimiento de 1a vivienda 1,082 R 205 115 115 615
Grupo 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud y Servicios Médicos 710 a7 308 131 123 502
Grupo & Transportes y Comunicaciones 1485 898 439 193 9 1001
Grupo 7 : Esparcimiento, Diversion, Servicios Culturales y de Ensefianza 1576 308 405 153 257 1032
Grupo 8:: Otros bienes y servicios 576 n 219 134 93 411
PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL 8764 6017 | 3729 2888 2448 6486
PROMEDIO GENERAL DE INGRESO FAMILIAR MENSUAL 14959 9496 | 4900 3353 2196 10423

FUENTE: APEIM
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Nivel de gasto mensual promedio del sector Ay B

8,764 + 6,017 = 14,781/ 2 = 7,390.5

Nivel de ingresos mensual promedio del sector Ay B

14,959 + 9,496 = 24,455 /2 = 12,227.5

En Lima Metropolitana el NSE de A y B mas alto lo representa la zona de Lima
Moderna que abarca los siguientes distritos (Barranco, Jesus Maria, La Molina,
Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San

Miguel, Santiago de Surco, Surquillo) con un 76.8% del total de su poblacion.

3.2 Estrategia Producto

Hotel Kassandra Suites es una empresa nueva en el mercado hotelero que
busca brindar servicios de calidad satisfaciendo las expectativas de nuestros
clientes, contamos con una infraestructura moderna y con las comodidades

necesarias para que disfrute su estancia.
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ESPECIFICACIONES TECNICAS DE HABITACIONES

HABITACION INDIVIDUAL

Amplias habitaciones de 22 mts2, equipada con cama Queen, TV LED 427,
frigobar, WIFI, caja fuerte, aire acondicionado/calefaccion y cuarto de bafio

completo.

e Acceso gratuito a Internet (Wifi) de alta velocidad

e Acceso a Internet por cable

e TVLCD42

e Aire acondicionado

e Teléfono con salida de llamadas nacionales e internacionales
e Escritorio con silla

e Caja de seguridad

e Bafio completo con bafiera

e Amenities

e Secador de pelo
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HABITACION DOBLE

Amplias, confortables y modernas habitaciones de 24 m2 con vistas a la ciudad.
Equipadas con 2 camas individuales (twin), acceso gratuito a Internet (Wifi) de
alta velocidad, escritorio con silla, caja fuerte, minibar y un completo cuarto de

bafo con bariera.

e Acceso gratuito a Internet (Wifi) de alta velocidad

e Acceso a Internet por cable

e TVLCD42

e Aire acondicionado

e Teléfono con salida de llamadas nacionales e internacionales
e Escritorio con silla

e Caja de seguridad

e Bafio completo con bafiera

e Amenities

e Secador de pelo
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HABITACION SUITE EXECUTIVE

Habitacién con decoracibn moderna y confort. La habitacion ofrece 1 cama
Queen, SMART TV LCD 49", frigobar, cafetera, internet Wi-Fi, secador de pelo,

Amenities especiales, bata y pantuflas.

e Instalaciones eléctricas

e Servicio de habitaciones

e Ducha con hidromasaje y bafiera
e Aire acondicionado

e Servicios telefonicos

e Caja fuerte

e TVLCD49

e Amenities
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ESPECIFICACIONES DEL RESTAURANTE

INGREDIENTES

papa

amarilla ,pechuga
de pollo, cebolla,
mayonesa

limén, aji amarillo,
palta, aceite de oliva,
sal y pimienta al

qusto
COSTILLAS DE CERDO
EN SALSA BBQ...5/.4
INGREDIENTES

Costillar de cerdo, aji
panca, kétchup, salsa
inglesa, orégano ,
sal/pimienta , azucar
morena, cebolla, ajo,
mostaza, agua.
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LOMO
SALTADO...S/.50

INGREDIENTES
Lomo fino, cebolla
roja, papa amarilla,
tomate, perejil, salsa
de soya, vVvinagre
oscuro, sal y pimienta

PULPO AL OLIVO
S/.45

INGREDIENTES
Pulpo , aceite de
oliva, aceituna,
pimienta, sal,
orégano, romero,
tomillo

74




ESPECIFICACIONES DEL BAR

PISCO HOUSE

PISCO SOUR
5/.30

INGREDIENTES

Pisco quebranta, clara de
huevo, jugo de limédn,
amargo de angostura, hielo,
jarabe de goma.
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CHILCANO DE
MARACUYA... 5/.35

INGREDIENTES
Pisco quebranta, jugo de
maracuya, GCinger ale,
hielo, amargo de
angostura, jarabe de
goma.

DAIQUIRI DE
DURAZNO... 5/.35

INGREDIENTES

Ron blanco, jugo de
durazno ,jugo de limén,
azicar, hielo.

GIN TONIC
S/.35

INGREDIENTES

Cinebra, agua tonica,
jugo de limén, rodajas
de limén.
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3.3 Estrategia Precio

Teniendo en cuenta el estudio de campo de nuestros principales competidores
tanto directa como indirectamente, hemos establecido los siguientes precios

para nuestras habitaciones.

Tabla 13 Precio de habitaciones

INDIVIDUAL $100
DOBLE $120
SUITE EXECUTIVE $180

3.4 Estrategia Plaza

Venta directa

Es cuando se hace llegar el producto hacia un consumidor a través de agentes

comerciales o vendedores directos.

Venta Indirecta

Es un proceso mediante el cual se terciariza las operaciones comerciales.
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llustracion 8 Ventas por medio de la pagina web

Fuente: Elaboracién Propia

llustracién 9 Manejo de las redes sociales
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Fuente: Elaboraciéon Propia
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¢, COMO PROMOCIONAR NUESTRO NEGOCIO?

Tarjetas de Mantenerse activo en
visita las redes sociales

Folletos
promocionales

Participar
de ferias y
eventos

Ofrecer promociones
y descuentos

BENEFICIOS QUE OFRECE NUESTRO HOTEL

« Presencia en las redes sociales que resulta mas atractivo para el cliente

potencial.

« Comodidades e infraestructura moderna.

« Personal calificado y con experiencia para hacer de la visita una

experiencia agradable.

« Descuentos para clientes frecuentes.

« Servicios complementarios para una mejor estadia.
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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 | 230 x dia S/.
S/. 12,600 | S/. 3,450 16,050.00

» Radio: 60x30seg. = S/ 1,800 x 7 Dias = S/ 12,600

> Periédico:

=S/ 230 x 15 Dias

=S/ 3,450

Folleteria
(millar)

Amenities

VEAE (ciento)

Pag web

8,200 2,850 2,000 3,350

TOTAL, INVERSION EN PROMOCION = 24,250
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VENTAJAS DEL ESTABLECIMIENTO:

e Se encuentra ubicado en un punto estratégico, siendo las avenidas mas
transitadas por los peatones.

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

para la satisfaccién de los clientes.

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 direccién electrénica para hacerle llegar
diferentes promociones del establecimiento, y asi hacerle un

seguimiento constante al cliente.
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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.

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 percepcion 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 utiliza frente a nuestros

competidores directos e indirectos.

3.7 Gestion de Empresas Turisticas

Las labores de Gestion son fundamentales en cualquier tipo de empresa, pero
cada sector tiene unas peculiaridades que lo hacen unico. Uno de los mas
especificos es la Gestion de empresas turisticas, la peculiaridad de este sector

lo convierte en un tipo de gerencia que requiere de una gran especializacion.
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¢ Qué es la gestion de empresas turisticas?

Hace referencia al responsable de una empresa o compariia dedicada al area
del turismo. Esto engloba desde responsables de empresas hoteleras hasta
aerolineas o tour operadores. Conseguir posicionarte en este tipo de puesto te
permitird estar al frente de una organizacién que se mueve en un mercado en

cambio constante y continuo crecimiento.

Las peculiaridades del sector turistico

El sector turistico hace referencia al conjunto de empresas destinadas a
proporcionar bienes y servicios al turista. Esto implica un campo de trabajo
muy especifico en el que resulta complicado ser el gestor o directivo de este tipo

de empresas.

A la hora de estar al frente de una empresa de este tipo se debe pensar mucho
mas alla de la propia compafia. Este sector cuenta con

unas peculiaridades que lo distinguen de los demas:

— Integracion: el turismo en la actualidad no entiende de fronteras por lo tanto
es necesario adaptarse para lograr integrar a la gran variedad de clientes que se

pueden tener.

— Sostenibilidad: el lugar en el que se realiza un determinado tipo de turismo
cuenta con unas caracteristicas propias, resulta necesario mantenerlas y

promoverlas para lograr estabilizar el negocio a largo plazo.
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— Responsabilidad social: sin duda es un elemento que resulta comun a otros
sectores, pero en esta cobra especial relevancia. Transmite una imagen de
marca que incluye desde el trato a los empleados hasta el cuidado del medio

ambiente.

Para qué sirve la direccion de empresas turisticas

- Contar con estos conocimientos te aportard una gran ventaja competitiva a la

hora de optar a un puesto de trabajo en este tipo de compafias.

Como llevarla a cabo con éxito

Para llevar a cabo la Gestion de una empresa con éxito resulta necesario liderar
de una manera eficiente. Para lograrlo es importante escuchar a todos los
departamentos y contar con la informacidén necesaria para llevar a cabo la toma
de decisiones. En este sector en concreto es necesario conocer las tendencias

y tenerlas en cuenta a la hora de modificar tu estrategia empresarial.

3.7.1 Gestion estratégica

Betancourt Tang, J.R.: (2006) Gestidon Estratégica: Navegando Hacia El Cuarto

Paradigma.

Se refiere al cuarto paradigma que sefala como finalidad un camino seguro y
claro hacia el futuro, donde nos da a entender que la Gestion estratégica es un
arte el cual nos permite anticipar y realizar un cambio con el propésito de

garantizas el futuro de las empresas.
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Este paradigma nos dice que un lider debe organizar dentro de su propia
empresa los medios para generar estrategias y correcciones para seguir siendo

competitivos a corto, mediano y largo plazo.

Ademas, nos habla de que un gerente o lider, debe pertenecer a una
organizacion y ser manejada como un equipo pero aun asi debe ser
responsabilidad de cada gerente, por lo tanto ya no es un poder central el que
estable ciertos planes corporativos, si no que cada organizacion tiene la

responsabilidad de actuar de acuerdo a su gestion para lograr sus objetivos.

La vision y la misién de la organizacion deben ser respondidas por las estrategias
ya planteadas y deben desarrollarse de manera participativa y democratica. Las
estrategias adaptativas nos ayudan a responder a los cambios que se puedan
presentar en el entorno y que son parte de nuestra realidad, a diferencia de las
estrategias anticipativas que sirven para promover el cambio y hacer que nuestra

competencia tenga que cambiar a nuestro ritmo.
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GESTION ESTRATEGICA
REQUERIMIENTOS :
(ANT ICIPACION } \
- PRONOSTICO FUTURO
- PRE-INFORMACION
o s
- REACCION } PASADO
- RETRO-INFORMACION
2 y,

]

Joce Pamor Betancourt Tang

86



CAPITULO IV. PLAN DE OPERACIONES

4.1 Requerimientos para la Produccién

4.1.1 Listado de las Maquinarias y Equipos

Tabla 14 Listado de maquinarias y equipos

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

OBJETO CANTIDAD | COSTO UNITARIO |COSTO TOTAL
Refrigeradoras 3 S/. 1.200 S/. 3.600
Lavadoras 16K 3 S/. 1.500 S/. 4.500
Secadora de ropa 3 S/. 1.800 S/. 5.400
Frigobar 110 S/. 700 S/. 77.000
Licuadora 6 S/. 350 S/. 2.100
Cocinas de 6 hornillas 1 S/. 1.600 S/. 1.600
Hornos 1 S/. 1.700 S/. 1.700
Lava vajillas 1 S/. 1.400 S/. 1.400
Televisores 42" 90 S/. 1.450 S/. 130.500
Televisores 50" 20 S/. 1.900 S/. 38.000
Thermas 50L 45 S/. 140 S/. 6.300
Aire Acondicionado 110 S/. 130 S/. 14.300
Coches de Comidas 2 S/. 340 S/. 680
Tanques de Agua 2800 3 S/. 1.500 S/. 4.500
Computadoras 8 S/. 2.000 S/. 16.000
Caja fuerte 60 S/. 230 S/. 13.800
Intercomunicador 110 S/. 110 S/. 12.100
Ascensor 1 S/. 130.000 S/. 130.000
Plancha 4 S/. 300 S/. 1.200

TOTAL S/. 464.680

Fuente: Elaboracién propia
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4.1.2 Materiales y/o Materias Primas

Tabla 15 Materias y/o materias primas

MATERIALES PRE?I\I/I%SNIT' ngllj%éal‘ R PRECIO TOTAL
Articulos de S/ 4.600,00 3 S/ 13.800,00
limpieza

) . S/ 2.500,00 3 S/ 7.500,00
Articulos de cocina
Articulos S/ 2.450,00 3 s/ 7.350,00
descartables
TOTAL
S/ 28.650,00
MATERIA PRECIO POR UNIDADES A
PRIMA MES PRODUCIR (e
Carnes y S/ 3.100,00 3 S/ 9.300,00
embutidos
Frutas y S/ 1.350,00 3 s/ 4.050,00
verduras
S/ 1.040,00 3 S/ 3.120,00
Panes y postres
Lacteos (leche, S/ 2.370,00 3 S/ 7.110,00
yogurt)

S/

52.230,00

Fuente: Elaboracién propia
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4.1.3 Herramientas y Utensilios

Tabla 16 Herramientas y utensilios

HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS

OBJETO CANTIDAD | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Set de ollas 15 S/. 250 S/. 3.750
Jueho completo de vajilla 110 S/. 30 S/. 3.300
Escobas y escobillones 15 SI.5 SI. 75
Recogedores 15 SI.5 SI. 75
Copas 100 S/. 15 S/. 1.500
Jarra de vidrio (1L) 60 S/. 50 S/. 3.000
Jarra de vidrio (1/2L) 40 S/. 50 S/. 2.000
Juego de vasos de vidrio 110 S/. 15 S/. 1.650
Exprimidores 10 S/. 15 S/. 150
Juego de cubiertos 110 S/. 10 S/. 1.100
Cuchillos para cocina 110 S/. 12 S/. 1.320
Coladores 10 S/. 15 S/. 150
Trapeadores 15 S/. 15 S/. 225
Colgadores de ropa 600 S/. 10 S/. 6.000
Tablas de picar de cocina 10 S/. 60 S/. 600
Machete para cocina 5 S/. 85 S/. 425
Afiladores 3 S/. 90 S/. 270
Prensa papas 3 S/. 35 S/. 105
Cuchillos de mesa 20 S/. 25 S/. 500
Alicates 5 S/. 25 S/. 125
Clavos 110 S/ 1 S/. 110
Cincel 5 S/. 180 S/. 900
Guantes 50 S/. 50 S/. 2.500
Centimetros 5 S/. 20 S/. 100
TOTAL S/. 29.930

Fuente: Elaboracién propia
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4.1.4 Muebles y Enseres

Tabla 17 Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES

OBJETO CANTIDAD | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Juedo de comedor 4 sillas 25 S/. 750 S/.18.750
Juego de mesa 2 sillas (habitacion) 110 S/. 300 S/. 33.000
Muebles de oficina (juego) 2 S/. 1.200 S/. 2.400
Juego de muebles (cuartos) 24 S/. 1.000 S/. 24.000
Mesas de noche o veladores 110 S/. 500 S/. 55.000
Tarimas de plaza y media 32 S/. 400 S/. 12.800
Tarimas de 2 plazas 45 S/. 450 S/. 20.250
Tarimas de King size 20 S/. 550 S/. 11.000
Colchones de plaza y media 32 S/. 700 S/. 22.400
Colchones de 2 plazas 45 S/. 900 S/. 40.500
Colchones de King size 20 S/. 1.300 S/. 26.000
Armarios 110 S/. 890 S/.97.900
Sabana encima y bajera 350 S/. 40 S/. 14.000
Edredones o covertores 220 S/. 20 S/. 4.400
Almohadas 390 S/. 20 S/. 7.800
Espejos 110 S/. 35 S/. 3.850
Lamparas 220 S/. 25 S/. 5.500
Toallas de cuerpo 220 S/. 15 S/. 3.300
Toallas de mano 220 S/. 15 S/. 3.300
Toallas de pie 220 S/. 15 S/. 3.300
Tachos de basura 110 S/. 20 S/. 2.200
Manteles 30 S/. 30 S/. 900
Cortinas 110 S/. 120 S/. 13.200
Cortinas de bafio (juego) 110 S/. 20 S/. 2.200
Accesorios de bafio (juego) 110 S/. 35 S/. 3.850
Floreros 25 S/. 10 S/. 250
Repisas 5 S/. 70 S/. 350
Tabla de planchar 5 S/. 75 S/. 375
Relojes de pared 3 S/. 100 S/. 300
Cuadros 110 S/. 55 S/. 6.050
Archivadores de oficina 10 S/. 100 S/. 1.000
Ceniceros 100 S/.3 S/. 300

Fuente: Elaboracién propia
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415 Listado de los Posibles Proveedores

Los proveedores son el principal sustento de todas y cada una de las empresas
y negocios que se quieran crear, ya que independientemente de cual sea la
funcion para ejecutar, todas ellas deberan de obtener la "materia prima"
suficiente para poder elaborar su trabajo de algin modo, ya que es muy
complicado ser autosuficiente en absolutamente todos los campos que afectan
a dicho sector. Ya sea en cuestion de distribucion, montaje, implementacion o

creacion de los Utiles.

Casas y estilo Peru

(http://casasyestilosperu.com/our-hotel/)

Av. Manco Capac 889, La Victoria, Lima, Peru

(01)423-1587

edith@casasyestilosperu.com

Floral Corp.

(http://floralcorp.com/)
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Av. De Las Artes Norte 345 int. A g S

San Borja ’ oo OO ‘
(01) 7218423 ‘ ’
+51 966333302 (WhatsApp) Floral COfp

Makro

(www.makro.com.pe)

Av. Jorge Chavez #1218, Santiago de

Surco - Lima

Oficina central 634-8000 makro

tu mejor aliado,
contactenos@makro.com.pe

Aj Link Hotel Suppliers

(www.ajlink.com)

Alejandro Deustua 209, Miraflores.

®
Tel: +51 1 5052050 w
Tel: +51 970 008 062 LINI(

Hotel Suppliers

E-mail: ggianella@ajlink.com
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Estructura Orgénica Funcional

Grafico 13 Organizacion

Director ejecutivo

| Gerente generdl

——

\
|

"( Asistente de gerencia

J

\ " . . ‘t
Dpto. reservas Dpto. Housekeeping} | Dpto.deAyB (Dpto. Finanzas ‘ ‘ Dpto. RRHH ‘ Marketing

-

Recepcidn [ Ama de llaves

\

Cotabiad | Vet
N \
Reservas - Conserferia } ( Bar ’ Administracion

f \

Seguridad [ Lavanderia ’ Banquetes

[ Restaurante

J

Listado de las personas que se necesitan para producir la cantidad de bienes o

servicios detallados.
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Cuadro 5 Planilla

gg;eerr‘;? 1 S/ 300000 | S/ 3.00000]| S 9.000,00
Asistente 1 S/ 1.100,00 S/ 1.100,00 | S/ 3.300,00
Recepcionista 3 S/ 1.200,00 S/ 3.600,00 | S/ 10.800,00
Jefe de reservas 1 S/ 1.500,00 S/ 1.500,00 | S/ 4.500,00
Jefe de ventas 1 S/ 1.950,00 S/ 1.950,00 | S/ 5.850,00
Chef 2 S/ 1.500,00 S/ 3.000,00 | S/ 9.000,00
Bartender 2 S/ 1.400,00 S/ 2.800,00 | S/ 8.400,00
Mesero 6 S/ 970,00 S/ 5.820,00 | S/ 17.460,00
Ama de llaves 2 S/ 1.250,00 S/ 2.500,00 | S/ 7.500,00
Seguridad 4 S/ 1.100,00 S/ 4.400,00 | S/ 13.200,00
Mantenimiento 2 S/ 1.000,00 S/ 2.000,00 | S/ 6.000,00
contador 1 S/ 1.350,00 S/ 1.350,00 | S/ 4.050,00
Almaceneros 2 S/ 1.000,00 S/ 2.000,00 | S/ 6.000,00
Botones 3 S/ 800,00 S/ 2.400,00 | S/ 7.200,00
Maitre 2 S/ 1.200,00 S/ 2.400,00 | S/ 7.200,00
administrador 1 S/ 1.600,00 S/ 1.600,00 [ S/ 4.800,00

34 S/ 21.920,00 S/ 41.420,00 124.260,00

Fuente: Elaboracién propia
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Descripcion de Funciones de cada uno.

GERENTE GENERAL:
Encargado del desarrollo, control y

administracion del hotel,
inspeccionando las demas areas
departamentales.

JEFE DE RECEPCION:
Elaborador del plan de horarios.
Gestiona reclamos y quejas.

Comunicador entre distintas areas de
la empresa.

JEFE DE MANTENIMIENTO:

Organizar y coordina el trabajo del
area de mantenimiento de todo el
personal que se encuentra a su cargo.
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CHEF:

Responsable de la produccion
de alimentos, planificar los
menus, manejo de
presupuesto e incluso de la
contratacion y capacitacion
del personal de cocina.

BARTENDER:

Sirve bebidas alcoholicas y en
algunas  ocasiones llevan
control de los licores.

JEFE DE BANQUETES:

Planificar la distribucion del
menu.

Se encarga de capacitacion y
contratacion de personal.
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4.2 Localizaciéon

El Hotel Suite Kazandra se encuentra ubicado en el distrito de San Isidro en la

Av. Mannarelli 1053. Altura del cruce de Av. Salaverry con av. el Ejercito.

llustracién 10 Localizacion

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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4.3 Flujo de Proceso Operativo

Registrode la
Habitacion

£ El Cliente
Requiere Seqvicios
de Lavanderia ?

llustracién 11 FLUJOGRAMA DEL SERVICIO DE LAVANDERIA

Regi=tro de la Ropa
que =& Mandara a
Lavanderia

*

Limpieza de
Habitacion

Tra=lado de Ropa a
Semnvicio de
Lavanderia

!

*

Preparacion de la
Cama ¥ Revision de
SUmMinsns

Entrega de la Ropa

FUENTE: ELABORACION PROPIA




llustracién 12 FLUJOGRAMA DEL SERVICIO DE RESERVAS

>
Usuario de Oullook (Complem. TRIRIGA) Solctud de servicio . y
Reserya dg sala IN gyt I Pedido de senico
(Ubicacion) (e equipo
Creacion de Tipo de :
ouns | e T Resenadeequpo
Reserva de
vehiculo
b il il i , Resevade _ Soluddesenicio , Peddodesenido
conseje e allmentacion (e equipo

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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llustracion 13 FLUJOGRAMA DELSERVICIO DE HOUSEKEEPING

AMA DE LLAVES

Limpiar |as
habitaciones

slas habitaciones
estan listase

Colocar
los

regalos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

100



llustracién 14 FLUJOGRAMA DEL SERVICIODEAY B

IMICIO

CLIENTE

Entra en el
restaurante y pide una
Mesa

RECEPCIONISTA

MESA NO
Da turna vy lleva al
DISPONIBLE? cliente hacia el
biar
. CLIEMTE
RECEPCIOMISTA
Ezpera en el bar
Lieva al cliente a la el furno para su
IMesa Mes3
CLIEMTE
Analiza el mend y hace
el pedido

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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llustracién 15 FLUJOGRAMA DELSERVICIO DE MANTENIMIENTO

B

Revisar y detectar falla

v

Reportar y soelicitar
reparacion

{Repuestas?

>_’ Limpiar, ajustar vjo reparar

Solicitar repuestos

*

Verificar repuesto e
tnstalarlo

®

Realizar prueba de
verificacién

Si <
N No Vernficar procedimiento
ISupers
<.
pruebha?
\?/

Reportar orden de
trabajo al drea

R
¥

Transferir orden trabajo
area de facturacion

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

!

3. Recibir y almacenar las
Materias Primas

.

4. Pre- produccion de
alimentos y preparacion de
menls

y

5. Recepcion de ticket

"

6. Preparacion de
alimentos a la carta

.

7.Inspecciones en proceso
y final de los platillos.

9. Disponer del
platillo

g7 Los platillos s@
conforme a
especificaciones?

Si

llustracién 16 FLUJOGRAMA DE LA COCINA

10. Servir el alimento
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11. Limpieza de la cocina

.

12. Elaboracion de
reportes.

FUENTE: ELABORACION PROPIA




l APERTURA DEL BAR I

ASEQ DELAS
INSTALACIONES
\en———

ENCENDIDO DE
EQUIPOS

*
APERTURA AL

PUBLICO

ENTRADADE
CLIENTES

*
RECIBIMIENTC DE
LOS MESERTS

llustracién 17 FLUJOGRAMA DEL BAR

SUGERENCIAS AL CLIENTE
DE BEBIDAS, APERITIVOS ¥
COCTELES

UBICACION DELOS )
CLIENTES ENLAS

M E‘u-"."u J

PRESENTACION DE LA
CARTA DE PRODUCTOS
YPRECIOS

TOMA DE ORDENES
DEPEDIDOS

EXSTENCIA
1
PROOUCTO?

Sl

ATENCION CONTINUA A
LASMESAS PARA
MANTENERLAS SURTIDAS

SOLICITUD DE CUENTA

ALISTAMIENTO DE LA
CUENTAEN LA CAJA

SOLICITUD DEL PECIDO
ENLABARRA

-
REGISTRO DEL PEDIDO EN
LAS COMANDAS

J
4

SALIDA DEL PRODUCTO

LLEGADA DEL
PRODUCTO ALAMESA
DEL CLIENTE

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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CUENTA AL CLIENTE

PAGO DEL CLIENTE
e

DESPEDIDA DEL
CLIENTE

DESCARGUE DE LA
COMANDAS

FIN




PLAN FINANCIERO
4.5 Supuestos

Su viabilidad depende de las politicas y normas institucionales del sector.

Sin la constancia de estas condiciones el proyecto puede fracasar.

a) Valorar desde el disefio los riesgos externos.
b) Garantiza viabilidad y factibilidad del proyecto.

c) Facilita la evaluacion
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4.6 Proyeccion de Ventas

Cuadro 6 Proyeccion de Ventas en Unidades

Total

Hospedaje |S/ 360,00(1.134(1.188|1.242|1.350|1.404 | 1.512|1.782 |1.674|1.728|1.782|1.836| 2.052 | 18.684
Restaurante | S/ 45,00(2.940|3.080 | 3.220 | 3.500 | 3.640 | 3.920 | 4.620 | 4.340 | 4.480 | 4.620 | 4.760 | 5.320 | 48.440
Bar S/ 35,00(2.100 | 2.200 | 2.300 | 2.500 | 2.600 | 2.800 | 3.300 | 3.100 | 3.200 | 3.300 | 3.400 | 3.800 | 34.600

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 14 Ventas en Unidades Hospedaje

HOSPEDAIJE

Ene Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

Periodos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Gréfico 15 Ventas en Unidades Restaurante

RESTAURANTE

Ene Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

Periodos

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 16 Ventas en Unidades Bar

0
0 : 8 0 !
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i i
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Periodos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Gréfico 17 Ventas en Unidades Salon de eventos

SALON DE EVENTOS

Ene Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

Periodos

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 18 Ventas en Unidades SPA

473
375
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Periodos

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Cuadro 7 Proyeccion de Ventas en Soles

s/
. s/ s/ s/ s/ s/ s/
AL >4%:921 641520 | 602.640 | 622.080 | 641.520 | 660.960 | 738.720 | *2>2*
SI 1 g s/ s/ s/ s/ s/ S/
45,00 13%'30 13%'60 14‘(‘)'90 152'50 16%'80 17%'40 207.900 | 195.300 | 201.600 | 207.900 | 214.200 | 239.400 2'1709'80
s/ ss | st | st | st | st | s s/ s/ s/ s/ s/ s |, Zfi %
35,00 |73.500 | 77.000| 80.500 | 87.500 | 91.000 | 98.000 | 115.500 | 108.500 | 112.000 | 115,500 | 119.000 | 133.000 | **5
S | s | s | 9 s/
s/ s | s s/ s/ s/ s/ s/ s/
1.500,00 | 90.000 | 99.000 10%'00 11%'50 11%'50 112'00 124.500 | 121.500 | 126.000 | 126.000 | 130.500 | 135.000 1'4%2'50
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
33.000 | 35.530 | 37.950 | 41.250 | 49.500 | 52.030 | 416.790

S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
899.14 963.00 1.063.4 1.099.6 11321  1.1741 1.298.1 11.936.3

0 0 70 30 70 60 50 30

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Grafico 19 Ventas en Soles Hospedaje
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Gréfico 20 Ventas en Soles Restaurante
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FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Gréafico 21 Ventas en Soles Bar
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Grafico 22 Ventas en Soles Sal6n de Eventos
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Gréafico 23 Ventas en Soles SPA
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

Estimacion de Inversion Inicial

Se considera a la valorizacion de mis activos y la capital de trabajo para mi

proyecto de negocio.

4.6.1 Inversion Fija

Es la valorizacién de mis activos mobiliario y capital de trabajo.

4.6.2 Capital de Trabajo

Es la valorizaciéon de planilla (sueldos y salarios), y materia prima.
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Cuadro 8 Plan de Inversién

Rubro | Valor Unit. \ Unid | Total
1. Activo Fijo

Terrenos y/o Infraestructura
Avrea local 500 m2 (x S/ 8671.39) S/ 4.335.695,00f 1 |S/ 4.335.695,00
Construccion 70% S/ 3.034.986,50| 1 |S/ 3.034.986,50

TOTAL S/ 7.370.681,50
Maquinaria y equipo S/ 464.680,00f 1 S/ 464.680,00
Herramientas y utensilios S/ 29.930,00f 1 |S/ 29.930,00
Muebles y enseres S/ 440.425,00) 1 |S/ 440.425,00

S/ 935.035,00
S/

8.305.716,50

Total Activos Fijos

2. Gastos Pre Operativos

Licencia de funcionamiento/anuncios | S/ 1.500,00f 1 |S/ 1.500,00
Gastos Notariales/Sunarp S/ 1.650,00f 1 |S/ 1.650,00
Carné de sanidad S/ 25,00| 34 |S/ 850,00
Certificado de Defensa Civil S/ 6.500,00| 1 |S/ 6.500,00
Promocion S/ 24.250,00| 1 |S/ 24.250,00
Asesoria Especializada S/ 6.000,00| 1 |S/ 6.000,00

Total de Gastos Pre Operativos S/ 40.750,00

3. Capital de Trabajo

Pago a Planilla (x3 meses) S/ 41.420,00f 3 |S/ 124.260,00
Insumos (X3 meses) S/ 52.230,00f 3 |S/ 156.690,00

Total de Capital de Trabajo S/ 280.950,00

TOTAL

FUENTE: ELABORACION PROPIA

4.7 Fuentes de Financiamiento

El proyecto Hotel Suite Kazandra 4 estrellas, Que tiene como publico objetivo a

una poblacion de un nivel socioeconémico A'Y B.
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Somos 7 socios que contamos con un dinero producto del ahorro personal

acumulado de S/. 8.627.416.50 (ver cuadro de aportaciones).

Cuadro 9 Aportes

APORTE DE LOS SOCIOS S

Socio 1 S/ 1.232.488,07
Socio 2 S/ 1.232.488,07
Socio 3 S/ 1.232.488,07
Socio 4 S/ 1.232.488,07
Socio 5 S/ 1.232.488,07
Socio 6 S/ 1.232.488,07
Socio 7 S/ 1.232.488,07
TOTAL

FUENTE: ELABORACION PROPIA

4.8 Estimacion de Costos

llustracién 18 Estimacion de costos

Materiales
directos

insumos

Mano de obra

indirecta
Costos
indirectos '
Materiales

indirectos
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4.8.1 Costos Fijos / Costos Variables

Cuadro 10 Costos Fijos y Variables

Unid. Costo Total
Rubro Valor Unit Requerid COSTO
as COSTO FINO VARIABLE
1. Costos Directos
Materiales
S/ S/
Maquinaria y equipo 464.680,00 1|464.680,00
S/ S/
Herramientas y utensilios | 29.930,00 1|29.930,00
S/ S/
Muebles y enseres 440.425,00 1|440.425,00
S/
Insumos (x1 mes) 1 52.230,00
: S/ S/
Total Costos Directos 935.035,00 52.230,00

2. Costos Indirectos

Gastos Administrativos

Compra de terreno y S/ S/
construccion 7.370.681,50 1|7.370.681,50
S/
Planilla (x 1mes) 41420 1141.420,00
Gastos de Ventas
S/ S/
Licencia de funcionamiento | 1.500,00 1(1.500,00
S/ S/
Gastos notariales/Sunarp 1.650,00 1(1.650,00
S/ S/
Carné de Sanidad 25,00 34|850,00
Certificado de Defensa S/ S/
Civil 6.500,00 1|6.500,00
S/ S/
Promocion 24.250,00 1|24.250,00
S/ S/
Asesoria especializada 6.000,00 1{6.000,00
. S/
Total Costos Indirectos 8.387.886.50 -
S/ S/
TOTAL, DE COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS 9.322.921.50 |52.230,00

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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COSTO TOTAL

COSTO VARIABLE

S/ 9.322.921,50 | S/ 52.230,00
S/ 9.375.151,50

4.9 Estimacion de Precio

Los productos y servicios que vamos a comercializar seran los siguientes,
(hospedaje, bar, salones, spa,restaurante),colocaremos algunos productos y la
forma de como lo vamos a vender, como en un restaurante varia en el transcurso

de la semana.

COSTO TOTAL UNITARIO

Costo Fijo Total (CFT) = 5/ 9.322.921,50

Costo Variable Total (CVT) = S/ 52,230,00

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

CFU =

Costo Variable Total

~ Namero Total de Unidades Producidas en un periddo de tiempo
( dias, semanas, meses, etc)

cvu

CTU = CFU + CVU
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| HOSPEDAJE

Unidades producidas = 18684 unidades al afio

_§/9.322.921,50

CFU = 8681 = 5/ 498,98
— S/52,230,00 </ 280
B 18684 =512

CTU = S/ 498,98+ S/ 2,80 =S/ 501,77

Unidades producidas = 48440 unidades al afio

_5/9.322.921,50

CFU 18440 =5/192,46
— S/52,230,00 </ 108
B 48440 =S/1

CTU = S/ 192,46 + S/ 1,08 = S/ 193,54

Unidades producidas = 34600 unidades al afio

_§/9.322.921,50

CFU = 37600 =S/ 269,45
— S/52,230,00 ¢/ 151
34600 /'L

CTU = S/ 269,45+ S/ 1,51 =S/ 270,96
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Unidades producidas = 935 unidades al afio

_§/9.322.921,50

CFU 53¢ =5/9971.0
— S/52,230,00 ¢/ 5586
B 935 =S/ 55,

CTU =S/ 9971.0 + S/ 55.86 = S/ 10,026

\ SPA

Unidades producidas = 3899 unidades al afio

_5/9.322.921,50

CFU = 3899 =5/2,391.10
— S/52,230,00 ¢/ 1339
N 3899 =5/ 13.

CTU =S/2,391.10+ S/ 13.39 =5/ 2404.50
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4.10 Punto de Equilibrio

Contribucion Marginal = Precio Venta - Costo Variable Unitario

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

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

HOSPEDAJE
Precio de Venta Unitario por mes (PV) (360x30) S/. 10800
Costo Variable Unitario S/. 2,80
C.M=5/.10800 — S/. 280= S/. 10.797,20
En Unidades En Soles
$/9.322.921,50
PE == 30797.20 PE =863 *5/360
PE = 863 Habitaciones por mes PE MENSUAL = S/ 310.680,00
PE = 29 Habitaciones Por dia

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (45x30) S/. 1350
Costo Variable Unitario S/. 1,08
CM= S/1350 — §/.1.08 = §/.1348.92
En Unidades En Soles
S$/9.322.921,50
PE = 6911 PLATOS por mes PE MENSUAL = 5/310.995,00
PE = 230 platos Por dia

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (35x30) S/. 1050
Costo Variable Unitario S/. 151
C.M= S/1050 — §/.1.51 = §/.1048.49
En Unidades En Soles
S$/9.322.921,50
PE = 8891 bebidas por mes PE MENSUAL =5/211.185,00
PE = 296 bebidas x dia
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Precio de Venta Unitario por mes (PV) (1500x30) S/. 45000
Costo Variable Unitario S/. 55,86
CM=S/.45.000,00 —S/. 55.86 = S5/. 44.944,14
En Unidades En Soles
S/9.322.921,50
PE = 207 Salones por mes PE MENSUAL =S/ 310,500
PE = 07 Salones Por dia

SPA

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (110x30) S/. 3300
Costo Variable Unitario S/. 13,39

CM=S/. 3300 —S/.13.39 = §/. 3286.61

En Unidades En Soles

S§/9.322.921,50
PE = 2836 Servicios por mes PE MENSUAL =S/ 311,960
PE = 95 servicios Por dia
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5.1 Flujo de Caja Proyectado

CAPITULO V. EVALUACION FINANCIERA

CONCEPTO 0|ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLlO AGOSTO SEPTIEMBRE  [OCTUBRE NOVIEMBRE [DICIEMBRE (TOTAL

INGRESO

HOSPEDAJE 408240.00| S/ 427,680.00 | S/ 447,120.00 | S/ 486,000.00 | S/ 505,440.00 | S/ 544,320.00 | S/ 641,520.00 [ S/ 602,640.00 [ S/ 622,080.00 | S/ 641,520.00 660960.00  738720.00 S/6,726,240.00
RESTAURANTE 132300.00f S/ 138,600.00 | S/ 144,900.00 | S/ 157,500.00 | S/ 163,800.00 | S/ 176,400.00 | S/ 207,900.00 | S/ 195,300.00 | S/ 201,600.00 | S/ 207,900.00 214200.00 239400.00 S/2,179,800.00
BAR $/73,500.00| S/ 77,000.00 [ S/ 80,500.00 [ S/ 87,500.00 [ S/ 91,000.00 [ S/ 98,000.00 [ S/ 115,500.00 [ S/ 108,500.00 [ S/ 112,000.00 [ S/ 115,500.00 119000.00]  133000.00 $/1,211,000.00
SALON $/90,000.00| S/ 99,000.00 | S/ 108,000.00 [ S/ 112,500.00 [ S/ 112,500.00 [ S/ 117,000.00 [ S/ 124,500.00 [ S/ 121,500.00 [ S/ 126,000.00 [ S/ 126,000.00 130000.00]  135000.00 S/1,402,000.00
SPA $/29,700.00| S/ 31,350.00 [ S/ 28,050.00 [ S/ 24,750.00 [ S/ 26,400.00 [ S/ 27,280.00 [ S/ 33,000.00 [ S/ 35,530.00 [ S/ 37,950.00 [ S/ 41,250.00 49500.00 52030.00 S/416,790.00
TOTAL INGRESOS 733740.00| S/773,630.00( S/808,570.00[ S/868,250.00[ S/899,140.00[ S/963,000.00| S/1,122,420.00| S/1,063,470.00 S/1,099,630.00| S/1,132,170.00[ 1174160.00| 1298150.00| S/ 11,936,330.00
EGRESOS

2.ACTIVO FJO

2.1. TERRENO E INFRAESTRUCTURA S/7,370,681.50

2.2 MAQUINARIA Y EQUIPOS S/464,680.00

2.3 HERRAMIENTAS $/29,930.00

2.4 MUEBLES Y ENSERES $/440,425.00

3.GASTOS OPERATVOS

3.1 LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO $/1,500.00,

3.2 GASTOS NOTARIALES SUNARP $/1,650.00

3.3 CARNE DE SANIDAD $/850.00

3.4 CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL $/6,500.00

3.5 PROMOCION S/24,250.00

3.6 ASESORIA ESPECIALIZADA $/6,000.00

TOTAL S/8,346,466.50

4. COSTOS INDIRECTOS

4.1 COSTOS ADMINISTRATIVOS $/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00 S/41,420.00| S/41,420.00| S/41,420.00

CUOTAS

5. SALDOS ANTES DE IMPUESTOS (A-B)| 5/8,346,466.50 692320.00| S/732,210.00f S/767,150.00| S/826,830.00( S/857,720.00[ S/921,580.00( S/1,081,000.00{ S/1,022,050.00 S/1,058,210.00 S/1,090,750.00f 1132740.00| 1256730.00
6.IMPUESTOS(30%) 207696.00| S/219,663.00( S/230,145.00f S/248,049.00( S/257,316.00[ S/276,474.00[ S/324,300.00( S/306,615.00( S/317,463.00[ S/327,225.00{ 339822.00| 377019.00 S/3,431,787.00
7. SALDO ECONOMICO S/8,346,466.50 484624.00]  S/512,547.00]  S/537,005.00| S/578,781.00| S/600,404.00| S/645,106.00| S/756,700.00| S/715,435.00| S/740,747.00| S/763,525.00| 792918.00| 879711.00 $/8,007,503.00

Cuadro 11 Flujo de Caja

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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5.2 Tasa de Descuento

“El Hotel Suite Kazandra” sera autofinanciado, por lo cual disponemos de la

totalidad de los fondos necesarios y no requeririamos recursos de otros medios.

5.3 Relacion Beneficio/ Costo

Valor actual de ingresos proyectado

B =
/¢ Valor actual de los costos totales

_S/40.037.515,00
S/ 8.627.416,50

B/C

B/C = 4.64%

El resultado de esta relacion se considera mayor a 1, por lo que la ganancia

obtenida es de 3.64 céntimos por cada sol que se invertira.

123



CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

1. Luego de realizar la debida investigacién y tomando en cuenta los factores
analizados podemos determinar la viabilidad de nuestro proyecto de
negocio Hotel Suite Kazandra de cuatro estrellas en el distrito de San
Isidro , teniendo en cuenta que es un distrito con una gran ventaja
competitiva y que muestra grandes beneficios por la afluente llegada de
turistas tanto nacionales como extranjeros, aumentando asi el crecimiento
de la demanda turistica y permitiendo un desarrollo tanto econémico como
social.

2. El proyecto hotelero siguiendo todos los parametros de un buen manejo
de las herramientas de gestion (José Betancourt 2012),se obtendra un
beneficio costo del 4.64% (mayor a 1), lo que nos define que esta
inversion es rentable y tendra un margen de ganancia positivo.

3. Las caracteristicas del mercado hotelero se hacen necesaria la
construccion de un proyecto hotelero de 4 estrellas que garanticen el éxito
futuro de la afluencia turistica, esto debido a la insuficiente capacidad
ofertada de establecimientos de hospedaje de categoria 4 estrellas segun
datos del Mincetur (ver anexo).

4. El publico objetivo el cual estd dirigido el proyecto de negocio es
principalmente turismo receptivo y local, de un nivel socioeconémico A Y
B, al tener un nivel de gasto en temas relacionados al esparcimiento y

diversion por encima de lo percibido.
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5. La cantidad de establecimiento de hospedaje que existe en la actualidad
conocida como capacidad ofertada en Lima Metropolitana segun datos
oficiales del Mincetur son 44 hoteles de cuatro estrellas, lo cual hace
insuficiente para la cantidad de demandantes que existen y solicitan un

buen servicio con estandares de calidad.
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6.2 Recomendaciones

1. El Hotel Suite Kazandra debe trabajar en una éptima gestion estratégica
de todas y cada una de las actividades que realice.

2. Realizar un control minucioso con cada uno de los servicios que se
brindaran en el hotel, para brindar un servicio de alta categoria y calidad,
y lograr la fidelizacién de los clientes.

3. Se debe trabajar en la promocion y el producto, ya que El Hotel Suite
Kazandra ofrece servicios de restaurant y bar tanto a clientes internos
como externos.

4. Crear estandares Internacionales, para que la oferta de las habitaciones
de los hoteles cuatro estrellas sea homogénea y asi disminuir las
diferencias que fueron detectadas de un hotel a otros.

5. Realizar diferentes tipos de convenios con instituciones académicas
especializadas en el rubro de Turismo, Hoteleria y Gastronomia que
garanticen un valor agregado y de esta forma tener clientes fidelizados
tanto para la venta y postventa.

6. Falta de una informacion cuantitativa actualizada de las instituciones
publicas (MINCETUR, PROMPERU, ETC), ya que existe un divorcio entre
las instituciones del sector y el empresariado.

7. Contar con una receta estandar para minimizar costos.

8. Segun El Cuarto Paradigma de José Betancourt el presente trabajo de
investigacion se aplica a una 6ptima Gestion Estratégica. Es el hecho de

garantizas el cambio con la finalidad generar estrategias a futuro. Las
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empresas requieren urgentemente gerenciar un cambio y esta labor
requiere el aporte de todos los niveles ya que deberan actuar como

verdaderos agentes de cambio.
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ANEXOS



ANEXO 1
INFRAESTRUCTURA MINIMA PARA UN ESTABLECIMIENTO DE HOSPEDAJE

CLASIFICADO COMO HOTEL
REQUISITOS MINIMOS [ i 4 ik 2 1"
N° de Ingresos de uso exclusivo de los 1 1 1 3 s
| Huéspedes (separado de servicios)
N° de habitaciones
El nimero minimo de sultes debe ser Igual al :‘; 30 20 20 20
5% del numero total de habitaciones. (*)
Salones (M2 por ndmero total de habitaciones
El drea techada Util en conjunto no debe ser amz2 25m2 1.5m2 - -
menor a:
Bar independiente Obligatorio | Obligatorio - - -
Comedor - Cafeterfa (m2. por N° total de
habitaciones)
Deben estar techados y en conjunto no (soplgdng) t2Bm2 tma ) S
debe ser menor a:
Todas las habitaciones deben tener un closet
0 guardarropa de un minimo de: m2 16x07 1.5 x0.7 12x07 Debe tener Debe tener
-Simples (m2) 13 m2 12 m2 11 m2 o m2 B m2
-Dobles (M2) 18 m2 16 m2 14 m2 12m2 11m2
-Suites (M2 minimo, sl la sala esta 28 m2 26 m2 24 m2 . .
Integrada al dormitorio)
-Suites (m2 minimo, &i la sala esta 32 m2 28 m2 26 m2 - -
separada del dormitorio)
-Cantidad de servicios higiénicos por 1 bafio 1 bafio 1 bafio 1cada 2 hab. | 1 cada 4 hab.
habitacion (tipo de bafo) privado con privado con | privado con con ducha | Con ducha
tina tina ducha
-Area minima 5.6 m2 4.5m2 4am2 3mz2 3m2
-Todas las paredes deben estar revestidas
con material impermeable de calidad altura 2.10 altura 2.10 | altura 1.80 altura 1.80 altura 1.80
comprobada (metros)
| Servicios y equipos para las habilaciones:
- Aire acondicionado frio (tomandose en Obligatorio | Obligatorio - - -
cuenta la temperatura promedio de la zona)
- Calefacclién (tomandose en cuenta la
temperatura promedio de la zona) Obligatorio | Obligatorio
- Agua fria y caliente las 24 horas (no se
aceptan sistemas activados por el huésped) | Obligatorio en | Obligatorio Obligatorio Obligatorio Obligatorio
- Alarma, detector y extintor de incendios ducha y en ducha y
- Tension 110y 220 v, lavatorio lavatorio - - -
- Teléfono con comunicacion nacional e Obligatorio Obligatorio
Internacional (en el dormitorio y en el bafo) | Obligatorio Obligatorio - - -
Obligatorio | Obligatorio | Obligatorio . .
(solo en el
dormitorio)
- Ascensor de uso publico (excluyendo Obligatorio a | Obligatorio | Obligatorio a | Obligatorio a | Obligatorio a
sotano o semi-sétano) partir de 4 a partirde | partirde 5 partir de partir de 5
- Ascensor de servicio distintos a los de uso plantas. 4 plantas. | plantas. plantas. plantas.
publico (con parada en todos los pisos y Obligatorio a | Obligatorio
Incluyendo sétano o seml-sétano). partir de 4 a partir de - - -
plantas 4 plantas
« Alimentacién eléctrica de emergencia para
los ascensores Obligatorio Obligatorio|  Obligatorio - -
- Estacionamiento privado y cerrado 30 % 25 % 20 % - -
(porcentaje por el N° de habitaciones)
- Estacionamiento frontal para vehiculos en Obligatorio Obligatorio -
transito
- Generaclon de energla eléctrica para Obligatorio Obligatorio|  Obligatorio - -
emergencia
-Recepcion y Conserjeria Obligatorio- | Obligatorio- Obligatorio Obligatorio Obligatorio
separados | separados
-Sauna, Banos turcos o hidromasajes Obligatorio . - - -
-Servicios higiénicos publicos Obligatorio | Obligatorio |  Obligatorio Obligatorio Obligatorio
diferenciados [ diferenciadod diferenciados
por 8exo por sexo por sexo
-Teléfono de uso publico Obligatorio | Obligatorio| Obligatorio Obligatorio Obligatorio
-Cocina (porcentaje del comedor) 5%3% '95%% - 2
-Zona de manteniendo Obligatorio | Obligatorio - - -
-Oficio(s) de plso Obligatorio | Obligatorio gz‘,%:‘:m el - -
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ANEXO 2 PERU 2019 - CAPACIDAD OFERTADA DE ESTABLECIMIENTO DE HOSPEDAJE

Fuente: MINCETUR/VMT/DGIETA-Sistema de Informacion de Estadistica de Turismo (SET),
Elaboracion: MINCETUR/VMT/DGIETA y DIRCETUR,

[ 1 1 ESTRELLA ; 2ESTREUA : 3 ESTREULA y 4 ESTRELIA ; § ESTREULA ; ALBERGUE
L I I I A I " ™ ™
Estable | Habita | Plazas- | Estable | Mabita | Plazas- | Estable | Habita | Plazas- | Estable | Habita | Plazas- | Estable | Mabita | Plazas- | Estable | Mabita | Plazas-
Cama Cama Cama Cama Cama Cama |
AMAZONAS | a4 217 [as6 | es [ uw | [ [ s 0 (o o o o |o o o |o |
- ANcasn a6 |68 | 1104 | 153 | 2007 | ases | 49 1985 | w95 | 0 0 0 o |0 0 s a8 |
ARiMAc 14 Je0  [m |13 s (se2 (6 (18 [ (o o (o |o o |o |2 |m |n |
| AREQUIPA |61 (964 | ase4 | 1% 3200 |87 | 105 (2482 |ams |6 | am e |3 | (M6 |3 e | w4 |
5 ) ¢ ) g ) ) Y Y Y Y ) '
| CAJAMARCA 26 499 [ms (122 [2620 [a0e2 | % 199 | 336 | 4 w [am [0 [0 0 0 0 0
| CAUAO (9 [ (e |7 a0 (e |3 |70 w0 |1 w2 [ o o o o 1o o |
| cusco a2 | 6s | 1193 | 102 | 1915 | 419 | 90 | 3071 | 6016 | 12 1050 | 1984 |12 [ 1125 |24 | 13 176 | as9 |
Muancavenea |1 |1 |a [y (s (w3 m w0 o o o o |o o oo |
| HuANuco 23 (%0 |49 |56 1373 2120 |15 (498 | % |1 (2 (e |0 |0 o |0 o lo
| IcA 16 240 | sa1 116 2302 | e84 |89 |47 | amy |5 a7 1080 |4 4 |08 2 n %
' JUNiN TSNS e W |2 |8 (e |18 |0 o o 1o fo o o o 0
(LAUBERTAD |31 |40 | 731|168 | 2863 | 137 | ms 30 (e (4 | |4 (2 |2 |se (o o o
\ 28 a0 SE8 184 1458 5008 £0 1547 2488 4 187 80 4 Lo 2 4 4 4
UMA ’ 4 ‘ 7 | 101 | 16 ‘ §797 | 10608 | 116 | 4958 | 9251 { a ‘ 3621 | 672 |27 | s e | 5 | 105 | 3%
METROPOLITANA | | | |
| UMAPROVINGA | 3 | 6 | i | 13 | 262 | 8% | 14 |08 | 1308 |1 |6 | a6 | 1 | 18 |7 |1 |12 | u
| LORETO s e |60 s w2 |swm (26 | [ |2 [0 [0 |1 e | |3 s | s
| MADREDEDIOS | 4 | 92 12 |9 26 |05 |5 [ [ (o o o 0 1o o |8 |28 |
' moqueGua |33 13 (324 |38 (s e |8 (a8 s 1 (e m o o |o o o o
| PASCO 15 5 | %8 | n2 m [ e Mo 28 |0 0 0 o |0 0 s 8w
| PIURA s a2 (w0 |ss (1208 w7 |16 |am s |3y e (a1 w8 0 |0 |0
| PUNO n_ [w (e | e 171|200 | %2 [ o% | s |7 T P O (O Y
saNmartin |7 us (a2 (w0 (s [uaw (a0 em (uw (1 [ (e (o o |o s v | w
| TACNA |44 {28 [ass |7 | as0 | 2855 |25 (03 (%62 |1 [0 [0 (o0 o |o o o |0
| Tumets 0 o o /e s a4 |2 a8 |6 | | wse 0 o0 (o o o 0
| UCAYAU 0 0 0 a4 |08 |2 |16 |2 |s7 |4 m 1w 1 T ['s; 2 T
PRy a6 | 7666 | 12714 | 1694 | 35041 | 61884 | 980 | 28810 | 3819 | 107 | B9 | 15781 | 54 | 6517 | 12221 | 90 | 1463 | %2
\
|
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ANEXO 3

Peru: proyeccion de ingresos del turismo receptivo,
2015-2022 [miles de millones de S/)

2018p |——— 562
2019p |—— 16 58
2020p |te——— 1 7.27
2021p # 17

2015 u 13].22
_[ 14,52
*\ 1474

2022p

2016
2017

p = proyectado.
Fuente: Fitch Solutions.
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ANEXO 4

Llegada de visitantes al Santuario Historico de Machu Picchu

157411 3B5,2

141931 411,2
12823
111241 17 14,2
1000 BOO0,2 E3E2 B15.2
G6BD,0 691.6 G
| I I I I I
2011 2012 2013

2004 2005 2006 2007 200B 200% 2010 2016 2017 201E

Llegada de visitantes al Museo de Tumbas Reales del Sefior de Sipan

200 1eq,r 1EE2 184,7 “1Esa
1610 160,2 156,58 1841

| I I | I | | | I I | |
2013 2014 2015

200 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2013 5 2016 2017 018 2019

uente steric ae a — Froyecio pecia dylamp - Lambayeque

Llegada de visitantes a la Reserva Nacional de Paracas

154.2
3273
250 — 2231
o 1756 o 1835
. 132,9
" .
355 1004 129 q00 52,7 9B3
I I I I i I I I

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
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Perid: Ndmero de establecimientos de hospedaje

2017 2018
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio

Agosto

Septiembre
Octubre
Moviembre
Diciembre

Promedio

Mota:

2018 y 2017 Cifra revisada, 2017 y 2018 Cifra preliminar

FUENTE: MINCETURNMTDGIETA-DIAITA-Encuesta Mensual de Establecimienios de Haospedaje
ELABORACION: MINGETURNWMT/DGIETA

Con infarmacian dispanible & abeil 2018

J008 2005 008 007 200D 2000 N0 L2010 2012 WAL 2004 20015 00K 7 e o

m i ] . : : : i § i ) . . i ‘ 3 i
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Ingreso de divisas por turismo receptivo

P 4 2350
4 574.0

- 2917.02 907.0 29040
1072,0
1000 TETED
296.0
2000 17760
| I I
i I
o 019

2005 2006 2007 2008 2005 2010 011 2012 2013 2014 0 2016 2017 2

2018

Fuente: Banco Central de Reserva del Per

B of ONIT - §o Sk arcan oo As Enoan ' — iamhre
Faid & ZULg, \d d0of €5 (e =NErS - OVIeMENE

|
\ \
2014(2015\"2016 2017 | 2018 | 2019

ng a0
220 8.5
S
155
16.5 43
125
o s 8e 108 108

2003 2004 2005 2006 2007 20DB 2005 2010 2041 2012 2013 2044 2015 2016 2017 2018 2019

134



ANEXO 5 PLANO DE DISTRIBUCION REFERENCIAL

MENS
RESTROOM

RESTAURANTE

dep ,aeD
§
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N | 5

/7

/

&

(WANAY
VL

I 2

12MT2- MINIMO

(Ds-001-2015-Mincetur)

16MT2 - MINIMO

(Ds-001-2015-Mincetur)

26MT2 — MINIMO

(Ds-001-2015-Mincetur)
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ANEXO 6
UBICACION DEL PROYECTO DE NEGOCIO

Av. Mannarelli 1053. Altura del cruce de Av. Salaverry con av. el Ejercito —
distrito de San Isidro
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COMPETENCIA DIRECTA
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COMPETENCIA INDIRECTA
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