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INTRODUCCIÓN 

Actualmente la Ciudad de Lima es donde se concentra la mayoría de oferta 

hotelera, contando con Hoteles entre 3 y 5 estrellas. A consecuencia de ello, 

surge la creación de diferentes tipos de hoteles, que permiten satisfacer a 

toda clase de demanda, que busca desde el alojamiento nuevas 

experiencias. 

El plan de negocio a presentar tiene como objetivo la creación de un Hotel de 

tres estrellas que brindará servicios de alta calidad, con una infraestructura 

renovada y acogedora, personal capacitado y competente.  

Miraflores, uno de los principales distritos donde se concentra en su mayoría la 

oferta hotelera por ser una zona turística y de alto tránsito, las autoridades de 

Miraflores tienen una gran atención por la seguridad de las personas que 

transitan por sus calles. Actualmente, es uno de los distritos que tiene bajo índice 

de mortalidad, por la vigilancia de la Policía Nacional del Perú y sus policías 

municipales.  
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RESUMEN EJECUTIVO 

 El plan de negocio del hotel tres estrellas ELYZ, se ha diseñado con una 

infraestructura moderna y segura, cuenta con 40 habitaciones y espacios 

destinados a Alimentos y Bebidas y Bar, con una inversión total de S/. 5, 

360,770.00, que corresponde a todas las áreas del trabajo de investigación. 

Conformada por 5 inversionista al 100%.  
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1 Antecedentes 

Mi plan de negocio lleva como nombre ELYZ HOTEL tres estrellas, surgió al 

percibir en el Distrito de Miraflores una fuerte demanda de turistas nacionales y 

extranjeros esto se debe a que ellos buscan lugares modernos, cómodos, que 

los hagan sentir como en casa y sobre todo de precios justos y  acorde con los 

servicios que la oferta ofrece .Siendo también un factor importante la seguridad 

reconocida  por el  distrito, no solo por ser  turístico sino también por la cercanía 

a lugares turísticos y céntricos. 

El plan de negocio es realizado con una infraestructura moderna, excelentes 

acabados, un ambiente acogedor y agradable, amplio y sobre todo brindamos 

un servicio de calidad a todos los que deseen hospedarse en el hotel y más aún 

si conocen nuestro país por primera vez ya que los ayudaremos con cualquier 

duda que tengan y tengan una excelente estadía. 

Para ello tenemos un personal calificado de acuerdo con las expectativas del 

mercado, el perfil hotelero requerido con valores organizacionales definidos para 

poder brindar un servicio de calidad. 

El Hotel contará con 40 habitaciones. 
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Ubicación: 

Se ubicará en la Av. Armendáriz 220 - Miraflores. 

1.1.1 Objetivos 

Mis objetivos principales del proyecto son: 

CORTO PLAZO 

 Contar con una Ocupabilidad del 55%. 

 Reconocer problemas potenciales. 

 Brindar comodidad a los turistas. 

 Otorgar asesoramiento para los turistas que requieran conocer la 

localidad con seguridad y su estadía sea placentera. 

 Capacitar a nuestro personal para que brinde una atención de calidad a 

los huéspedes y los hagan sentir como en casa. 
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MEDIANO PLAZO 

 Contar con una Ocupabilidad del 75%. 

 Estar posicionados como en los mejores Hoteles de Miraflores (Misma 

categoría) 

 Ofrecer imagen de calidad y buen servicio.  

 Promoción del hotel con agencias de viaje. (Alianzas) 

LARGO PLAZO 

 Imagen que se consolida en un buen servicio de calidad y un especial 

sentido de responsabilidad. 

 Ocupación del 80-100% en temporada alta. 

 Apertura de un nuevo Hotel de la misma categoría. 

Razón Social: INVERSIONES TURISTICAS ROJAS & SUITES S.A.C. 

Nombre Comercial: ELYZ HOTEL *** 

Tipo de Régimen: Se contará con el régimen general 

Nuestra planilla cuenta con: 30 trabajadores. 

Actividad: Prestadora de servicios. 

Tamaño: Pequeña Empresa. (+10 y -50 Trabajadores) 

Número de Propietarios: 5 
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1.2 Justificación 

Justificación Teórica 

Mi plan de negocio tiene como misión ofrecer alojamiento a turistas nacionales 

e internacionales, de todas las edades que deseen hospedarse en un lugar que 

los haga sentir como en casa, con una moderna infraestructura y principalmente 

que deseen tener nuevas experiencias tanto en el país, como en el distinguido 

servicio que ofreceremos por parte nuestros profesionales. 

Justificación Social 

Debido al incremento de turistas a nuestro país en este y en los próximos años, 

se pondrá en marcha un proyecto hotelero, teniendo en cuenta los requisitos 

obligatorios impuestos en el reglamento de establecimientos de hospedaje (DS-

001-2015 MINCETUR).  

Así como también, la creciente actividad hotelera refleja a mucho más 

profesionales en hotelería y queremos como empresa aportar un beneficio social 

ya que al poner en marcha este proyecto generaremos más empleo en el rubro, 

Se contratará a profesionales hoteleros que cuenten con un perfil idóneo para 

cada puesto que tenemos en el hotel, los colaboradores podrán hacer una línea 

de carrera en la organización, todos estarán debidamente en planilla y con los 

beneficios de ley.   

Justificación Metodológica 

Fuentes oficiales de indagación de las entidades representativas del sector. 
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1.3 Metodología de la Investigación 

1.3.1 Fuentes de Información 

 Experiencias, entre otros entes oficiales. 

1.3.2 Investigación Cualitativa 

El negocio esencial de una empresa  

Ellos buscan: 

 Internet. 

 El tamaño de la locación. 

 Ver la televisión en pantalla plana 

 Aire acondicionado 

 Máquina de té o café gratis 

 Servicio de limpieza diaria 

 Insonorización 

 Iluminación adecuada 

1.3.3 Investigación Cuantitativa 

Esta investigación es, a partir del análisis de resultados experimentales que 

arrojan representaciones numéricas o estadísticas verificables y que son 

proporcionadas por el ente rector y de otras instituciones afines ya que son datos 

oficiales de las mismas. 
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1.4 Marco Conceptual 

Se utilizará como guía de requisitos exactos del Reglamento DS-001-2015 que 

impone el MINCETUR, así como también para datos estadísticos el INEI, APEIM 

2019, etc. 

Así como también se tendrá en cuenta las definiciones exactas de las variables 

de la investigación: 

1.5 Alcances y Limitaciones 

Alcances:  

 El análisis de los riesgos de puesta en marcha del Hotel. 

 Se definirá gestión de calidad y marketing que ayuden a posicionarnos en el 

rubro. 

 El presente estudio explorará la demanda hotelera en el Distrito de Miraflores. 

 El estudio funciona como guía para la implantación de un Hotel de 3 estrellas 

 Lograr el liderazgo en la zona donde se creará el nuevo Hotel. 

 El estudio se llevó a cabo en el distrito Miraflores y alrededores. 

Limitaciones: 

 La Investigación solo se dio en la zona de hoteles del Distrito de Miraflores, 

San isidro y Barranco. 
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CAPITULO II. ANÁLISIS DE MERCADO 

2.1 Análisis del Entorno 

2.1.1 Macroentorno: Análisis PESTEL 

Este instrumento nos ayudara a revelar y examinar los factores políticos, 

económicos sociales, tecnológicos de nuestro país ya que debemos tener en 

cuenta el medio que rodeara nuestra empresa, asimismo se podrá saber cómo 

afectarían en el progreso del plan. Si hacemos un buen trabajo inicial y somos 

capaces de descubrir aquellas variables que van a tener algún tipo de influencia 

en el progreso de nuestra empresa en un entorno determinado estaremos 

realizando un gran trabajo que nos permitirá idear adecuadamente el presente y 

edificar un mejor futuro para la compañía, planteando cómo vamos a hacer el 

rastreo a partir del punto inicial que hayamos determinado. 

ANÁLISIS EXTERNO 

 

A.  POLÍTICO Y LEGAL 

Los inversionistas esperan que las fuerzas políticas del país apoyen al próximo 

presidente de la República, Sagasti con un ambiente de gobernabilidad. 

La crisis política no afectará de manera inmediata la llegada de turistas 

extranjeros al país, pero sí podría retraer aún más las inversiones turísticas. 

“Esperamos que se estabilice el clima político por el bien de la economía del 

país” 
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B. ECONÓMICO 

Se trata priorizar de más productividad a las microempresas y a las personas 

naturales o de otra manera, incluimos a más personas en empresas que ya son 

productivas o en las medianas empresas, que casi no existen en el país”,  

 

C. SOCIAL- CULTURAL Y DEMOGRAFICO 

El Turismo en el Perú se constituye en la tercera industria más grande 

de la nación, Perú fue elegido el mejor destino gastronómico y cultural, 

además de otros premios otorgados, considerando a la capital Lima 

como el centro de transporte, cultural, económico, social, político y 

turístico de la nación. 

 

          D.- TECNOLÓGICO 

Hilton, Marriott y Radisson se ubican entre las cadenas hoteleras 

internacionales que logran implementar la funcionalidad BLE en los 

productos Saflok de dormakaba para las habitaciones del establecimiento, lo 

que permite tener acceso con un smartphone y una aplicación. 

2.1.2 Microentorno: Cinco Fuerzas de Porter 

Herramienta o modelo estratégico para analizar la intensidad de la competencia 

y la rivalidad de un negocio de un sector en específico. 
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2.2 Análisis de la oferta 

Se pudo encontrar en el Distrito de Miraflores y alrededores diversos 

establecimientos de la misma categoría, para el presente trabajo se consideró 5 

competidores directos y 5 indirectos. 

2.2.1 Oferta Directa 

 Hotel León de Oro  

 Hotel Villa Santa  

 Miraflores Suites Centro 

 Hotel El Tambo  

 Hotel Virreinal  

2.2.2 Oferta Indirecta 

 D'´Osma Bed & Breakfast  

 Trendy Host Osma Barranco   

 3B Barranco-Chic and Basic –B&B 

 Holiday in Express 

 Hotel Bohemia 
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2.2.3 Cálculo de la Oferta 

Tabla 1 Competencia Directa 

 FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA. TRABAJO DE CAMPO 2019  

Empresas 
Competidoras 
3*** 

Nivel de  
Aceptacion 
 
  A – R - P 

Tipos de 
cliente 

Razón por la 
que los eligen 

Donde se 
comercializa 

Precio  

Hotel León de 
Oro 

      

- 

Viajeros Desayuno Miraflores S/. 265 

Hotel Vila 
Santa 

 

- 

Viajeros Infraestructura Miraflores S/. 198 

virreinal Hotel 
 

 

         - 

Viajeros Economico  Miraflores S/. 172 

Hotel El 
Tambo Uno 

 

         - 

Viajeros Zona tranquila Miraflores S/. 220 

Miraflores 
suites centro 
 

 

          - 

Viajeros Servicio e 
infraestructura 
moderna 

Miraflores S/. 322 
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Tabla 2 Competencia Indirecta 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA. TRABAJO DE CAMPO 2019 

Empresas 
Competidoras 
2 y 3* 

Nivel de  
Aceptacion 
 
  A – R - P 

Tipos de 
cliente 

Razón por la 
que los eligen 

Donde se 
comercializa 

Precio  

D Osma bed & 
breakfast 

 

 

   - 

Viajeros Habitaciones 
amplias 

San Isidro S/. 201 

Holiday Inn 
Express 

 

   - 

Viajeros Buen servicio 
del personal / 
habitaciones 

San Isidro S/. 440 

Hotel 
Bohemia 

 

         - 

Viajeros Lugar tranquilo 
y buena 
atención 

Barranco S/. 93 

Trendy Host 
Osma 
Barranco   

 

- 

Viajeros Desayuno y 
bar 

Barranco S/. 156 

3B Barranco-
Chic and 
Basic –B&B 

 

- 

Viajeros Infraestructura 
y amplias 
habitaciones 

Barranco S/. 281 
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2.3 Análisis de la Demanda 

Miraflores está ocupada con una población de: 133,543 

(Revisar cuadro). 

2.3.1 Demanda Potencial 

El número de demandantes se tiene proyectado para recibirlos en el Hotel ELYZ 

tres estrellas en Miraflores es de 13,354.30. 

2.3.2 Demanda Disponible 

 Está dirigido el proyecto del Hotel tres estrellas A y B (nivel económico) 

2.3.3 Demanda Efectiva 

La demanda efectiva es de 600.. 

2.3.4 Demanda Insatisfecha 

Consumidor el cual no está dispuesto a pagar un precio, al que no le permite su 

NSE y poder adquisitivo. 

2.3.5 Demanda Objetivo 

Nuestro mercado potencial se encuentra en los turistas nacionales y 

extranjeros pertenecientes al sector A y B 
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Cuadro 1 Mercado Potencial 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA  

CONCEPTO N° 

1. Población total. 
133,543 

2. (individuos posibles) 
13,354.3 

3. Establecer la cantidad qué compran el 
periodo. 

827 habitaciones 

mensuales 

4. Lo que venderé en el hotel 
3 

 

SE OFRECERA LOS SIGUIENTES PRODUCTOS: 

 HOSPEDAJE. 

 RESTAURANTE 

 BAR 

Servicio de Hospedaje: 

ELYZ es un hotel clásico, elegante y confortable, con la modernidad que nuestros 

huéspedes requieren.  

HOTEL 3 ESTRELLAS - REQUISITOS MÍNIMOS 

En el caso de los requisitos de teléfono, televisor, internet u otros similares, se 

tendrá en cuenta la cobertura del operador que trabajará con nosotros. 

 

 



29 
 

Cuadro 2 Requisitos Mínimos de Equipamiento 

 

 

 

 

 

FUENTE: MINCETUR 

 

Cuadro 3 Requisitos Mínimos de Servicio 

 

 

 

 

FUENTE: MINCETUR 

 

2.3.6 Demanda Proyectada Ventas Netas a 5 años 

Se considera un incremento anual de 5%, a partir del resultado del flujo de caja.  
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Tabla 3 Demanda Proyectada a 5 Años 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

2020 2021 2022 2023 2024 

3.240.447 3.402.469,35 3.572.592,82 3.751.222,46 3.938.783,58 

 

Gráfico 1 Demanda Proyectada a 5 Años 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

  

3.240.447
3.402.469,35

3.572.592,82
3.751.222,46

3.938.783,58

2 0 2 0 2 0 2 1 2 0 2 2 2 0 2 3 2 0 2 4

PROYECCION DE VENTAS  NETAS 5 AÑOS
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2.4 Análisis de la Rivalidad de la Industria 

Tabla 4 Competencia Directa 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

Empresas 
competidoras 

Nivel de  
Aceptacion 
 
  A – R - P 

Tipos de 
cliente 

Razón por la 
que los 
eligen 

Donde se 
comercializa 

Precio  

Hotel León de 
Oro 

      

- 

Viajeros Desayuno Miraflores S/. 265 

Hotel Villa 
Santa 
 

 

- 

Viajeros Infraestructura Miraflores S/. 198 

virreinal Hotel 
 

 

         - 

Viajeros Economico  Miraflores S/. 172 

Hotel El 
Tambo  

 

         - 

Viajeros Zona tranquila Miraflores S/. 220 

Miraflores 
suites centro 
 

 

          - 

Viajeros Servicio e 
infraestructura 
moderna 

Miraflores S/. 322 

 

ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

 Se determina el precio en base a las tarifas de la competencia y al tema 

de costo. 

 La tarifa se estableció acorde a la ubicación del hotel 

 La tarifa se determinó por los servicios e infraestructura del hotel 

 La tarifa que manejamos para los primeros 8 meses. 
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2.5 Cadena de Valor de la Industria 

Se suele estructurar de la siguiente forma: 

Ilustración 1 Cadena de Valor 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

2.5.1 Misión 

“brindar un servicio al huésped con valor agregado de calidad garantizada, 

destinado a cubrir las necesidades más exigentes del mercado”. 

2.5.2 Visión 

Al 2021 “Ser un hotel líder que brinda un servicio de calidad, y ser reconocido 

dentro del ambiente hotelero como uno de los mejores del país”. 
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2.5.3 Valores Corporativos 

 Respeto: Escuchamos, entendemos y valoramos al cliente y nuestro 

personal de trabajo, buscando confort en el ambiente personal como 

en el área de trabajo de nuestros colaboradores.  

 Liderazgo: Capacitación, entrenamiento y motivación a nuestros   

colaboradores para que sea más fácil desarrollar su potencial, 

aportando ideas innovadoras que nos ayuden a mejorar mutuamente. 

 Excelencia: Desarrollar talento y poder realizar las cosas de una 

manera óptima para obtener mejores resultados.  

2.6 Análisis FODA 

 Es una herramienta de análisis que es importante para la toma de decisiones 

empresariales.  

  



34 
 

Cuadro 4 Análisis FODA 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

FACTORES INTERNOS/ 
FACTORES EXTERNOS 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

- Somos un hotel 
mediano lo cual vuelve 
la atención más 
personalizada 

- Nuestra infraestructura 
brinda un ambiente 
acogedor, elegante y 
minimalista 

- primarios en el 
mercado. 

- Falta de información de 
los demandantes. 

A
M

E
N

A
Z

A
S

 

- Competencia de 
mayor categoría. 

- Competencia de 
Hoteles con 
mayor 
experiencia en el 
mercado. 

- Aunque en el mercado 
existan hoteles de 
mayor categoría nos 
diferenciamos por 
nuestra eficiencia y 
pasión por el trabajo. 

- Al ser nuevos en el 
mercado proponemos 
la idea de ser un Hotel 
que tendrá una 
atención 
personalizada, así 
poder igualarnos o 
superar a los hoteles 
de la misma categoría 
y ser escogidos por 
los huéspedes para 
tomar un servicio 
distinto. 

O
P

O
R

T
U

N
ID

A
D

E
S

 

- Aumento del 
turismo en el 
país. 

- Realizar alianzas 
estratégicas 

 

- Aprovechamos en 
vender nuestro 
producto en todas las 
plataformas teniendo 
en cuenta el 
crecimiento del 
turismo y todo tipo de 
turistas que buscan 
sentirse como en casa 
y nosotros ofrecemos 
eso. 

 

- Unir fuerzas con las 
empresas del sector 
minimizamos la 
amenaza de que no 
tenemos una base de 
datos de huéspedes. 
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CAPITULO III. PLAN DE MARKETING 

Marketing de servicios (8) P´s 

Ahora la mayoría de los negocios, aunque su giro principal sea la venta de un 

producto, siempre tiene implícito un servicio (servicio de entrega, servicio pos 

venta, servicio de instalación, etc.) y existen negocios que solamente ofrecen 

experiencias. 
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3.1 Perfil del Consumidor 

El público objetivo serán los clientes que pertenecen a la PEA, (A Y B) 

APEIM 2019: Nivel A = 35.8%, B= 43.2%.  

        

 

 

 

Ilustración 2 Nivel Socio Económico A y B (%) 

FUENTE: APEIM 

 

  

NIVELSE A + NIVEL.SE B 79.0 % 
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Ilustración 3 Nivel de Gasto e Ingreso NSE Ay B 

FUENTE: APEIM 

 

Nivel de gasto mensual promedio del sector A y B 

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

Nivel de ingresos mensual promedio del sector A y B 

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

3.2 Estrategia Producto 

Nuestra característica de Hotel tres estrellas es que su cifra cumple las 

necesidades de nuestros demandantes nacionales y extranjeros. 
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ESPECIFICACIONES TECNICAS DE HABITACIONES 

 

Simple standard 

    

 

Doble o Matrimonial 

 

  

S/. 300 

S/. 320 
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Habitación Ejecutiva 

 

 

Senior Suite 

 

S/. 415 

S/. 460 
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ESPECIFICACIONES DEL RESTAURANTE

 

Contaremos con un Restaurante en el cual se servirá todas las mañanas 

Desayuno Buffet. Así como también con servicio de preparación de platos a la 

carta solo en el horario de almuerzo, dependiendo si los huéspedes desean 

almorzar en el Hotel. 
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Tabla 5 Carta del Restaurante 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

PLATOS A LA CARTA PRECIO 

LOMO SALTADO 27 

POLLO A LA PLANCHA 29 

CEVICHE  30 

ARROZ CON POLLO 25 

CAUSA RELLENA 26 

AJI DE GALLINA 28 

TALLARINES VERDES 29 

 

ESPECIFICACIONES DE BAR 

Tabla 6 Carta del Bar 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

 

3.3 Estrategia Precio 

Hemos pensado en la calidad que ofreceremos en el Hotel ELYZ, ya sea en el 

servicio e infraestructura. 

Los precios de nuestro establecimiento se obtienen con la ayuda de un riguroso 

trabajo de campo.  

  

TRAGOS PRECIO 

PISCO SOUR 21 

MACHU PICCHU 20 

ALGARROBINA 19 

MOJITO 20 
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Cuadro 5 Tipos de Habitaciones 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

TIPO DE HABITACION TARIFA S/. 

SIMPLE STANDARD 300 

DOBLE O MATRIMONIAL 320 

HABITACION EJECUTIVA 415 

SENIOR SUITE 460 

 

3.4 Estrategia Plaza 

El Hotel se enfocará en estrategias de VENTA DIRECTA e INDIRECTA, de esta 

manera: 

 VENTA DIRECTA:  

 Teléfono: Sera atendido por el área de recepción que funcionará 24 horas 

al día, de lunes a domingos y feriados.  

 Redes sociales: Tendremos cuentas en Facebook e Instagram. Donde 

diariamente haremos conocer nuestras promociones y que es lo que 

ofrecemos a los turistas. Así como variedad de fotos y videos de nuestro 

Hotel. 

 WhatsApp corporativo: Los clientes podrán consultar información de 

nuestro hotel directamente. 

VENTA INDIRECTA: 
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 Nuestros canales de venta indirecta serán los siguientes: 

 Expedia 

 Hoteles.com 

 Boo King 

 Trivago 

3.5 Estrategia Promoción 

¿Cómo se promocionará el Hotel? 

 Televisión, Periódicos, Revistas 

 Difusión en Redes Sociales 

 Paneles en lugares Estratégicos 

 Marketing Online. 

Inversión en la promoción del Negocio 

MEDIO COSTO 

TELEVISION 10,000 

REVISTAS/PERIODICOS 3,000 

RADIO 5,000 

PAGINA WEB 2,000 

TOTAL 20,000.00 

 

VENTAJAS DEL ESTABLECIMIENTO DE HOSPEDAJE 

- Ubicación estratégica, cerca de lugares turísticos, C.C, museos, 

Restaurantes, Market. 

- Personal profesional capacitado y evaluado constantemente para la 

buena atención a nuestros huéspedes. 
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- Al ser un Hotel mediano la atención se vuelve más personalizada 

haciéndolos sentir como en casa. 

BENEFICIOS: 

- ELYZ HOTEL maneja continuamente las Redes Sociales para que 

nuestros posibles clientes verifiquen el contenido de nuestro 

establecimiento. 

- Estamos atentos las 24 hrs para cualquier consulta sea para nuestros 

huéspedes y posibles huéspedes. 

- Alarma de seguridad en todo el Hotel 

- Contamos con servicio 24 hrs. (Taxi y Van)  

          SERVICIOS DE POST- VENTA: 

- En el momento del Check in entregar al huésped una ficha de información 

del Hotel y una encuesta de satisfacción. 

- Si en la permanencia en nuestro Hotel tuvo algún tipo de inconveniente 

se considerará una reducción en la tarifa. 

- Tener en cuenta las opiniones de los huéspedes para la mejora del Hotel. 

- Estar pendiente del huésped en cualquier duda o ayuda que necesite. 

GARANTÍA 

- Se registre previamente y se comunique en la recepción.  
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3.6 Posicionamiento de la Marca 

Nos basamos en 3 estrategias de posicionamiento de marca: 

 Diferenciación de imagen: es aquella percepción de imagen que tiene 

el cliente hacia nuestro establecimiento a diferencia de otros. 

 Diferenciación del producto: es dar a publicitar y dar a conocer los 

beneficios del servicio que ofrece nuestro hotel. 

 Diferenciación de precio: Este factor se utiliza frente a nuestros 

competidores directos e indirectos. 

3.7 Gestión de Calidad 

3.7.1 Calidad Según Autores 

Hoy se sabe que el investigar la calidad resulta en una baja en los costos de las 

empresas y una superior ventaja. E.W. Deming (1989), La calidad es "una 

sucesión de cuestionamiento hacia una mejora continua" (p.54). 

En estos citados podemos concebir, que la gestión de la calidad  es un 

mejoramiento de procesos en forma continua, el cual no tenga ningún tipo de 

carencia y/o deficiencia para la complacencia y necesidad del cliente. 

3.7.2 Representantes de la Calidad 

 Joseph M. Juran 

Existen distintas definiciones de calidad, el carácter de cada una depende del 

espacio en que sé este trabajando. Actualmente se sabe que el descubrir la 

calidad resulta en una baja en los costos de las empresas y una superior ventaja.  
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E.W. Deming (1989),  "Una continuación del cuestionamiento hacia una mejora 

continua" (p.54).  

En estos citados podemos imaginar, que la calidad es un mejoramiento continuo 

de la gestión del producto el cual no tenga ningún tipo de escasez y/o deficiencia 

para la satisfacción y necesidad del cliente. 

Trilogía de Juran: 

a. Planeación de la calidad  

b. Control de la calidad  

c. Mejoramiento de la calidad  

 Edward Deming 
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 Philip B. Crosby 

 

 

 

 

 

  

 

 

                     Kaoru Ishikawa 
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La Gestión de la Calidad Total.  
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3.7.3 Sistemas de Gestión de la Calidad  

 

 

 

 

 

 

 

 

3.7.4 Herramientas de Calidad 

 

 

 

 

 

 

Al ser nuestro trabajo de investigación un plan de negocio y no una 

implementación de este, se considera en términos generales el termino de 

gestión de calidad y en forma operativa el manual de buenas prácticas (BPM), 
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con sus respectivos requerimientos y operatividad en cada área del plan de 

negocio (hospedaje, restaurante y otros). 

 

3.7.5 NORMAS ISO 9000 

 

 

. 
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3.7.6 Manual de Buenas Prácticas de Manufactura 

 

  

PROVEEDORES 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 
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 PROVEEDORES 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 
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 PROVEEDORES 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 

 

 

- 

 

 

 

 

. 
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 CLIENTES 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 
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SANIDAD - AGUA 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 
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SANIDAD- AGUA 
Revisión: 01 

Fecha: 2020 
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4 PLAN DE OPERACIONES 

4.7 Requerimientos para la Producción 

4.7.3 Maquinarias y Equipos 

Cuadro 6 Maquinarias y Equipos 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

MAQUINARIAS Y EQUIPOS 

OBJETO CANTIDAD C/UNITARIO COSTO TOTAL 

COCINA 1 S/. 1.500,00 S/. 1.500,00 

CAMPANA EXTRACTORA 1 S/. 230,00 S/. 230,00 

REFRIGERADORA 1 S/. 1.100,00 S/. 1.100,00 

LICUADORA 2 S/. 80,00 S/. 160,00 

MICROONDAS 11 S/. 250,00 S/. 2.750,00 

CAFETERA  11 S/. 79,00 S/. 869,00 

HERVIDOR DE AGUA 1 S/. 79,00 S/. 79,00 

TOSTADORA 1 S/. 60,00 S/. 60,00 

SECADORA (CABELLO) 40 S/. 60,00 S/. 2.400,00 

TELEFONO 49 41 S/. 70,00 S/. 2.870,00 

TELEVISORES 49 45 S/. 1.099,00 S/. 49.455,00 

SAFE BOX 40 S/. 200,00 S/. 8.000,00 

FRIGOBAR 20 S/. 499,00 S/. 9.980,00 

THERMAS 40 S/. 499,00 S/. 19.960,00 

AIRE ACONDICIONADO 40 S/. 999,00 S/. 39.960,00 

TANQUE DE AGUA 1 S/. 900,00 S/. 900,00 

JACUZZI 1 S/. 580,00 S/. 580,00 

COMPUTADORA 1 S/. 1.300,00 S/. 1.300,00 

IMPRESORA 1 S/. 800,00 S/. 800,00 

PLANCHA 2 S/. 60,00 S/. 120,00 

PLANCHADOR 2 S/. 40,00 S/. 80,00 

DETECTOR DE HUMO 3 S/. 69,00 S/. 207,00 

LUCES DE EMERGENCIA 4 S/. 50,00 S/. 200,00 

TOTAL S/. 143.560,00 
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4.7.4 Materiales y/o Materias Primas 

Cuadro 7 Materiales y/o Materias Primas 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

MATERIALES TOTAL, X MES 

Artículos descartables: Bolsas plásticas, bolsas de 
papel, papel film, cubiertos, servilletas  

S/. 1.736,00 

Artículos de limpieza: detergente, aromatizadores, 
saca grasa, lavavajilla, lejía, ácido muriático, escobillas, 

S/. 5.000,00 

TOTAL S/. 6.736,00 

 

MATERIA PRIMA TOTAL, X MES 

Carnes y embutidos: carne, pollo, jamón, queso, 
jamonada, hot dog, salchicha, pescado, chorizo 

S/. 3.000,00 

Harinas: pan surtido, pan de molde, pan integral, 
tallarines, galletas,  

S/. 500,00 

Lácteos: yogurt, leche fresca, queso, huevos, S/. 700,00 

Frutas y Verduras: alverjita, papa, zanahoria, tomate, 
perejil, cebolla, limones, lechuga, choclo, apio, culantro, 
pepino, ajo, piña, sandia, melón, naranja, papaya, uvas, 
mandarina, plátano, kiwi 

S/. 900,00 

TOTAL S/. 5.100,00 

 

TOTAL, INSUMOS S/. 11.836,00 
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4.7.5 Herramientas y Utensilios 

Cuadro 8 Herramientas y Utensilios 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS 

OBJETO CANTIDAD C/UNITARIO COSTO TOTAL 

JGO OLLAS 2 S/. 450,00 S/. 900,00 

SARTENES 3 S/. 69,00 S/. 207,00 

JGO VASOS- DOC 3 S/. 20,00 S/. 60,00 

PLATOS- DOC 3 S/. 25,00 S/. 75,00 

TENEDORES -DOC 3 S/. 18,00 S/. 54,00 

CUCHARAS- DOC 3 S/. 18,00 S/. 54,00 

TENEDORES- DOC 3 S/. 18,00 S/. 54,00 

CUCHARITAS -DOC 2 S/. 18,00 S/. 36,00 

COPAS -DOC 2 S/. 24,00 S/. 48,00 

CUCHILLO COCINA  3 S/. 30,00 S/. 90,00 

JARRAS 6 S/. 8,50 S/. 51,00 

JGO DE TE- DOC 2 S/. 30,00 S/. 60,00 

CUCHARONES 3 S/. 15,00 S/. 45,00 

EXPRIMIDOR  3 S/. 5,00 S/. 15,00 

COLADOR 2 S/. 2,50 S/. 5,00 

TABLA DE PICAR 3 S/. 6,00 S/. 18,00 

PRENSA PAPA 1 S/. 12,00 S/. 12,00 

BANDEJAS 6 S/. 10,00 S/. 60,00 

PINZAS 6 S/. 2,00 S/. 12,00 

PANERAS 3 S/. 5,00 S/. 15,00 

BOLWS-DOC 2 S/. 15,00 S/. 30,00 

ESCOBAS 2 S/. 6,00 S/. 12,00 

RECOGEDORES 2 S/. 7,00 S/. 14,00 

TRAPEADORES 2 S/. 8,00 S/. 16,00 

COLAGADORES DE ROPA 100 S/. 3,00 S/. 300,00 

GUANTES  3 S/. 3,00 S/. 9,00 

ESPONJAS 3 S/. 1,00 S/. 3,00 

SHAKER 3 S/. 10,00 S/. 30,00 

ONZERA 3 S/. 5,00 S/. 15,00 

TOTAL S/. 2.300,00 
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4.7.6 Muebles y Enseres 

Cuadro 9 Muebles y Enseres 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

MUEBLES Y ENSERES  

OBJETO CANTIDAD C/UNITARIO COSTO TOTAL 

JGO DE COMEDOR 15 S/. 700,00 S/. 10.500,00 

ESCRITORIO DE TRABAJO  40 S/. 650,00 S/. 26.000,00 

MESA DE NOCHE 45 S/. 100,00 S/. 4.500,00 

TARIMA TWIN 20 S/. 300,00 S/. 6.000,00 

TARIMA QUEEN 10 S/. 500,00 S/. 5.000,00 

TARIMA KING 10 S/. 500,00 S/. 5.000,00 

COLCHON TWIN 20 S/. 900,00 S/. 18.000,00 

COLCHON QUEEN 10 S/. 950,00 S/. 9.500,00 

COLCHON KING 10 S/. 980,00 S/. 9.800,00 

PROTECTOR DE COLCHON 40 S/. 80,00 S/. 3.200,00 

LAMPARAS 40 S/. 85,00 S/. 3.400,00 

SABANAS (Bajeras y 
encimeras) 80 S/. 40,00 S/. 3.200,00 

DUBET 45 S/. 100,00 S/. 4.500,00 

ESPEJOS 40 S/. 59,00 S/. 2.360,00 

TOLLAS DE MANO 80 S/. 15,00 S/. 1.200,00 

TOALLAS DE CUERPO 80 S/. 25,00 S/. 2.000,00 

TOALLAS DE PISO  80 S/. 20,00 S/. 1.600,00 

CORTINAS  40 S/. 35,00 S/. 1.400,00 

JABONERAS  40 S/. 8,50 S/. 340,00 

VASOS PARA LAVATORIO 40 S/. 4,90 S/. 196,00 

LAVATORIOS 43 S/. 390,00 S/. 16.770,00 

INODORO 45 S/. 99,00 S/. 4.455,00 

CENICEROS 5 S/. 8,00 S/. 40,00 

TACHO DE BASURA 41 S/. 20,00 S/. 820,00 

RELOJ DE PARDED  2 S/. 18,00 S/. 36,00 

ESCRITORIO OFICINA 1 S/. 999,00 S/. 999,00 

JGO DE SOFA 1 S/. 1.500,00 S/. 1.500,00 

MESA DE CENTRO 2 S/. 55,00 S/. 110,00 

ALMOHADAS 80 S/. 35,00 S/. 2.800,00 

TOTAL S/. 145.226,00 
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4.7.7 Listado de los Posibles Proveedores 

En las empresas hoteleras depende bastante de la calidad de los productos 

ofrecidos, los proveedores son parte fundamental del desarrollo de la empresa y 

se debe contar con aquellos que cumplan debidamente con los estándares de 

calidad requeridos por la empresa, es por ello que debe existir el factor de 

confiabilidad. De acuerdo con nuestro criterio hemos seleccionado las más 

optimas y serán los siguientes:  
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4.7.8 Estructura Orgánica Funcional 

Ilustración 4 Estructura Orgánica 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Cuadro 10 Planilla 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

PERSONAL CANT. SUELDO MENSUAL SUELDO TOTAL SUELDO X 3 MESES 

Gerente G. 1 S/. 3.500,00 S/. 3.500,00 S/. 10.500,00 

Administrador 1 S/. 2.700,00 S/. 2.700,00 S/. 8.100,00 

Contador 1 S/. 1.500,00 S/. 1.500,00 S/. 4.500,00 

Jefe de Calidad / Marketing 1 S/. 2.000,00 S/. 2.000,00 S/. 6.000,00 

Jefe de Recepción 1 S/. 1.500,00 S/. 1.500,00 S/. 4.500,00 

Jefe de Almacén 1 S/. 1.200,00 S/. 1.200,00 S/. 3.600,00 

Recepcionista 4 S/. 1.200,00 S/. 4.800,00 S/. 14.400,00 

Ama de Llaves 1 S/. 1.100,00 S/. 1.100,00 S/. 3.300,00 

Camareras 4 S/. 1.000,00 S/. 4.000,00 S/. 12.000,00 

Chef 1 S/. 1.200,00 S/. 1.200,00 S/. 3.600,00 

Ayudante de cocina 2 S/. 1.000,00 S/. 2.000,00 S/. 6.000,00 

Azafata 2 S/. 930,00 S/. 1.860,00 S/. 5.580,00 

Botones 3 S/. 1.000,00 S/. 3.000,00 S/. 9.000,00 

Mantenimiento 2 S/. 1.000,00 S/. 2.000,00 S/. 6.000,00 

Lavandería 3 S/. 1.000,00 S/. 3.000,00 S/. 9.000,00 

Ventas 1 S/. 1.200,00 S/. 1.200,00 S/. 3.600,00 

Seguridad 1 S/. 1.200,00 S/. 1.200,00 S/. 3.600,00 

TOTAL 30 S/. 23.030,00 S/. 37.760,00 S/. 113.280,00 
 

 

  



65 
 

4.8 Localización 

La ubicación del Hotel será Av. Armendáriz 220 Distrito de Miraflores. 

Ilustración 5 Ubicación 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.9 Flujo de Proceso Operativo 

Ilustración 6 Flujograma de Servicio de Recepción 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Ilustración 7 Flujograma de Servicio en el Restaurante 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Ilustración 8 Flujograma de la Camarera 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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4.10 Diagrama de Operaciones en Proceso de la Elaboración 

Ilustración 9 Flujograma de la Cocina 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Ilustración 10 Flujograma del Bar 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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5 CAPITULO V. PLAN FINANCIERO 

5.1 Supuestos 

Sin la constancia de estas condiciones el plan de negocio puede fracasar. 

a) Valorar desde el diseño los riesgos externos. 

b) Garantiza viabilidad y factibilidad del proyecto. 

c) Facilita la evaluación. 

Un buen proyecto depende de:  

Asignar recursos y la habilidad de situarlos en la institucionalidad del país. 

5.2 Proyección de Ventas 

Tabla 7 Proyección de Ventas en Unidades 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

  PERIODO 

PROD. 
PREC. 
PROD. 

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

HOSP. 300 600  570 660 690 720 780 900 810 870 960 1170 1200 9930 

BAR 29 1200 1260 1320 1050 1140 1290 1380 1500 1800 2100 2400 2850 19290 

REST. 40 2100 2400 2550 2700 2850 2940 3300 3450 3600 4050 4140 4500 38580 

TOTAL 369 3900  4230 4530 4440 4710 5010 5580 5760 6270 7110 7710 8550 67800 

 

  



72 
 

Cuadro Estadístico por cada producto (unidades): 

Gráfico 2 Proyección de Ventas en Unidades - Hospedaje 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

Gráfico 3 Proyección de Ventas en Unidades - Restaurante 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
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Gráfico 4 Proyección de Ventas en Unidades - Bar 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

Tabla 8 Proyección de Ventas en Soles 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

  PERIODO 

PROD. 
PREC. 
PROD. 

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

HOSP. 300 
180
000  

1710
00 

1980
00 
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00 
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00 

2340
00 

2700
00 

2430
00 

2610
00 

2880
00 

3510
00 
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00 2.979.000  

BAR 29 
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00  
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0 
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0 
3045
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6090
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Cuadro Estadístico por cada producto (soles): 

Gráfico 5 Proyección de Ventas en Soles - Hospedaje 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

Gráfico 6 Proyección de Ventas en Soles - Restaurante 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
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Gráfico 7 Proyección de Ventas en Soles - Bar 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 

 

5.3 Estimación de Inversión Inicial 

Es la cantidad de dinero necesaria para la inversión del proyecto hotelero. 

5.3.1 Inversión Fija 

 Es la sumatoria del valorizar todos mis activos de la organización hotelera.  

5.3.2 Capital de Trabajo 

 Es la capacidad que tiene la empresa para afrontar el proceso de inversión. 

  

S/
. 3

4
.8

0
0

S/
. 3

6
.5

4
0

S/
. 3

8
.2

8
0

S/
. 3

0
.4

5
0

S/
. 3

3
.0

6
0

S/
. 3

7
.4

1
0

S/
. 4

0
.0

2
0

S/
. 4

3
.5

0
0

S/
. 5

2
.2

0
0

S/
. 6

0
.9

0
0

S/
. 6

9.
60

0

S/
. 8

2
.6

5
0

E N E F E B M A R A B R M A Y J U N J U L A G O S E P O C T N O V D I C

BAR
VENTA EN SOLES



76 
 

Tabla 9 Plan de Inversión 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

RUBRO VALOR UNIT UNID  TOTAL 

1.Activo Fijo 

Terrenos y/o infraestructura 

Área del local 357.12 m2 ( x 7,766.05) S/. 2.773.411,00 1 S/. 2.773.411,77 

Construcción 65.6% S/. 1.820.348,00 1 S/. 1.820.348,00 

TOTAL S/. 4.593.759,77 

  

Maquinaria y equipo S/. 143.560,00 1 S/. 143.560,00 

Herramientas y utensilios S/. 2.300,00 1 S/. 2.300,00 

Muebles y enseres S/. 145.226,00 1 S/. 145.226,00 

TOTAL S/. 291.086,00 

TOTAL, ACTIVOS FIJOS S/. 4.884.845,77 

  

2.Gastos Pre Operativos 

Licencia de funcionamiento/anuncios S/. 1.400,00 1 S/. 1.400,00 

Gastos notariales/Sunarp S/. 1.400,00 1 S/. 1.400,00 

Carné de Sanidad S/. 25,00 30 S/. 750,00 

Certificado de Defensa Civil S/. 5.500,00 1 S/. 5.500,00 

Promoción S/. 20.000,00 1 S/. 20.000,00 

Asesoría Especializada S/. 7.000,00 1 S/. 7.000,00 

TOTAL, GASTOS PRE OPERRATIVOS S/. 36.050,00 

        

3.Capital de trabajo 

Pago a planilla por 3 meses S/. 37.760,00 3 S/. 113.280,00 

Insumo por 3 meses S/. 11.836,00 3 S/. 35.508,00 

TOTAL, CAPTAL DE TRABAJO S/. 148.788,00 

TOTAL  S/. 5.069.683,77 
 

5.4 Fuentes de Financiamiento 

La inversión para el Hotel ELYZ tres estrellas corre por cuenta de 5 socios el 

dinero es producto del ahorro personal acumulado de S/. 1,013,936.754 por socio. 
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5.5 Estimación de Costos 

Ilustración 11 Estimación de Costos 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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5.5.1 Costos Fijos / Costos Variables 

Tabla 10 Costos Fijos / Costos Variables 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 

RUBRO VALOR UNIT. UND  COSTO TOTAL 

 FIJO VARIABLE 

1. Costos directos 

Materiales   

Maq. Y equipo S/. 143.560,00 1 S/. 143.560,00   

Herram. Y utens. S/. 2.300,00 1 S/. 2.300,00   

Muebles y enseres S/. 145.226,00 1 S/. 145.226,00   

Insumo x 1 mes S/. 11.836,00 1   S/. 11.836,00 

TOTAL, COSTOS DIRECTOS     S/. 291.086,00 S/. 11.836,00 

2. Costos indirectos 

Gastos administrativos         

Compra de terreno S/. 4.593.760,00 1 S/. 4.593.760,00   

Suelo x 1 mes S/. 37.760,00 1 S/. 37.760,00   

Gastos de ventas 

Licencia de funcionamiento S/. 1.400,00 1 S/. 1.400,00   

Gastos notariales S/. 1.400,00 1 S/. 1.400,00   

Carnet de sanidad S/. 25,00 30 S/. 750,00   

Certificado de defensa civil S/. 5.500,00 1 S/. 5.500,00   

Promoción S/. 20.000,00 1 S/. 20.000,00   

Asesoría especial S/. 7.000,00 1 S/. 7.000,00   

TOTAL, COSTOS INDIRECTOS     S/. 4.958.656,00 S/. 11.836,00 

TOTAL S/. 4.970.492,00 

 

COSTO TOTAL 

FIJO VARIABLE 

S/. 4.958.656,00 S/. 11.836,00 

S/. 4.970.492,00 

 

5.6 Estimación de Precio 

 Se detallarán los más importantes. 
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COSTO TOTAL UNITARIO 

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝐹𝑖𝑗𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 (𝐶𝐹𝑇) = 𝑆/ 4958.656,00 

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 (𝐶𝑉𝑇) =  𝑆/ 11,836  

𝐶𝐹𝑈 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐹𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

Número Total de Unidades Producidas en un periódo de tiempo
( 𝑑í𝑎𝑠, 𝑠𝑒𝑚𝑎𝑛𝑎𝑠, 𝑚𝑒𝑠𝑒𝑠, 𝑒𝑡𝑐)

 

𝐶𝑉𝑈 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙

Número Total de Unidades Producidas en un periódo de tiempo
( 𝑑í𝑎𝑠, 𝑠𝑒𝑚𝑎𝑛𝑎𝑠, 𝑚𝑒𝑠𝑒𝑠, 𝑒𝑡𝑐)

 

𝐶𝑇𝑈 = 𝐶𝐹𝑈 + 𝐶𝑉𝑈 

HOSPEDAJE 

𝑼𝒏𝒊𝒅𝒂𝒅𝒆𝒔 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒖𝒄𝒊𝒅𝒂𝒔 =  9930 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑎𝑙 𝑎ñ𝑜 

𝐶𝐹𝑈 =
𝑆/4958656

9930
= 𝑆/.499 

𝐶𝑉𝑈 =
11,836.00

9930
= 𝑆/.1.19 

𝐶𝑇𝑈 = 𝑆/499 + 𝑆/.1.19 = 500.19 

 

RESTAURANTE 

𝑼𝒏𝒊𝒅𝒂𝒅𝒆𝒔 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒖𝒄𝒊𝒅𝒂𝒔 =  38580 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑎𝑙 𝑎ñ𝑜 

𝐶𝐹𝑈 =
𝑆/. 4958656

38580
= 𝑆/.128.5 

𝐶𝑉𝑈 =
11,836.00

38580
= 𝑆/.0.30 

𝐶𝑇𝑈 =  128.5 + 0.30 = 128.80 
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BAR 

𝑼𝒏𝒊𝒅𝒂𝒅𝒆𝒔 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒖𝒄𝒊𝒅𝒂𝒔 =  19290 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑎𝑙 𝑎ñ𝑜 

𝐶𝐹𝑈 =
𝑆/.4958656

19290
= 𝑆/.257.05 

𝐶𝑉𝑈 =
11,836.00

19290
= 𝑆/.0.61 

𝐶𝑇𝑈 = 𝑆/.257.05 + 𝑆/.0.61 = 491.57 

 

5.7 Punto de Equilibrio 

𝐶𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 =  𝑃𝑟𝑒𝑐𝑖𝑜 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎 –  𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑈𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 

𝑃𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝐸𝑞𝑢𝑖𝑙𝑖𝑏𝑟𝑖𝑜 =  
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝐹𝑖𝑗𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙

 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝐶𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛
=  𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 

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

HOSPEDAJE 

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (300x30) S/. 9000 

Costo Variable Unitario S/. 1,19 

𝑪. 𝑴 =  𝑆/. 9000 −  𝑆/. 1,19 =  𝑆/. 8999 
En Unidades En Soles 

𝑃𝐸 =
S/ 4958656

𝑆/ 8999
 

𝑃𝐸 = 551 𝐇𝐚𝐛𝐢𝐭𝐚𝐜𝐢𝐨𝐧𝐞𝐬 𝒑𝒐𝒓 𝒎𝒆𝒔 

𝑃𝐸 = 𝟏𝟖 𝑯𝒂𝒃𝒊𝒕𝒂𝒄𝒊𝒐𝒏𝒆𝒔 𝑷𝒐𝒓 𝒅í𝒂 

 

𝑃𝐸 = 551 ∗ 𝑆/300 

𝑷𝑬 𝑴𝑬𝑵𝑺𝑼𝑨𝑳 =  𝑺/ 𝟏𝟔𝟓. 𝟑𝟎𝟎 

 

RESTAURANTE 

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (40x30) S/. 1200 

Costo Variable Unitario S/. 0,30 

𝑪. 𝑴 =  𝑆/.1200 −  𝑆/.0.30 =  𝑆/. 1199.7 
En Unidades En Soles 

𝑃𝐸 =
𝑆/4958656

𝑆/1199.7
 

𝑃𝐸 = 4133 𝑷𝒍𝒂𝒕𝒐𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒎𝒆𝒔 

𝑃𝐸 = 137 𝑷𝒂𝒕𝒐𝒔 𝑷𝒐𝒓 𝒅í𝒂 

 

𝑃𝐸 = 4133 ∗ 𝑆/40 

𝑷𝑬 𝑴𝑬𝑵𝑺𝑼𝑨𝑳 = 𝑺/𝟏𝟔𝟓, 𝟑𝟐𝟎, 𝟎𝟎 
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 BAR  

Precio de Venta Unitario por mes (PV) (29x30) S/. 870 

Costo Variable Unitario S/. 0.61 

𝑪. 𝑴 =  𝑆/.870 −  𝑆/.0.61 =  𝑆/.  869.4 
En Unidades En Soles 

𝑃𝐸 =
 𝑆/ 4958656

 𝑆/ 869.4
 

𝑃𝐸 = 5703 𝐁𝐞𝐛𝐢𝐝𝐚𝐬 𝒑𝒐𝒓 𝒎𝒆𝒔 
𝑃𝐸 = 190 𝑩𝒆𝒃𝒊𝒅𝒂𝒔 𝒙 𝒅𝒊𝒂 

 

𝑃𝐸 = 5703 ∗ 𝑆/29 
𝑷𝑬 𝑴𝑬𝑵𝑺𝑼𝑨𝑳 = 𝑺/ 𝟏𝟔𝟓, 𝟑𝟖𝟕 
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6 EVALUACIÓN FINANCIERA 

6.1 Flujo de Caja Proyectado 

Tabla 11 Flujo de Caja 

FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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6.2 Tasa de Descuento 

El plan de negocio Hotel “ELYZ” financiado con fondos propios y no se 

necesitó recursos ajenos (prestamos de banco), solo con el ahorro personal de 

5 socios capitalistas. 

6.3 Relación Beneficio/ Costo 

𝐵/𝐶   =
𝐕𝐚𝐥𝐨𝐫 𝐚𝐜𝐭𝐮𝐚𝐥 𝐝𝐞 𝐢𝐧𝐠𝐫𝐞𝐬𝐨𝐬 𝐩𝐫𝐨𝐲𝐞𝐜𝐭𝐚𝐝𝐨

𝐕𝐚𝐥𝐨𝐫 𝐚𝐜𝐭𝐮𝐚𝐥 𝐝𝐞 𝐥𝐨𝐬 𝐜𝐨𝐬𝐭𝐨𝐬 𝐭𝐨𝐭𝐚𝐥𝐞𝐬
 

𝐵/𝐶   =
𝟏𝟔. 𝟐𝟎𝟐. 𝟐𝟑𝟓, 𝟎𝟎

𝟓. 𝟎𝟔𝟗. 𝟔𝟖𝟑, 𝟕𝟕
 

B/C   =      𝟑. 𝟏𝟗% 

Se observa que es rentable la inversión. 
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

7.1 Conclusiones 

• El plan de negocio del hotel tres estrellas ELYZ, cumple con todos los 

requerimientos establecidos en el proceso de inversión. 

• Se considera prioridad las fases del proceso administrativo de turismo y 

hotelería (MINCETUR, MUNICIPALIDAD, OTROS). 

• Para la creación del trabajo de investigación se hizo una profunda 

investigación de mercado en el distrito de Miraflores y alrededores, así 

conocer más sobre la demanda y sobre nuestros competidores directos e 

indirectos. 

•  Tomando en consideración lo aportado por Deming en nuestra 

investigación, la data estadística cumple un rol importante porque ayuda 

a analizar los futuros errores y se pueden prevenir realizando en forma 

permanente una mejora continua de los diferentes procesos en el hotel. 

• El proyecto de negocio siguiendo todos los parámetros establecidos en lo 

referente a los procesos y la óptima gestión de calidad en las diferentes 

áreas, se obtiene un costo-beneficio favorable de 3.19%, lo cual hace 

viable la rentabilidad del proyecto.  
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7.2 Recomendaciones 

• Contratar los colaboradores idóneos en la organización, que tengan 

un espíritu de servicio al cliente. 

• Actualizar la información del MINCETUR, cuentan con poca información, 

ya sea para estudiantes de turismo y hotelería como también para los 

próximos inversionistas hoteleros en el país. 

• Monitorear en forma permanente y diaria la evolución de las ventas y los 

demás procesos y manejar estadísticas adecuadas para hacer los 

comparativos con respecto al mes anterior y corregir errores, y tener 

contento tanto a los clientes internos como externos. 
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ANEXOS 
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ANEXO 1  

 

 

FUENTE: MINCETUR 

DS – 001 – 2015 – MINCETUR 
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ANEXO 2 
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ANEXO 3  

PLANO DE DISTRIBUCION REFERENCIAL 

 

DS – 001 – 2015 – MINCETUR 
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ANEXO 4 

UBICACIÓN DEL LOCAL 

 

Av. Armendáriz 220-distrito de Miraflores  
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ANEXO 5 

COMPETENCIA DIRECTA 
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COMPETENCIA INDIRECTA 
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*3B Barranco-Chic and Basic – B&B 
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       *Holiday in Express 



99 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

*Trendy Host Osma  
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