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CAPITULO 1. INTRODUCCION

La presente monografia corresponde al curso de investigacion Proyecto Integrador, el
cual tiene como objetivo la elaboracion e implementacion de un negocio innovador y
que sea rentable a lo largo de los afios. Poniendo todos los conocimientos adquiridos
durante todo el aprendizaje de la universidad. Se presenta a continuacion el proyecto
de un establecimiento de hospedaje, tipo Bed&Breakfast bajo el nombre de

“ShootingStar” ubicado en el corazon de la provincia constitucional del Callao.

La idea nace y se encuentra alineada con la iniciativa del proyecto Fugaz, un proyecto
cultural que busca que se vea de una nueva manera a dicho distrito. Es por eso que
inspirados en este gran apoyo que brinda esta institucion sin fines de lucro tanto a los
mismos vecinos del distrito como a los turistas que llegan para aprender y descubrir

una nueva imagen llena de cultura e historia, se ha decidido elaborar dicho proyecto.

Para el desarrollo de este proyecto, se ha recopilado y ordenado una informacion
proveniente de una base estadistica de las principales instituciones involucradas con
el proyecto, asi como de opiniones de personas con experiencia en la industria de la

hospitalidad y turismo.

En los siguientes capitulos, se analizara el entorno actual del pais para poder analizar
y conocer a nuestro publico objetivo, luego se explicard como se desarrollara la
implementacién y situacién financiera para finalmente presentar una conclusién y

algunas recomendaciones al proyecto.
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CAPITULO 2. GENERALIDADES

2.1

Formulacion del Problema

El crecimiento hotelero en todo el mundo ha ido en aumento ya que desde
hace pocos afos atrds se viene realizando grandes inversionesen marcas
reconocidas internacionalmente que llegan a los diferentes paises de
Latinoamérica, segun Craig S. Smith, presidente para el Caribe vy
Latinoamérica del grupo Marriott International,“América Latina esta en auge, en
crecimiento econémico y estabilidad politica e institucional, lo que crea un
clima de negocios prometedor”. El sector hotelero en Peru no es ajeno a dicho
crecimiento ya que como se sabe la llegada de turistas extranjeros en
promedio aumenta en un 9.6% cada afio, segun Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo, permitiendo que surja una inversiéon mas fuerte en el pais,
es asi como Hilton, Marriott, Radisson, Starwood, Accor actualmente tiene al
menos un establecimiento hotelero dentro del Perl y ademas cuentan con
proyectos en construccion.

Grafico N°1

Arribo de turistas internacionales al Peru

Arribo de Turistas Internacionales al Peru

Miles de Turistas Millones de US$
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Fuente: Ministerio de Comercio Exterior y turismo (MINCETUR)
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2.2

En la capital del pais se puede observar la gran variedad de hoteles que estan
en operacion y abarcando los distintos mercados que existen en el pais, siendo
uno de los distritos mas solicitados, Miraflores, Surco, San Isidro, ya que el
publico ejecutivo son uno de los mas demandados, sin embargo, en algunos
distritos especificos no se ha desarrollado el sector hotelero, tal es el caso del
distrito Callao, siendo uno de los distritos mas conocidos e importantes ya que
aqui se encuentra el aeropuerto internacional donde las llegadas
internacionales cada afio aumentan, siendo finalmente un problema grande la
falta de oferta hotelera.

De igual manera se esta llevando a cabo la recuperacién de esta area de la
mano de Proyecto Fugaz, motivo por el cual se le asign6é a unos grupos de la
Universidad de la San Ignacio de Loyola el poder plantear una idea de negocio

con algunos espacios que aun tienen disponible en el area.

Por lo tanto, se deberia posicionar un establecimiento de hospedaje que sea
rentable a lo largo de los afios y que sea acogido en la mente de los

consumidores.

Justificacién del Proyecto

Se pudo apreciar que en la zona visitada no hay ningun proyecto hotelero
cercano, es por este motivo de que al conocer el proyecto Fugaz que viene
trabajando en la zona de Castilla — Callao, en un rango de méas de 15 cuadras
del lugar, se decidié proponer un proyecto acorde a las caracteristicas de esta
institucion.

El proyecto Fugaz viene recuperando varias zonas del lugar con varias

alianzas que tiene con la municipalidad y las personas del lugar, es por eso
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gue se propone tener el B&B como también se puede ofrecer los servicios
culturales y gastrondmicos como las visitas al Real Felipe, las Islas Palomino

entre otros atractivos turisticos.

El proyecto Fugaz viene compenetrandose con la colaboracion de alianzas
estratégicas y juntos llegan al disfrute tanto de pequefios como de las personas
mayores, esto se puede dar dia a dia, brindando diferentes ofertas, ya que
tiene mucho potencial y a su vez cuenta con varios espacios libres para que
crezca mas el comercio y negocio, un ejemplo claro seria ser un barber shop y
teniendo asi todas las facilidades que puedan tener para que pasen un buen
dia o una tarde familiar. Los huéspedes pueden conocer las areas y a la vez
realizar algun tipo de compras o si desean irse a una barber shop 0 un spa o
comer algun tipo de pizza vegetariana que estan cerca de donde vamos a estar
ubicados. Se trabajara de la mano con las diferentes propuestas que hay en el

lugar para estar alineados y generar desarrollo.

El proyecto Fugaz viene compenetrdndose con la colaboraciéon de alianzas
estratégicas y juntos llegan al disfrute tanto de pequefios como de las personas
mayores, esto se puede dar dia a dia, brindando diferentes ofertas, ya que
tiene mucho potencial y a su vez cuenta con varios espacios libres para que
crezca mas el comercio y negocio, un ejemplo claro seria ser un barber shop y
teniendo asi todas las facilidades que puedan tener para que pasen un buen
dia o una tarde familiar. Los huéspedes pueden conocer las areas y a la vez
realizar algun tipo de compras o si desean un spa 0 comer algun tipo de pizza
vegetariana que estan cerca de donde vamos a estar ubicados. Se trabajara de
la mano con las diferentes propuestas que hay en el lugar para estar alineados

y generar desarrollo.
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El proyecto se vendria a realizar a un futuro de 3 o0 4 afios aproximadamente,

teniendo en cuenta también la mejora de la infraestructura, la carretera y otros.

Uno de los proyectos que ya se vienen ejecutando es la ampliacion de la via de
la costa verde, por el consorcio “Via Costa Verde Callao”; conformado:
Constructora Norberto Odebrecht S.A. Sucursal Perd y Odebrecht Peru
Ingenieria y Construccion S.A.C.; la construccion va a unir los distritos de La
Punta dentro de la Provincia Constitucional del Callao hasta Chorrillos en 25

minutos.

Imagen N°1

Imagen proyectada de la costa verde

Fuente: Imagen proyectada de la ampliacion de la costa verde

2.3 Objetivo del Estudio

e Objetivo 1: Aplicar todos los estudios obtenidos durante nuestro
crecimiento académico dentro de la universidad San Ignacio de Loyola,

representado en un Plan de Negocio innovador.
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2.4

e Objetivo 2: Analizar el espacio/problema y realizar un proyecto rentable
e innovador a lo largo del tiempo.

e Objetivo 3: Desarrollar una propuesta hotelera nacional que sea
reconocida en 10 afos.

e Objetivo 4: Generar interés por conocer lo que ofrece la zona del

Callao.

Idea de Negocio

La definicion de bed and breakfast (B&B), es un tipo de establecimiento
hotelero, donde un hotel, hostel y/o una vivienda ofrece el servicio de
desayuno, siendo este incluido en la tarifa a pagar. Al tener en cuenta el
planteamiento del problema actual, el siguiente trabajo de investigacion estara
basado en un establecimiento de hospedaje, lo cual segun el tipo de
establecimiento serd un bed and breakfast (B&B), “ShootingStar”, teniendo
como principal mercado objetivo a turistas extranjeros que estén en el pais con
fines turisticos, deseando estar un fin de semana por la ciudad de Lima, siendo
uno de sus principales atractivos el distrito del Callao, se brindara servicios
adicionales como unos shuttles que estaran en constante circulacion entre el
aeropuerto y ShootingStar, masajes a la zona de la espalda y cuello, un lugar
donde puedan imprimir su boardingpass, el poder tener un
desayuno/almuerzo/cena/snack paquete para que puedan consumirlo en el
aeropuerto antes de subir al avion, una agencia de viaje al igual que nuestros
recepcionistas estaran bien capacitados y con basto conocimiento sobre los

destinos mas concurridos del Peru pudiendo de esta manera brindar mas
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2.5

informacion que nuestro huésped esperaban, excediendo las expectativas de
ellos.
Definicion General Del Servicio
Establecimiento de hospedaje que se encuentra dentro del tipo de hoteles:
Hostel o Albergue, que tiene la finalidad de ofrecer habitaciones compartidas
para que las personas puedan descansar en un establecimiento con un
ambiente agradable y servicio de calidad, socializar entre los huéspedes y
disfrutar de la ciudad de Lima. Segun el tipo de actividad que desarrolla el
turista en lima es de tipo historico- cultural.
TIPO DE ACTIVIDAD QUE DESARROLLA EL TURISTA EXTRANJERO EN
LIMA:
TIPO: Historico - Cultural 80%

Grafico N°2

Principales Actividades de los turistas

Principales Actividades

m City Tour

® Visita a Museos

® Visita a

templos, conventos,
monu mentos

Fuente: Perfil del turista extranjero
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2.6

Estimaciéon de Ventas Anual

Inicialmente el proyecto contara con 17 habitaciones para no fumadores, de las
cuales serdn 2 habitaciones matrimoniales, 4 habitaciones dobles y 11
habitaciones simple. El total de area del establecimiento es de 541.85 metros
cuadrados. Una de las principales caracteristicas del B&B es que los cuartos
son privados, adicionalmente se obtendra una ganancia del 30% por los
servicios adicionales tales como los lunchs, el servicio de masajes, entre otros.
A continuacion, se presenta un pronostico con algunas variables estimadas
aleatoriamente con el fin de dar una idea aproximada de la estimacion de las
ventas, sin embargo, mas adelante se vera los resultados finales con una

metodologia mas detallada.

Cuadro N°2
Pronostico de ventas proyectadas

— : m :
pos de | ontidad TarlfaDoIares Tar|faAnuaI

Habitaciones -~ ¢ [ |

Simple 11 $ 60 $ 5,780

Privado Doble 4 $80 $ 7,680

Matrimonial 2 $85 $1,020
TOTAL 17

PRONOSTICO ANUAL

B&B

2017
N° habitaciones 20
N° habitaciones ocupadas 15
TASA DE OCUPACION (%0CC) 75%
TARIFA MEDIA ADR 5580.00
REVPAR 4185.00
INGRESOS
HABITACIONES $ 83,700.00
TOTAL INGRESOS S 83,700.00

Fuente: Elaboracién Propia
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2.7

Ademas, ShootingStar cuenta con servicios adicionales que seran ganancias

adicionales para la empresa, tal es el caso de los siguientes servicios:

Cuadro N°3
Precio de servicios adicionales

o . Porcentaje de .
Servicios - Ganancia anual
: : aceptacion :

Masajes — 30°
Lunch- boxes

Shuttles $18 15% $ 12,555
Fuente: Elaboracion Propia

En conclusion, las ganancias de las habitaciones son 83,700 dolares anuales,
sumado lo de los servicios se obtendra una ganancia final de 100,440 dolares

anuales.

Estudio de Mercado

Para esta investigacion se ha realizado una segmentacion de mercado
demografica, ya que es una de las mas utilizadas para este tipo de
investigaciones, por lo cual tendremos como variables la edad, sexo, etapa de
ciclo de vida familiar, distribucién de ingreso, ocupacion y origen étnico.

En cuanto a la edad, el proyecto estar4 enfocada a las personas de 30 a 40
afos ya que tienen necesidades parecidas, ir4 dirigido a hombres y mujeres,
solteros, en cuanto a los ingresos, esté dirigido a los NSE A y B, la ocupacion
es importante es por eso que deben tener una profesién que les permita
disfrutar de viajes, el proyecto esta enfocado a extranjeros, de los cuales se ha

escogido de los paises de Chile, Reino Unido y Estados Unidos.
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2.7.1 Perfil del Turista Extranjero

Segun con el estudio que realizé PromPeru en el afio 2014, se concluyd
gue turistas extranjeros visitaban el Perd, en su mayoria por viajes de
vacaciones (62%), seguidos de viaje de negocios (15%), viaje para

visitar familiares y amigos (12%) y finalmente viajes de salud (4%).

Imagen N°2

Perfil del turista extranjero

Salud/ 98%
tratamiento - chilenos
Asistir a meédico
seminarios/ 4%
conferencias

extranjeros Vacaciones
62%

Visita a
familiares
12%

Base: Total Turistas Extranjeros

Fuente: Perfil de turista extranjero

2.7.2 Mercado Potencial:

Para el mercado potencial se ha analizado el numero de turistas
extranjeros que han llegado a Perq, registrando hasta el mes de junio

del 2016 la llegada de 1 778 430 turistas, segun informo el MINCETUR.
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Cuadro N°4
Principales turistas internacionales que llegan al Peru

Rels de Realdencle i 20165015 20162015 P;:%?,:,ﬁﬁ"
2015 2016 P/
Total Turistas Internacionales 1/ 275926 276 779 853 0,3 100,0
1 EEUU. 59 071 65 925 6 854 11,6 238
2 México 6258 7 451 1193 19,1 o7
3 ltalia 5921 6998 1077 18,2 2,5
4 Francia 5990 6920 930 15,5 25
5 Reino Unido 5131 6032 901 17,6 22
6 Venezuela 2779 3667 888 32,0 13
7 Paises Bajos (Holanda) 1939 2690 751 38,7 1,0
8 Esparia 11658 12 395 737 6,3 45
9 PBrasil 11 406 12 002 596 52 43
10 Alemania 4063 4634 571 14,1 1,7
11 Uruguay 1180 1744 564 478 0,6
12 Bielorrusia 1192 1456 264 22,1 05
13 Costa Rica 1153 1402 249 21,6 0,5
14 Australia 3226 3429 203 6.3 1,2
15 Argentina 10 571 10773 202 1,9 39
16 Panama 1470 1666 196 13,3 0,6
17 Polonia 421 616 195 46,3 02
18  Nueva Zelandia 570 727 157 27,5 0,3
19 Guatemala 458 590 132 28,8 0,2
20 Rusia 444 574 130 29,3 0,2
Resto del mundo 141025 125 088 -15 937 A13 452

Fuente: Superintendencia Nacional de Migraciones.

De este numero de turista se procedera a discriminar por lugar turistico
consiguiendo la cantidad de turistas que realizan turismo dentro de Lima.
Segun informe del MINCETUR nos muestra que desde enero hasta junio
del presente afio han llegado a la capital han llegado alrededor de 298
887 turistas que como se puede apreciar en el cuadro las visitas
registradas son a los centros arqueolOgicos, museos y otros lugares
histéricos de Lima, sin embargo, no existe ningun registro del distrito del
Callao, por lo cual se debe captar este numero de turistas para que

visiten el distrito.
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Cuadro N°5

Principales sitios turisticos
Variacion

Enero - Febrero 2015 Enero - Febrero 2016 o -~ cobrero 2016/ 2015

Total Nac. Ext. Total Nac. Ext. Total Nac. Ext.

Lima

ap QudadSagradade | 26407 | 25066 | 1426 | 25265 | 23645 | 1620 | 46 | 57 | 136
Museo de Oro del

43 peny | 22338 . 2167 | 34| |
Museo de Sitio

W iriontn 12833 | 2179 | 10654 13022 | 2974 | 10048 | 15 | 365 | 57

Museo de Sitio 47660 | 8343 | 30317 | 53553 | 10128 | 43425 | 124 | 214 | 104

i Huaca Pucllana
Museo de Sitio

46 g hacamac 57689 | 35037 | 22652 65856 | 46145 | 19711 | 14,2 317 | 130
Museo de la

47 Inquisicion y del 124463 | 116543 7920 | 56237 | 50613 | 5624 -54,8 -56,6 29,0
Congreso
Museo Nacional de

45 eooge, 64138 | 45261 | 18877 | 63196 | 45071 | 17225 | 15 | 16 | -88

Antropologia e
Historia del Peru

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior y turismo (MINCETUR)

2.7.3 Mercado Meta

En cuanto al mercado meta sera turistas hombres y mujeres de los
paises de Chile, Estados Unidos y Reino Unido, provenientes de las

principales ciudades de cada pais, entre 30 a 40 afios.

2.7.4 Mercado Real

El establecimiento de hospedaje lograra captar el 15% de hombres y
mujeres provenientes de Chile, Estados Unidos y Reino Unido, estilo
de vida vacacional, provenientes de las principales ciudades de cada
pais, entre 30 a 40 afios.

Una de las principales fuentes asesoras, la profesora Ximena Paredes,
comento el rango de edades deberia estar bajo un rango de 8 a 10

afos, es por eso que se decidi6 ese rango de 30 a 40 afios.
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2.8 Analisis de la Oferta y la Demanda:
2.8.1 Demanda
Acorde a un analisis encontrado en la pagina de Euromonitor se puede
apreciar que el flujo de Llegadas de extranjeros via aérea se viene
incrementando, cada afio sin mostrar caida alguna desde el 2010,
mostrando incluso del 2014 al 2015 una variacion del 8.17%, siendo
entonces un estimado de 3 millones de vuelos realizados en el 2015, a
continuacion, se muestra el siguiente cuadro, que se obtuvo de este

analisis sobre la demanda a futuro desde el 2015 al 2020:

Cuadro N°6
Transporte més utilizado por los turistas

Table 7gForecast Inbound Arrivals: Number of Trips 2015-2020
'000 trips 2015 2016 2017 2018 2019 2020

aAr U 1,829.4 1,909.0 1,999.6 2,089.4 2,193.8 2,310.6
Land ¢ 1,607.3 1,678.4 1,762.5 1,843.5 1,938.6 2,044.8
Rail 3.4 3.2 3.3 3.1 2.8 2.6
Water n 16.0 13.0 15.5 14.6 15.0 15.0
Busineds Arrivals 89.2 S2.9 S7.7 102.4 108.1 114.0
Leisureé\rrivals 3,366.8 3,510.6 3,683.2 3,848.1 4,042.2 4,258.9

Inbound Arrivals 3,456.0 3,598.3 3,770.8 3,959.4 4,161.3 4,388.3

nonitor Interna nal from official statistics, trade associations, tra pan

Fuente: Euromonitor

Los 20 paises de mayor procedencia, de igual manera del periodo
2015 al 2020, los cual se da una idea de que tipos de que lugares se

obtendra mayor presencia
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Cuadro N°7
Lista de los 20 paises de mayor procedencia

Table 8 Forecast Inbound Arrivals by Country: Number of Trips 2015-2020

'000 trips 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Chile 963.8 1,005.8 1,05S8.0 1,119.8 1,186.3 1,261.7
us 568.3 608.3 641.2 671.1 701.2 734.5
Ecuador 241.6 248.4 254.6 260.9 266.5 271.3
Colombia 163.7 166.3 173.5 185.6 200.3 216.7
Bolivia 145.3 159.6 172.7 184.4 197.5 211.9
Argentina 163.7 166.8 166.0 A 186.1 195.0
Spain 141.6 146.5 154.6 161.5 168.3 175.8
Brazil 145.0 141.8 142.9 145.8 150.8 157.1
France 88.7 S2.0 97.2 101.2 105.1 105.4
Mexico 74.0 77.1 81.0 86.6 91.6 97.3
Germany 73.6 76.1 80.0 83.0 86.1 ‘ 89.5
Canada 72.0 73.9 77.0 80.3 83.8 87.7
United Kingdom 68.5 72.4 75.9 79.7 83.2 87.1
Japan = 62.1 63.5 66.1 67.5 69.4 71.9
Italy 57.8 58.5 60.5 63.0 65.2 ‘ 67.7
Australia 44.7 46.2 48.9 51.6 54.3 57.3
Venezue?a 40.2 36.3 37.2 37.2 37.4 38.3
Netherlgpds 29.1 30.2 31.8 33.1 34.4 35.8
China : 19.5 22.0 24.1 26.6 29.0 31.8

e:Euromonitor

De igual manera el analisis da a conocer que Lima es histéricamente,

periodo del 2010 al 2015, la ciudad con mayor afluencia de llegadas:

Cuadro N°8
Listade las llegadas a los departamentos del Peru

Table 3 Inbound City Arrivals 2010-2015

'000 trips 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Lima 1,8759.4 2,936.7 3,856.0 3,922.5 4,207.3 4,716.9
Cusco 941.1 1,010.5 1,076.5 1,135.4 1,221.6 1,449.7
Tacna 86.9 110.8 126.9 156.7 169.3 185.0
Puno F 201.1 264.2 301.9 355.7 315.0 330.7
Arequipa 502.7 542.9 583.6 624.5 667.7 749.7
Source:"éurn:lmomtor International from official statistics, trade associations, trade press, company
resear:l}, trade interviews, trade sources

Fuente: Euromonitor



El punto mas interesante de este analisis es que se demuestra que la
mayoria de personas viajan solas, histéricamente hablando desde el
2010 al 2015 mostrando un incremento anual, por ese motivo que la
propuesta se enfocara a dichas personas que vienen solas para que
puedan tal vez continuar su viaje con otras personas que llegaran a
conocer al momento de compartir un tiempo en el establecimiento de
hospedaje.

Cuadro N°9
Numero de viajes

Table 6 Leisure Inbound Demographics: Number of Trips 2010-2015

‘000 trips 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Couples 436.8 453.0 554.3 862.9 764.2 723.9
Families 336.0 534.0 471.2 554.7 557.5 622.9
Groups 369.6 251.0 304.9 431.4 501.1 589.2
Singles 1,097.7 1,252.7 1,441.2 1,232.7 1,308.1 1,430.9
Other - - - - 0.0

Total 2,240.2 2,530.8 2,771.6 3,081.6 3,131.9 3,366.8

rce: Euromonitor International from official statistics, trade associations, trade press, compa

research, trade interviews, trade sources

Fuente: Euromonitor

Demanda proyectada para las personas que viajan solas y con parejas:

Singles:
Cuadro N°10
Proyeccion de la demanda sola

ANOS X Y XY X2
2010 -2.5 1,097.70 -2744.25 6.25
2011 -1.5 1,252.70 -1879.05 2.25
2012 -0.5 1,441.20 -720.6 0.25
2013 0.5 1,232.70 616.35 0.25
2014 1.5 1,309.10 1963.65 2.25
2015 25 1,430.90 357725 6.25
TOTAL 0 7,764.30 813.35 17.50
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i N

1,294.05 + 46.48

- 2016
2017
2018
2019
2020
2021
2022
2023
2024
2025

2026

Couple:

1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05
1,294.05

1,294.05

+

+

+

46.48 4.5

46.48 5.5

46.48 6.5

46.48 7.5

46.48 8.5

46.48 9.5

46.48 10.5

46.48 11.5

46.48 12.5

46.48 13.5

Fuente: Elaboracion Propia

Cuadro N°11
Proyeccion de la demanda por parejas

1456.72

1503.20

1549.67

1596.15

1642.63

1689.11

1735.58

1782.06

1828.54

1875.01

1921.49

ANOS X Y XY X2
2010 2.5 436.80 -1,092.00 6.25
2011 15 453.00 -679.50 2.25
2012 -0.5 554.30 -277.15 0.25
2013 0.5 862.90 431.45 0.25
2014 1.5 764.20 1,146.30 2.25
2015 2.5 723.90 1,809.75 6.25

TOTAL 0 3,795.10 1,338.85 17.50
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2016 632.52 + 76.51 3.5 900.29
2017 632.52 + 76.51 45 976.79
2018 632.52 + 76.51 55 1,053.30

1,129.8
2019 632.52 + 76.51 6.5 0

2020 632.52 + 76.51 7.5 1,206.31

1,282.8
2021 632.52 + 76.51 85 2

2022 632.52 + 76.51 9.5 1,359.32

1,435.8
2023 632.52 + 76.51 10.5 3

2024 632.52 + 76.51 11.5 1,512.33

1,588.8
2025 632.52 | + 76.51 12.5 4

2026 632.52 + 76.51 13.5 1,665.34

Fuente: Elaboracién Propia

2.8.2 La Oferta
Segun investigaciones del Observatorio Turistico del Peru, se dio a
conocer que en el 2012 el Peru contaba con 7,196 establecimientos de

hospedaje entre hostales, hoteles y otros.
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Cuadro N°12
Cantidad de hospedajes

PERU 2012: INDICADORES DE OFERTAY DEMANDA HOTELERA

MESES/ICONCEPTOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DiC TOTAL

OFERTA

Numero de establecimientos 7.1086) 7.081 7.006) 7.114 7.120 7.124 7.137| 7.144 7153 7.175 7.196 7.195)

Numero de habitaciones 121.448| 121.043| 121.453| 121.465| 121.424] 121.528] 121.822] 121.008] 122139 122.238| 122.839 122.904

Nomero de camas 210.025| 209.504| 210.282| 210.043] 210409 210878 211570 211603 211.990| 212.041| 213.275| 213.341

DEMANDA

Total de aribos mensuales 1.562.374| 1.526.299| 1.356.870| 1.466.207| 1.260.751| 1.354210| 1.700.238 1.635.323] 1.432.877| 1.555.682| 1.476.077| 1.600.864] 18.017.772

Nacionales 1.284.655| 1.259.400| 1.079.921] 1.001.300| 982 .800| 1.063.086] 1.354.496] 1.316.979| 1.097.301( 1.180.316( 1.017.711| 1.121.242] 13.840.207

Extranjeros 277.719] 266.899| 276.949| 374.907| 277951| 201.124] 345742 318.344] 335.576| 375.366| 458.366| 560.622| 4.168.565

Promedio de permanendia (dias) 1,29 1,29] 1,30 1,32 131 1,33 1.34) 1.34) 1,33 1,34 1,35 1,20|

Nacionales (dias) 1,22 1,22 121 123 122 1,23 1,24 1,24 1,24 1,24 1,24 1,21

Extranjeros (dias) 1,03 1,93 197 1,90} 190 1,90 1,83 1,79 1,83 1,83} 1,93] 1,92]

F je de i en elmes 2534 27.75] 2821 27.10) 2707 27,92 29,19 31,79 2971 30,18 20,48 25,02

Porcentaje de camas ocupadas en el mes 28.30 31.713) 30.06) 30.89 3090 30.18] 3415 36.84| 33.17] 34,00 33.00] 28,24
Fuente: Badatur-OTP

El andlisis de la oferta hotelera del Callao, se puede decir que la oferta no
estd bien desarrollada en este sector ya que solo existen 2
establecimientos semejantes a la propuesta del proyecto, a pesar de que
el Callao es un lugar turistico y ademas que aqui se encuentra el
aeropuerto internacional Jorge Chavez, donde las llegadas
internacionales fueron solamente para el primer trimestre del presente
afio de 276 779 (Reporte estadistico de Turismo), comparando estos
datos, existe una falta de satisfaccion a esta necesidad, es por ese motivo
gue se esta desarrollando un nuevo proyecto para mejorar la oferta
hotelera en el Callao brindando una alternativa mejorada y no tradicional

para los extranjeros.
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2.9

Segmentacion de mercado

2.9.1 Segmentacion Objetiva Primaria

Para esta investigacion se decidié tener como mercado objetivo a los
turistas extranjeros de 30 a 40 afios ya que, en esta edad se puede
identificar una solvencia econémica constante, los estudios son
superiores por lo cual tienen una carrera profesional culminada, estos
datos son importantes para la empresa en cuanto a la despreocupacién
de los gastos que se pueden realizar al momento de los tours y en su

hospedaje.

2.9.2 Segmentacion Objetiva Secundaria

Por otro lado, como se sabe en los establecimientos hoteleros y en
general todas las empresas de servicios reciben personas tanto su
mercado objetivo como otras que se encuentran de paso y eligen su
operacion ya se por la apariencia o por comentarios de conocidos.

Por lo cual se identific6 como mercado objetivo secundario, a turistas
nacionales y extranjeros de los paises no seleccionados tales como
Ecuador ya que en cuadros anteriores se pudo observar que tienen un
porcentaje notorio de llegadas a Perq, de las mismas edades y del mismo

nivel socioeconémico.
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2.10 Posicionamiento
ShootingStar estard posicionado en la mente de los huéspedes al contar con
los famosos shuttles, servicios adicionales y servicios personalizados que
brindar4 los colaboradores del B&B y la cercania de la ubicaciéon de

ShootingStar con el aeropuerto.

Grafico N°3
Posicionamiento de ShootingStar

\ Servicios

Personaliz

\ ados
N\

Fuente: Elaboracién propia

2.11 Ventajas Competitivas
Una de las ventajas competitivas importantes para el proyecto es la ubicacion
ya que seria el primer y Unico establecimiento hotelero que estaria ubicado
dentro de una zona llena de historia, cultura, un mar maravilloso y una gran
oferta gastrondmica. La provincia constitucional del Callao es un lugar turistico
en el cual se puede explotar mucho la riqgueza histérica y sobre todo cultural
gue actualmente se esta viendo afectada por la falta de seguridad dentro de la
provincia, sin embargo, el lugar estratégico del establecimiento hotelero estaria

situado dentro de la zona que permitiria a los turistas tener un nuevo panorama
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2.12

del Callao ya que existen una variedad de restaurantes desde hamburguesas
hasta comida saludable, a la vez se encuentra cercano el aeropuerto y la
fortaleza del Real Felipe y otros lugares de atraccion. Ademas de que el
proyecto Fugaz avala la construccion de este espacio teniendo muchas
expectativas del proyecto.

En cuanto al servicio sera rapido y de calidad siendo otra de la ventaja
competitiva ya que a pesar de ser un B&B los estdndares de calidad haran que
los huéspedes se sientan comodos dentro de las instalaciones. Por otro lado,
el B&B brinda informacién gratuita a los turistas que deseen conocer los
alrededores de la zona. Las habitaciones cuentan con un kit de viaje
indispensable para nuestros huéspedes acorde a las nhormas de seguridad del
aeropuerto. Contamos con el servicio de desayuno incluido, lo cual nuestros

huéspedes podran ingerir alimentos de gran valor nutricional para sus estadias.

Finalmente, las facilidades de pago son otra de las ventajas competitivas,
contando con el sistema POS para los turistas que no cuenten con efectivo.
Ademas del uso del internet a través del WIFI brindado gratuitamente por el
establecimiento de hospedaje y a la vez podran contar con el servicio de

guardamaletas (storage).

Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

Para la investigacion de mercado se ha elegido la realizacion de los dos tipos
de investigacion para conocer a profundidad los gustos y tendencia de los
consumidores para asi tener una vision mas clara de las expectativas de los
clientes y asi poder satisfacerlas. En cuanto a la investigacién cualitativa se

realizara mediante encuestas no probabilisticas y por conveniencia, enfocadas
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a personas extranjeras, ademas, la entrevista a expertos en el sector de

nuestra idea de negocio.

2.12.1 Cualitativa: Entrevista a un Experto
Entrevista a Guillermo Graglia, Decano de la Facultad de HTG
Buenos (as) dias/tardes, nos encontramos actualmente con el sefior
Guillermo Graglia, decano de la facultad de Administracion Hotelera,
Turismo, Gastronomia y Arte Culinario de la universidad San Ignacio de
Loyola (USIL).
Buenas Tardes Guillermo, mi nombre es....... y ellos son mi grupo de
trabajo para el curso de proyecto integrador de la universidad San
Ignacio de Loyola (USIL). En la presente entrevista nos gustaria obtener
informacion acerca de tu trayectoria en el sector, asi como poder tener

una idea mas clara que pueda aportar a nuestra idea de negocio.

¢, Cuanto tiempo lleva en el cargo?

Llevo 8 afios como decano de la facultad de HTG en la universidad San

Ignacio de Loyola.

¢ Como fueron sus inicios en laindustria de la hospitalidad y el
turismo?

Empecé a trabajar en la industria como ayudante en una pasteleria,
luego pasé a trabajar en el area de A&B en salon, posteriormente a la
gerencia de A&B, para mas adelante pasar a ser empresario
gastronémico, llegando a tener 3 restaurantes, y paralelo a eso

trabajaba en marketing y ventas de hoteles para una organizacion
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grande en mi pais, haciendo toda la optimizacion financiera y de
marketing en una cadena hotelera local. A la vez empezaba a dar clases
de marketing hotelero y proyectos. Luego la cadena para la cual
trabajaba abri6 su propia escuela de hoteleria y me pidieron que me
encargara de ella. Mas adelante me ofrecieron trabajo en el Caribe y fui
alli donde empez6 mi carrera internacional. Luego, hace 8 afios vine

aqui.

¢, Como cree que haido evolucionando la industria hotelera en
nuestro pais en los ultimos afos?

Durante los afios que llevo aqui viviendo, veo que estd creciendo en
cantidad el sector turismo, cambié el tipo de turismo que era
basicamente hace diez aflos mochilero y de bajo gasto diario a empezar
a tener nichos de mercado de alto poder adquisitivo, especializados
como los birdwatchers o los surfistas de alto nivel, o los que vienen a
hacer turismo de naturaleza, turismo cultural y obviamente turismo
gastronémico, debido al boom gastronémico peruano. Todo esto ha
empezado a generar una diversidad de oferta hotelera de lujo, hoteles
boutique y la hoteleria de negocios, otro gran segmento que en los
ultimos diez afios crecié muchisimo sobre todo en Lima. Ha tenido altas
y bajas, pero siempre resaltando el crecimiento. Aun son pocos los que

llegan, pero se aprecia una tasa de crecimiento, lo cual es atractivo.

¢A qué segun tu opinién amerita el auge de la actividad turistica

hotelera en los Ultimos afios en el Pera?
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Considero que gracias a PromPeru, ha hecho que el Per se posicione
como destino turistico auténtico, donde se ofrecen los destinos en su
estado natural. Obviamente la posicion de Machu Picchu en el mundo
es muy fuerte, siendo el “viaje de la vida” para muchas personas. El
boom gastronémico es otro punto importante, generando muchas visitas
a consumir el producto y el cambio de las tendencias de turismo
internacional, aparte de que el pais estad atravesando en proceso de
crecimiento economico, la consolidacion del aeropuerto de Lima como

un hub aéreo.

Te comento un poco de nuestra idea de negocio, se trata de un
implementar un B&B en el Callao (Continta la explicacion del
proyecto), ¢ Cual es tu opinién al respecto?

Yo creo que hay que saber bien qué tipo de persona es la que va al
Callao a visitar y a quedarse. Considero que lo que atrae, dentro del
proyecto de Fugaz es el tema arte, renovacion del patrimonio, el tema
grafiteria, la cultura popular. Un lugar que no es turistico por excelencia
pero que tiene un atractivo y sabor local que lugares como Miraflores-por
ejemplo-ya no ofrece. Habria que ver si el cliente es sensible a precios,
de donde vienen, a donde se les va a llevar. Esto me lleva a pensar en
la nueva tendencia de los flashpackers, los cuales son un poco mayores
al backpacker tradicional, cuentan con mas dinero, estan relacionados a
lo que el proyecto ofrece. Exploren esta tendencia. Veo que el gran
atractivo del proyecto es el tema cultural autéctono, el arte y el tema

social.
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¢, Cuales crees tu que serian los principales obstaculos a vencer
durante la puesta en marcha del proyecto?

Yo creo que armar el proyecto va a ser muy facil porque el proyecto
(Fugaz) va a dar todo el apoyo y no hay competencia. Creo que el
principal obstaculo va a ser el de poder mostrarle al potencial cliente el
valor de quedarte alli, de salir de la zona tradicional donde la gente
piensa alojarse, es un tema de desafio de marketing inicialmente bien
fuerte y de posicionamiento, ya que habra que romper esa barrera de la
idea que, si vienes a Lima, todo se centra en Miraflores y San Isidro o
Barranco. El principal desafio es marketing, y a esto se le suma el tema
operativo como lo es la seguridad. Yo creo que esto va a ir cambiando

con los anos.

¢ Conoces algun caso de éxito similar a nuestro proyecto en el
exterior?

El caso mas similar que se desarroll6 en Curazao, el hotel KuraHulanda.
Un hombre muy adinerado compré todo un distrito, que era la zona mas
peligrosa y fea, y lo transformd en el hotel de lujo mas importante de

Curazao.

Regresando al tema de tu trayectoria como profesional en la
industria de la hospitalidad y turismo, asi como la docencia
universitaria. ¢ Cuales son tus planes a futuro?

Yo creo que voy a apostar por el fortalecimiento de la industria en el

sector. Peru tiene un problema: tiene muchos recursos turisticos pero
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pocos productos turisticos, hay poca infraestructura. Hay que formar una

nueva generacion de emprendedores.

Muchas Gracias por tu tiempo y ayuda, y que sigan los éxitos

profesionales y personales.

Entrevista a JesseFerguson, socio fundador de LokiHostels

Buenos (as) dias/tardes, nos encontramos actualmente con el sefior
JesseFerguson, socio fundador y actual responsable de la sede ubicada
en Lima, en el distrito de Miraflores (Es importante recordar que, a la
vez, cuentan con ubicaciones estratégicas en Mancora y Cusco, en
Bolivia (La Paz), Salta (Argentina) y proximamente en Buenos Aires.
Buenas tardes, en la presente entrevista nos gustaria obtener
informacion acerca de tu trayectoria en el sector, asi como poder tener

una idea mas clara para con nuestra idea de negocio.

Bien, en primer lugar, cuéntanos cuanto tiempo te encuentras
desenvolviéndose en este cargo.

En el cargo de administrador en Lima llevo 5 afios. Anteriormente estuve
administrando Loki Cusco por unos 6 afios.

¢ Como fue que empezaste en este negocio?

Vine a Sudamérica con la intencion de viajar unos 8 meses a 1 afio y
mientras viajaba conoci quienes ahora son mis 3 socios y decidimos de
hacer un proyecto en el Perl ya que habia bastante oportunidad de

hacer algo nuevo.

39



¢, Cual es su mercado objetivo?
Gente que buscan un ambiente relajado, social y divertido donde

pueden conocer otros viajeros y compartir sus experiencias

¢A qué crees que se debe el éxito que loki ha tenido en el
transcurso de estos afos?

Son 3 cosas: En primer lugar, no existian hostels del estilo de Loki en el
afio 2005 cuando abrimos las puertas asi que fuimos los primeros en
captar ese mercado. Como segundo punto, mucho trabajo duro. Desde
el primer dia de loki hasta hoy como duefios estamos involucrados en
las operaciones dia a dia. Y, por Ultimo, pero no menos importante: una

pasion de brindar servicio

¢, Qué es lo que hace a tu propuesta diferente a sus competidores?
Todo lo mencionado en el punto anterior. Fuera de eso somos una
empresa liderada con gente que no aceptamos las cosas como son y

siempre queremos mejorar y desarrollar.

¢, Cual es atu criterio la propuesta de valor de Loki?

Es muy simple, consiste en diferenciarnos por el servicio que ofrecemos,

lo cual genera valor en el cliente

¢Cual es la estrategia de fidelizacion al cliente que emplean?
Es muy simple, reconocer la gente que vuelven a Loki o eligen Loki para

su siguiente destino.  Ese reconocimiento también funciona como un
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incentivo. Es decir, si un huésped tiene pensado quedar en otro hostel,
pero sabe que tiene beneficios quedando en Loki normalmente eligen

Loki.

Con el objetivo de promocionarse, ¢(Qué medios emplean para
hacerse aln mas conocidos en el mercado y atraer potenciales
clientes?

Trabajamos mucho en Word of mouth y en redes sociales. Hoy en dia
no solo necesitas una buena pagina web, necesitas un equipo de
marketing y enfocar en eso. Siempre hay que mantenerse actualizados
con la tecnologia y lo que son los bookingengines como Hostelworld,

Booking, Expedia, etc.

Te comento un poco de nuestra idea de negocio, se trata de un
implementar un B&B en el Callao... (Continia la explicacion del
proyecto) .... ;Cual es tu opinién al respecto?

Considero que se trata de una propuesta interesante, debido a que no
existe una oferta muy amplia en esa zona, especificamente donde
piensan ubicarse. Es importante resaltar algunos puntos, como poder
hacer atractivo al Callao para los viajeros y estar pendiente del tema de

seguridad.

¢En qué aspectos consideras que deberiamos poner mas énfasis al
inicio del proyecto?
Estar enfocados en tu marketing y quienes son tu mercado y estar

dispuestos de trabajar como nunca han trabajado antes.
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¢, Cuales crees tu que serian los principales obstaculos a vencer
durante la puesta en marcha del proyecto?
Considero que el marketing al momento de posicionar el Callao como

una alternativa atractiva hacia sus clientes y ver el tema de la seguridad.

Volviendo al tema de Loki. ¢ COmo ves a Loki en el corto y largo
plazo?
Veo a Loki mejorando constantemente en el transcurrir de los afios,

siempre renovandonos y con planes de expansion a futuro.

Muchas Gracias por tu tiempo y ayuda, y que sigan los éxitos.

2.12.2 Cualitativa: Encuestas
Se llevara a cabo el método de encuestas tipo online a personas que
encajen con el perfil, acorde a nuestra idea de negocio, para poder
obtener una mejor idea sobre la aceptacion y viabilidad de nuestra idea
de negocio.
Objetivo de la encuesta: Obtener informacion sobre la opinion sobre el
proyecto.
El universo a entrevistar serd: Hombres y Mujeres de 30 a 40 afios, que
no residan ni sean ciudadanos peruanos, que viajen usualmente solos.
Muestra: Para hallar el tamafio de muestra se utilizo la cantidad de
personas que viajaron solas en el 2015: 1,430 (Acorde al andlisis
encontrado en Euromonitor), dando un 5% de error y un 95% de nivel de

confianza, tomando en consideracién la zona y la escasez de algun otro
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negocio como el que se estd proponiendo es que se optd por un
equilibrio entre el nivel de aceptacién y rechazo. Ademas, se tomé
también como herramienta para este célculo la calculadora de la pagina

Datum arrojando un resultado de 303 encuestas a realizar.

2.12.3 Andlisis de los resultados
Luego de obtener como resultado un universo de 303 personas a ser
encuestadas, se recopilo valiosa informacion proveniente de ciudadanos
chilenos, estadounidenses y britanicos respectivamente. A continuacion,

el analisis de los resultados.

¢,De qué nacionalidad es usted?

De un universo de 303 personas, se observa la primera respuesta

acaparo el 100% de respuestas como publico proveniente del exterior.

Grafico N°4

¢En qué rango de edad se encuentra?

m 20a29
® 30a40
®m 41a50
= Otros
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Es deducible que la gran mayoria de personas encuestadas tienen una
edad congruente a la cual tenemos pensada dirigirnos, como lo es el
rango de edad de 30-40 afios, el mismo que representa un imponente
81.5% frente a un segundo 19.5%, representando al rango de edad de
20-29 afios.

Grafico N°5

¢,De qué pais proviene usted?

®m Chile
®m Estados Unidos
® Reino Unido

Otros

Al obtener los resultados, es entendible la supremacia en cantidad de
personas de la presencia de turistas chilenos, quienes-segun
estadisticas del MINCETUR- representan la mayor cantidad de turistas
gue ingresan al Peru; datos que se ven representados con importante
58%, seguido de un 24.6% procedente de turistas norteamericanos,

frente a un 17.4 % de turistas britanicos.
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Gréafico N°6
¢Viaja usted constantemente?

= S

= No

La cantidad de gente que hoy en dia considera viajar como una
prioridad va creciendo considerablemente. Un imponente 77.8% de

encuestados indicaron que viaja constantemente, frente a un 22.2%.

Gréafico N°7
¢Con quiénes suele viajar?

= Solo

® Con Pareja

= Con mi familia

= Con mis amigos
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Se puede identificar que la gran mayoria de encuestados prefiere viajar
acompafado por sus amistades, seguido por viajar junto con la familia y

posteriormente con la pareja.

Grafico N°8

¢, Qué medios de transporte suele utilizar?

m Terreste
= Aéreo
= Maritimo

= Otros

No es novedad que el medio mas rapido y practico para poder viajar es
el aéreo, conducta que se plasma en las respuestas de los encuestados,
en donde un 85.7% prefiere trasladarse por avion, frente a un 14.3%
considera movilizarse en bus. Esta conducta favorece nuestra propuesta
debido a la cercania al aeropuerto que tenemos debido a nuestra

estratégica ubicacion.
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Grafico N°9

¢, Cudl es el alojamiento de su preferencia?

= Hotel

® Hostel

m Bed and

Breakfast
= Resort

La preferencia de los encuestados se aprecia bastante refiidas en
cuanto al tipo de establecimiento en donde desean hospedarse,
encontrandose en un empate la preferencia de hospedarse en un hostel
y hotel, ambos con 38.1%, seguidos por optar por hospedarse en un
Bed and Breakfast, con un 19%. Para la realizacion del proyecto estos
puntos se encuentran a favor del mismo, debido a que el planteamiento
de la idea de negocio es establecer un Bed and Breakfast, pero con
servicios que haran de esta propuesta distinta al resto, con una gama
mas diversificada de servicios, como los hacen los hoteles

convencionales, creando asi un valor agregado.
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Imagen N°4

¢,Cuédl fue la ultima ciudad que visito?

Lima

Lima

Lima

Lima

Playz cel Carmen

Limz Peru

Mendoza

Lima

New York

tuencs aires

peru

'3 serena

Vinz del mar

Arequipa

Cusco

Pucalps

Panamsz

Talara

Santiago

Cuzco

Argenting

Aqui, se ven adjuntas algunas de las respuestas de los encuestados.



Gréafico N°10

¢ Qué ciudad del Peru te gustaria visitar?

Otros

N
w
[oe]

Ica

=
SN
w

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Dando la opciébn de marcar mdultiples respuestas, se observa gran
interés de visitar Cusco como principal motivacion de viaje al Perq,
seguido por Lima y Arequipa respectivamente. Punto a favor del
proyecto, en donde en la mayoria de los casos, tienen que transitar

definitivamente por la ciudad capital.

Gréafico N°11

¢ Qué actividad les gustaria realizar?

m Visitar Museo

= Conocer lugares
histdricos
™ Probar comida tipica

= Conocer personas
locales
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Al igual que la pregunta anterior, se les dio la oportunidad de poder
marcar respuestas multiples a los encuestados. Los resultados
favorecen la propuesta de negocio, debido a lo que ofrece la zona de en
donde se desarrollara el mismo, encontrdndose alineada con el proyecto
de desarrollo cultural de Fugaz, junto con los servicios adicionales

pensados para el proyecto.

Gréafico N°12
Si tuviera horas disponibles en el aeropuerto, ¢Qué le gustaria
hacer?

Otros I 1.8

Buscar un lugar para descansar _ 42.9
Comer y beber algo | 619
Salir a pasear por lugares cercanos _ 42.9

Esperar en el aeropuerto - 9.5

En la presente pregunta se deduce con facilidad que los viajeros
prefieren realizar actividades frente a la opcion de quedarse en el
aeropuerto esperando. Resaltando entre sus respuestas mas repetidas
el comer y beber (61.9%), junto a buscar un lugar cémodo por unas
horas y salir a pasear a lugares cercanos (ambos con 42.9%). Todas
estas actividades estan pensadas en ser ofertadas junto con los

servicios principales de shootingstar.
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Gréafico N°13
¢,Cudl es la probabilidad de hospedarse en un B&B?

38.1
333
28.6
4‘5 I I
=
2 3 4 5
En una escala del 0 al 5, se observa cémo los viajeros consideran muy

probable el hecho de hacer uso de los servicios de un B&B, con un

porcentaje del 38.1 del total de encuestados.

Gréfico N°14
¢, Si fuera un grupo de 4 cuanto estaria dispuesto a pagar por una
habitacion cuadruple?

= 60 USD
m 72 USD
= 80 USD

» Otros

Se aprecia una tendencia equitativa respecto al precio que el viajero
estaria dispuesto a pagar por una habitacion de 4 personas, viéndose

la mayoria en la postura de pagar 60$USD, con un 38.1%, seguido de
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cerca por un 33.3% dispuesto a pagar 723USD, dejando en tercer
lugar a un 28.6% de los encuestados, quienes pagarian 28.63USD por

una habitacién de 5 personas.

Gréafico N°15
¢, Si fuera un grupo de 3 cuanto estaria dispuesto a pagar por una
habitacion triple?

= 80 USD

= 88 USD

® 100 USD
1 Otros

En este punto, existe clara supremacia del grupo de turistas que
estarian dispuestos a pagar 80$USD por una habitacion para 3
personas, siendo mas de la mitad de encuestados con un contundente

52.4% del total.
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Grafico N°16
¢,Cuénto estaria dispuesto a pagar por una habitacion Doble?

m 100 USD
m 110 USD

m 120 USD

“ Otros

Las respuestas para el precio que el cliente estaria dispuesto a pagar
por una habitacién doble, quedando reflejado que el 66,7% del total de
encuestados (303) apuntaria a desembolsar 100 $USD por una noche
en una habitacion doble.

Gréfico N°17
¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacion Matrimonial?

® 90 USD

® 100 USD
= 110 USD

 Otros

Por el precio de una habitacién matrimonial, en primer lugar, un 38.1%

preferiria pagar 90$USD, dejando en segundo lugar al 28.6% del total
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de encuestados, dispuestos a pagar 100$USD por la misma
habitacién, dejando en tercer lugar al 23.8%, dispuestos a pagar
110$USD.

Grafico N°18

¢ Estaria dispuesto a pagar algo adicional para incluir el servicio de
recojo al aeropuerto?

= Sim= No

Una inmensa mayoria (90.5%) prefiere pagar algo adicional para incluir

el servicio de recojo desde el aeropuerto.

Gréafico N°19
¢, Qué servicios desearia encontrar dentro del establecimiento
hotelero?

Otros
Almacén de maletas GG 714
Sala de espera NG 47.6
Guia turistica NG 524
Cocina IS 524
wifi . 5.2

En cuanto a los servicios preferidos por los turistas, empleamos la

técnica de respuesta mdultiple, en donde se aprecia a la conexion WIFI
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como el preferido de los mismos con un 95.2%, seguido de contar con
un storage para almacenar equipaje y contar con cocina y guia turista
respectivamente, dejando en quinto lugar el hecho de contar con una
sala de espera. Todos y cada uno de los servicios han sido pensados
en ser aplicados en el desarrollo del proyecto.
Gréafico N°20
¢ Estaria interesado en que le ofrezcan un paquete que incluya:

tour, recojo al aeropuerto, masajes, impresion del ticket de abordo,
caja de desayuno/almuerzo/cenay cuarto privado?

= Si= No

Las respuestas de los encuestados se dan favorables a la idea de
proyecto propuesta, ya que un 85.7% sefiala que estaria dispuesto a

acceder a un paquete turistico.
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Gréafico N°21
¢,Cuénto estaria dispuesto a pagar por este paquete ofrecido?

= 200 USD
= 220 USD
= 250 USD

w Otros

La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar la suma de
220$USD por el paquete previamente mencionado, representando un
45% del total de los mismos, dejando en segundo lugar al 35%,

guienes accederan a pagar 220$USD.
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CAPITULO 3. ANALISIS AMBIENTAL

3.1

Analisis del Entorno

3.1.1 Politicoy Legal

Las leyes fomentan la inversion privada.

Estabilidad politica y legal conforme a la Constitucién en la Ultima
década, mediante el curso de gobiernos democraticos,
considerando el presente como el cuarto de manera consecutiva

en la historia Republicana del Pera.

Mediante la Ley General de Turismo, se aprecia de manera clara
en su estructura, los entes reguladores de la actividad turistica y
de prestadores de servicios. Asi como los requerimientos de los
establecimientos de hospedaje para poder ser calificados y
clasificados respectivamente.

Uno de los grandes proyectos que tiene el Callao es la ampliacion

de la costa verde que va a unir el distrito de Chorrillos con la

Punta (Callao).

3.1.2 Econdémico

Existe estabilidad econdmica. Segun informo6 Gestion, la inflacion
de mayo fue de 3.5% y se espera cerrar el afio con una cifra
entre 2.5% y 2.8%, lo cual se encuentra dentro del rango
establecido por el BCR.

En el presente afio, la firma proveedora de indices bursétiles

MSCI de Morgan Stanley, a través de un comunicado, informé
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gue mantendra a la Bolsa de Valores de Lima (BVL) dentro de la
categoria de "mercado emergente", evitando asi una posible
fuga de capitales de entre 1,500 millonesy 5,000 millones de

délares segun proyecciones de la propia bolsa limefia.

Las cifras para la economia peruana para este primer semestre
del afio son alentadoras. Segun reportes del diario Gestién, en lo
que va del primer semestre del afio el Peru registro el crecimiento
mas acelerado entre las principales economias de América

Latina, en donde el PBI subi6 4.1% anual entre enero y junio.

El turismo en el pais se perfila como la segunda actividad
econdmica después en el corto plazo, desplazando a la pesca y
agricultura del segundo lugar, y como la principal generadora de
ingresos en un plazo de 20 afios, afirma la Camara Nacional de

Turismo (CANATUR).

El Fondo Monetario Internacional (FMI) afirmé que la economia
peruana se encuentra en una posicion unica en la region debido a
su estabilidad macroeconémica. Proyectando un crecimiento de

3.7% para el presente afio y 4.1% para el 2017.

3.1.3 Social — Cultural

Viajar se ha vuelto mas una necesidad que un lujo para la
poblacién global. Segun informd la Organizacion Mundial del
Turismo (OMT), el afio pasado, las llegadas de turistas

internacionales crecieron un 4,7% generando ingresos de hasta
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US$1.184 millones, siendo el sexto afio consecutivo con un
crecimiento del 4%

Para 2016, la organizacion prevé un crecimiento de las llegadas
internacionales de entre el 3,5y el 4,5% a nivel global.

El crecimiento de la intencion de realizar turismo interno por parte
del viajero nacional se perfila con buenas expectativas. Este
crecimiento tiene como pilar la campania “Y tu qué planes”,
realizada conjuntamente por el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo (MINCETUR) y PROMPERU, en la cual se busca
generar en el peruano el habito de viaje y desestacionalizar y
diversificar la oferta turistica nacional. Esto signific6 un
crecimiento de 9%, esperandose mantener dicho crecimiento,
traduciéndose en 41, 3 millones de viaje, con una media de gasto

de 400 nuevos soles.

El Per cuenta con una amplia riqueza cultural. Esto ante los ojos
del mundo aterriza con el hecho de contar con reconocimientos a
su gastronomia, a la Amazonia como maravilla natural y Machu
Picchu como maravilla del mundo moderno. Todo esto ha sido
muy bien aprovechado por PROMPERU para trabajar de manera
exitosa la marca Per(, la cual nos posiciona como un destino que

se tiene que conocer, mediante atractivos spots publicitarios.

El gasto diario promedio total de turistas fue de $98,5 en el afio
2013, al siguiente afio se increment6 en $99.2, en cuanto al gasto

de turistas vacacionistas fue de $123.9.
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3.2

El promedio de noches que se hospedaron los vacacionistas fue

de 9 noches.

El gasto total promedio por turista segun motivo de viaje fue de
$985 en el 2013, al siguiente afio se incrementé en $992, en

cuanto al gasto total de los turistas vacacionistas fue de $1,115.

3.1.4 Tecnoldgico

El ambiente es favorable en cuanto a lo tecnologico. El desarrollo
de la actividad turistica y de servicios se ve firmemente apoyado

por la tecnologia, que facilita y acorta procesos gracias al
desarrollo de la misma. OTAS, websites de reservas como
booking, expedia, despegar, entre otros, son claro ejemplo del
avance tecnoldgico en la industria. Asi como lo son los softwares
empleados en el ejercicio de la actividad en un establecimiento

de hospedaje (MICROS, OPERA, INFOTEL, NEWHOTEL).

Es importante no dejar de lado el despegue y posterior auge de
las redes sociales para con el sector negocios, esto debido a toda

la cobertura que acaparan las mismas, siendo ahora el lugar mas

visitado para obtener informacion.

Analisis de la Industria Hotelera

3.2.1 Amenazas de Nuevos Entrantes: Bajo

La amenaza de ingreso a considerar es la de lograr la diferenciacion del
producto existente, en este caso un hostel, por lo que planteamos con

nuestra propuesta ofrecer un producto original en el sector.
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3.2.2

3.2.3

3.24

Poder de Negociacion de Proveedores: Bajo

En cuanto a los proveedores se hace referencia, en primera instancia se
haria adquisicion del mobiliario, asi como linea blanca; para
posteriormente y de manera constante adquirir amenities, productos de
limpieza y en menor proporcién alimentos y bebidas (ya que se
ofreceran snacks y una estacion de bebidas variadas, como café, leche,
te, entre otros). La oferta es amplia y variada, pudiéndose adquirir al por

mayor. Por lo tanto, el poder negociador de los proveedores es bajo.

Poder de Negociacién de Compradores: Bajo
En el presente proyecto, el potencial consumidor es el viajero adulto,
quien busca una oferta atractiva en el precio, por lo que no representa

un poder negociador de talla considerable.

Productos Sustitutos: Bajo

Si bien es cierto existen diversos establecimientos de hospedaje en el
Callao, pero segun el tipo de cliente al que nos dirigimos, el mismo no
estaria dispuesto a pagar por los servicios de un hotel. Este hecho
concretaria nuestra atencion a nuestros competidores directos, como los
B&B Wasi Aeropuerto Lima Hotel y KurmiHostel B&B Lima Airport
respectivamente.

Otro producto sustituto que actualmente esta entrando al mercado si
bien no con gran fuerza, pero es posible que dentro de varios afios tome

fuerza son el alojamiento en casas o el uso del servicio de AirBnB, que,
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si bien en la actualidad se encuentra en el mercado peruano, no hay una

gran aceptacion por los consumidores.

3.2.5 Rivalidad entre Competidores: Bajo

Debido al constante crecimiento de la llegada de turistas internacionales
al Perd, sumado al crecimiento y estabilidad econdmica en que nos
encontramos, beneficia a los 153 establecimientos de hospedaje que
registra la provincia constitucional del Callao. La rivalidad entre los
competidores existentes es constante, ya que no se aprecia supremacia

por parte de una marca ya consolidada respecto a las demas

3.3 Andélisis de Competidores
Se realiz6 el analisis de las competencias mediante las paginas de hospedaje
reconocidas como son booking.com, hoteles.com, roomva.com vy
hosteworl.com, hemos logrado conseguir nuestros futuros competidores.

3.3.1 Competidores Directos

Cuadro N°13
Cuadro de direcciéon de los competidores directos

Datos del Contacto

B&B Wasi Aeropuerto
Lima Hotel

Pasaje Arequipa C 58

== Urbanizacién San Juan Masias - Callao

Av. Japon Mza. A Lote 13 Cuadra 15 (a1
KurmiHostel B&B B&B cdra. Tottus Canta Callao)
Lima Airport Urb. Las Garzas — Callao
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Cuadro N°14
Tipo de servicio que ofrecen los competidores directos

SERVICIOS EN LA B&B Wasi Aeropuerto KurmiHostel B&B Lima

HABITACION Lima Hotel
(e

Si

Bafo con Agua Caliente

y fria = =l
Television con cable Si Si
Teléfono Si
Desayuno Incluido Si Si
Wifi Si Si
Plancha de Ropa Si

SERVICIOS GENERALES
Cercania al Aeropuerto Si Si
i
Si si

Traslado al Aeropuerto Si Si

Alquiler de bicicletas Si
Lavanderia Si

si
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3.3.2 Competidores Indirectos
En cuanto a competidores indirectos se encuentran los hosteles
cercanos al aeropuerto.
e PayPurixHostel
e Mundo Albergue

e La Luna Aeropuerto Hostel

Cuadro N°15
Tipo de servicios que ofrecen los competidores indirectos

Mundo
Albergue

La Luna Aeropuerto

Servicios PayPurixHostel Hostel

Desayuno Incluido Si

Cocina Compartida Si Si
Teléfono Si Si
Habitaciones familiares Si Si
HabltaC|Qnes Si Si Si
compartidas
Cercania al Aeropuerto Si Si Si
Teléfono Si Si
Wifi Si Si Si
Transferencia hacia el Si Si Si
Aeropuerto
Guarda equipaje Si
Cuarto de Televisién Si Si
Admiten Mascotas Si

3.3.3 Competidor Sustituto
En esta parte se tomado como sustituto a la appAirbnb que provee de

alojamiento a las personas en las casas o departamentos.
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CAPITULO 4. PLAN DE MARKETING Y

COMERCIALIZACION 4.1 Objetivos
4.1.1 Objetivos financieros
1. Recuperar la inversion inicial en un 45% a 5 afios.
2. Incrementar las ventas en un 10% anualmente a partir del 3er
ano.
4.1.2 Objetivos de mercado
1. Convertirse en una marca reconocida en la industria hotelera en 3
anos.
2. Mantener el crecimiento de la marca en la mente de los

consumidores.

4.2 Marketing Mix
4.2.1 Producto

ShootingStar es un Bed and Breakfast que tiene como caracteristica
principal y diferenciadora con los otros tipos de establecimientos
hospedajes el brindar el desayuno como complemento dentro de la
tarifa.

El hotel cuenta con dos plantas o piso donde se encontraran
distribuidoslas areas estratégicamente para que los huéspedes se
sientan cémodos dentro del establecimiento. Ademas, de en la azotea
servira para el servicio de desayuno, donde los huéspedes podran tomar

desayuno con una vista de la zona impresionante.
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4.2.2

Este establecimiento cuenta con una zona de desayuno donde se
brindaran productos basicos pero lleno de nutrientes, en esta zona sera
un autoservicio, para que los huéspedes puedan servirse lo que deseen.
En cuanto a las habitaciones, se cuenta con 17 habitaciones de las
cuales estan divididas en simples, dobles y matrimoniales, cada una de
estas son diferentes.

Las areas comunes del hotel como el centro de masajes, barberia y la
zona de tatuajes se encuentra debidamente equipada para brindar el
servicio de masajes en el cuello y en la espalda. Los lunch boxes, es un
producto innovador del proyecto que trata basicamente de ofrecer un
pequeiio aperitivo a los huéspedes que no cuenten con tiempo para
tomar desayuno o que realicen Checkout en la madrugada pero que
desee llevar su lunch box para comer en el camino.

Finalmente, otro servicio con el que cuenta ShootingStar es el de los
shuttles, estos se encuentran en la entrada del establecimiento y en las
puertas principales del aeropuerto para transportar a los huéspedes de

un lugar a otro garantizando la seguridad que ellos requieren.

Precio

Segun Philip Kotler y Gary Amstrong en el liboro Fundamentos del
Marketing edicién 2003, el precio es la cantidad de dinero que se cobra
por un producto o servicio. En términos mas amplios, el precio es la
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los

beneficios de tener o usar el producto o servicio.
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423

La fijacibn de los precios de ShootingStar, se han establecido de
acuerdo a los costos del proyecto y en base a las encuestas realizadas
al publico potencial de establecimiento hotelero.

En las encuestas se consultd al publico objetivo sobre los diferentes
tipos de habitaciones con las que ShootingStar contara, y ademas de los
diferentes tipos de servicios con los que el hotel ofrece. De acuerdo a
esto, se ha fijjado que las habitaciones simples $80 délares, $120
dolares para las habitaciones dobles y para las matrimoniales estan
fijadas con el precio de $100 ddlares.

Cabe recalcar que todas las tarifas establecidas por ShootingStar son
pernocte. ShootingStar, ademas, contara con algunas promociones para
los dias de baja ocupabilidad para lograr que asista publico al

establecimiento hotelero.

Plaza

Segun Philip Kotler define a la plaza como el conjunto de actividades de
la empresa que ponen al producto a disposicion de los consumidores
meta.

Los canales de distribucion en el sector hotelero estan conformados por
personas que intervienen en la transferencia de la propiedad a un
producto. En este caso, se opto por una distribucién indirecta simple, ya
gue se obtendra captar agencias de viaje para que estos a su vez
capten a su publico y traerlos hacia el hotel. Por otro lado, en el campo
virtual se hara una suscripcion en las OTAS (Booking, Hostelword,

trivago, Hotel.com, Expedia), que generard mas ventas con el publico
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4.2.4

4.2.5

objetivo de ShootingStar tanto en temporadas altas como principalmente

en temporadas bajas dando flexibilidad en los precios.

Promocion

ShootingStar tendra una via de promocién muy marcada, ya que en la
actualidad no basta con contar con una pagina web sino el utilizar otros
medios ayudan a difundir el mensaje que se quiere transmitir a nuestros
clientes.

ShootingStar contar4 con una pagina de Facebook donde se publicara
noticias de la empresa para mantener una cercania y constante
comunicacién con los clientes. Adicionalmente, se contard con Google
Adwords, una nueva manera de publicidad para llegar rapidamente a los
clientes mediante publicidad dentro de las busquedas de potenciales
clientes. Un medio importante para la empresa es la de Linkedin, ya que
el publico objetivo al que se quiere cubrir utiliza redes como este, por lo
cual se convierte en un miedo de llegada facil al publico. Finalmente, se
contara con Instagram, que actualmente es una red donde muchas
empresas estdn tomando como un medio de publicidad para llegar a

clientes.

Personas

Segun Philip Kotler, en su libro El marketing de servicios profesionales,
las personas son importantes, particularmente en el marketing de
servicios, porque estos son intangibles y los clientes estan buscando
evidencia tangible para determinar su valor o calidad. Es por eso que

ShootingStar contara con colaboradores que tengan como principales

68



4.2.6

4.2.7

caracteristicas el ser personas dinamicas, que tengan una buena
imagen, y sobre todo que entiendan a los huéspedes logrando cubrir sus
diferentes necesidades para lograr que exista una buena relacion entre
los huéspedes y colaboradores ya que como dice Kotler muchas veces
es dificil lograr esa relacibn ya que los colaboradores no son
compatibles o no entienden las necesidades actuales. Por lo cual
ShootingStar entiende que, si el colaborador se encuentra satisfecho en
el lugar de trabajo, éste lograra que los clientes también lo estén. Asi,
cada colaborador tendra el derecho de expresar sus opiniones en

beneficio de la empresa.

Procesos

Todos los estandares de ShootingStar estaran plasmados en el libro de
manual de procedimientos, que se les entregara a todos los
colaboradores al inicio de formar parte de la empresa, garantizando asi,
gue todos los procedimientos dentro del B&B sean exactamente iguales,
vale recalcar que cada area tiene un manual diferente ya que como se
sabe no todas las areas son iguales y cada una tiene un objetivo
diferente. Ademas, cada area sera evaluada constantemente vy
entrenada para verificar que cada colaborador sepa cuales son las

politicas de servicio del hotel y de su respectiva area.

Evidencia fisica

ShootingStar ademas de contar con un servicio de calidad, se preocupa
también por la calidad de materiales que utiliza para garantizar que el

huésped se sienta comodo. En cuanto a la infraestructura, ShootingStar
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4.3

tiene en cuenta todos las normas de defensa civil y otras normas que se
necesiten para garantizar la seguridad dentro del local, y ademas en
cuanto a la decoracion, ShootingStar ha pensado en cada uno de los
detalles que originan la combinacion de colores en las personas. La
decoracion estara a cargo de los artistas de la zona, siempre con una
tematica “ELEGANCIA VIVA”, que basicamente consiste en la
combinacion de colores fuertes con los colores nute dandole un aspecto

de elegancia viva como es lo que se busca en la zona.

Relaciones Publicas

Segun la licenciada Natalia Martini, Profesora de la universidad de Argentina
de la empresa, las relaciones publicas son un conjunto de acciones de
comunicacién coordinadas y sostenidas a lo largo del tiempo, que tienen como
principal objetivo fortalecer los vinculos con los distintos publicos,
escuchandolos, informandolos y persuadiéndolos para lograr consenso,
fidelidad y apoyo de los mismo en acciones presentes y/o futuras.

La parte de las relaciones publicas se desarrollard mediante un area
encargada, al cual cuente con el personal capacitado, ya que como se sabe es
importante el tema dentro de la industria de la hospitalidad tanto con los
clientes externo e internos del establecimiento de hospedaje.

En cuanto a la parte externa, ShootingStar propone el participar activamente
dentro de los eventos del sector para dar a conocer cual es su propuesta
diferenciadora con los otros establecimientos, ademas, de realizar mas
adelante algunas alianzas estratégicas con otros hoteles llevando a
ShootingStar a ser reconocido mas rapidamente. Se considera también formar

relaciones con identidad de inversion, ya que al tener una buena relacion se
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4.4

podra difundir de alguna u otra manera no solo el establecimiento hotelero sino
a la vez el proyecto Fugaz, por el cual se decidié formar parte, llevando a la
captacion de un publico mas exigente que son los retos por los cuales
ShootingStar desea pasar.
Por otro lado, se desarrollara los comunicados de prensa para las empresas de
comunicaciones incitando a dar a conocer las instalaciones y el servicio que
caracteriza a ShootingStar. Ademas, de dar a conocer al publico un poco mas
del desarrollo a lo largo del tiempo de la empresa con el objetivo de
posicionarse mas rapido dentro del mercado, sin dejar de lado al cuidado de la
pagina web y las redes sociales, medios que los ultimos afios estan generando
una mala influencia a las empresas que no saben cuidar el material que
publican, es por eso que ShootingStar manejara adecuadamente esta area en
la red virtual manteniendo la reputacion y la influencia de la empresa en el
mercado.
Direccion Estratégica
4.4.1 Mision
Bed and Breakfast comprometido con el servicio y un trato
personalizado para que el huésped se sienta como en casa y tenga una

buena experiencia, esto es gracias al apoyo de nuestros colaboradores.

4.4.2 Vision
Ser la primera alternativa en alojamiento en el Callao, sin dejar de lado
los estandares integrales de calidad y comodidad, ademas de generar
sucursales en mas puntos estratégicos en las principales ciudades del

Pais.
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4.4.3 Objetivos institucionales

e Satisfacer todas las necesidades de los huéspedes brindando un
servicio profesional excepcional llegando a superar sus

expectativas.

e Garantizar la debida seguridad y privacidad que los huéspedes

necesiten dentro de las instalaciones de ShootingStar.

e Posicionarse como uno de los hospedajes mas importantes

dentro de la ciudad de Lima.

4.5 Anélisis FODA

Fortalezas

La ubicacion estratégica. Esta ubicado dentro de una zona llena de arte,
ademds de ser una de las zonas mas seguras del distrito. Ademas, de

encontrarse cerca al aeropuerto internacional Jorge Chavez.

Unico. Es el primer establecimiento hotelero del lugar, ademas de contar
con el auspicio del proyecto Fugaz, brindandonos el espacio para poder

realizar el proyecto.

Personal calificado, que tienen claro la idea del negocio y siguen

parametros con el objetivo de ofrecer un servicio estandar.

Debilidades

Infraestructura muy limitada, ya que no se tiene un espacio grande para

poder afrontar un overbooking dentro del hotel.

Negocio que recién entra al mercado por lo cual se espera que exista

una baja y lenta aceptacion por parte del mercado objetivo.
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e Baja captacion del publico durante el primer afio.

Oportunidades

¢ El poder adquisitivo que posee el publico objetivo de ShootingStar, y el

crecimiento de las llegadas anualmente se encuentran en aumento.

¢ No existe una gran oferta de establecimientos que capten y cubran las

necesidades de los viajeros actuales que recibe el pais.

Amenazas

e La inseguridad ciudadana del distrito origina que exista una dificil
confianza en los huéspedes y en posibles socios o inversionistas que se

encuentren interesados en el proyecto.

e El posible cierre del aeropuerto por falta de espacio, ocasionando que la

llegada de extranjeros disminuye.

e Falta de apoyo al sector turismo y hotelero por parte del gobierno,
logrando que haya una falta de inversidbn en los establecimientos

hoteleros locales.

4.6 Estrategias y tacticas

Estrategia Indicadores ~ Responsable

1. Reclutamiento de personal capacitado
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oContar con un perfil - Perfil optimo para desarrollo Administrador

adecuado el puesto especifico

ofJProceso de seleccion (SN Contar con dos (2) etapas de Recursos

riguroso pre-seleccién Humanos

oCapacitaciones constantes Reestructurar las funciones R

con actualizaciones del principales de cada puesto
~ Humanos
entorno dos (2) veces al afio

istem ' :
e Constante sistema de Evaluar aleatoriamente al Jefe de area

evaluacion - personal trimestralmente
e Proarama de incentivos Bonificacion mensual, relativa Recursos
9 al nivel de ventas alcanzado Humanos

2. Alianzas estratégicas con proveedores

BVanejar una cartera dejji]

el EEhlelgest cleblfelcl ol Eil e Contar la lista de proveedores Jefe de
. o . . . compras
calidad del servicio a idos en la industria
y ventas
Jefe de
O @)zl el elcs el c e Contar con un 10% de
los productos a adquirir. descuento en los productos compras
y ventas
Contar con un backup de Jefe de
proveedores que 100 e Verificar que registren cero (0) compras
cuenten con deuda en la deudas ante la sunat
y ventas
sunat
Contar con una cartera
auxiliar de proveedores Jefe de
e Contar con un 10% de
que ofrezcan descuentos d compras
o escuentos en los productos.
beneficios parala P y ventas

empresa.
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e Estar presente en las redes
sociales mas demandadas

Mantener -
comunicacion
con los visitantes

una
constante

Publicar las nuevas
promociones de
empresa

Comunicar posibles &
eventos de la zona

e Postear fotos de los
servicios y de huéspedes
anteriores

3. Uso de redes sociales como fuente de generacion de visitas

Contar con una cuenta
desarrollada en las principales
redes sociales (Facebook,
Instagram, Twiter y youtube)

No demorar méas de doce (12)
horas en responder los
comentarios de escritos en
redes sociales

Actualizar periddicamente
cada wuna de las redes
sociales, cuando se lance una
nueva promocion

Actualizar periddicamente los
eventos que hay en el area

Postear y etiquetar en las
redes sociales a los
huéspedes que aparecen en
las actividades que vamos a
realizar

4. Contar con una Optima infraestructura y organizacion

erificar constantemente| [&
la infraestructura  del
establecimiento

Verificacién de equipos

la cantidad

Contar con
adecuada de personal por
area operativa

Realizar semanalmente

revision

Revision mensual de los equipos

Cumplimiento de los estandares

previamente establecidos

una
exhaustiva del
establecimiento

Community
Manager

Comunnity
manager

Comunnity
manager

Community
Manager

Community
manager

Administrador

Jefe de area

Jefe de area



e Trato horizontal entre Fomentar desde la induccion el
colaboradores y el area trato  horizontal entre los Administrador
administrativa trabajadores

e Brindar mantenimiento
— preventivo alos distintos
activos del

La evaluacién se haréa una vez al
mes en cada una de areas del Administrador

imi lecimien
establecimiento establecimiento

5. Servicio personalizado al cliente

e Contar con un checklist de roles
e Implementar el checklist a desempenfiar en cada una de Jefe de area
las posiciones de trabajo

e Contar con un documento en
Contar con formatos de donde se evalla de manera
evaluacion integral el desempefio de los
colaboradores

Jefe de area

e Durante el proceso de
Programa induccién, enseflar a los
crosstraining ingresantes como se
desarrollan todas las areas

Jefe de area

Programa constante de
mejora del desempefio
laboral

e Reforzar los puntos débiles de

los trabajadores Jefe de area

e Contar con una reunion
mensual de todos los
selielpleslensizlss s lslleolaboradores en donde se Jefe de areal/

staff comparten ideas, opiniones y administrador
sugerencias por parte de los
mismos
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4.4

Presupuesto de Marketing

Concepto

Enero

Febrero

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre |Noviembre| Diciembre = Total

Anuncios de redes sociales 0
Merchandising 4500 4500 9000
canal Plus TV 10000 10000 10000 30000
Dominio y Hosting 299 299
Creacion de pagina web 499 499
Dominio PE 93.22 v 93.22

Total sfigv | 5/.39,891.22

IGV 18%

Total §/.47,071.64
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CAPITULO 5. ESTUDIO TECNICO

5.1

Informacién General

5.1.1 Razoén Social y Nombre Comercial

Nombre Comercial: ShootingStar

Razon Social: NAGOBAF INVERSIONES S.A.C.

5.1.2 Principales Accionistas

Se ha considerado oportuno instaurar formar una sociedad anénima
cerrada, esto se debe a que el directorio no estara conformado por mas
de veinte (20) accionistas y-por lo tanto- no cotizara en la Bolsa de
Valores.

Es importante destacar que al ser una Sociedad Anénima Cerrada
(SAC), se puede optar por emitir acciones para incrementar el capital
social.

El grupo de accionistas para el desarrollo del presente proyecto estard a
cargo de 4 jovenes con estudios hoteleros universitarios y experiencia
en la industria de la hospitalidad y el turismo. A continuacion, se
detallaran los datos de quienes conformaran una Sociedad Anonima

Cerrada bajo la denominacion de NAGOBAF INVERSIONES S.A.C.

e Balarezo Herrera, Stive Enrique, identificado con DNI 43384293,
de nacionalidad peruano, ocupacién estudiante, con domicilio en

Jirdn Jorge Chévez 130 — San Luis, Lima, de estado civil soltero.

e Florian Espinosa, Roberto Enrique, identificado con DNI

47839753, de nacionalidad peruano, ocupacion estudiante, con
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domicilio en calle maria parado de bellido 267 dpto. 301 — Pueblo
Libre, Lima, de estado civil soltero.

e Gonzales Wong, Stephani Patricia, identificado con DNI
46673837, de nacionalidad peruana, ocupacién estudiante, con
domicilio en Av. Paul Linder 101 dpto. 403 Torres de Limatambo —
San Borja, Lima, de estado civil soltera.

e Navarro Cruz, Carmen Sofia, identificada con DNI 73038531, de
nacionalidad peruana, ocupacion estudiante, con domicilio calle 9

Sto. Domingo — Carabayllo, Lima, de estado civil soltera.

5.1.3 Horizonte de Evaluacién

Sergio Bravo Orellana apunta a que uno de los temas mas
controvertidos en el desarrollode un proyecto de negocios es el
establecimiento del Horizonte de Evaluacion, debidobasicamente a la
relevancia de la relacion que mantiene con conceptos financieros
fundamentales tal como el costo del dinero en tiempo, llamado también
el Costo de Oportunidad del Capital.

No es viable tener una regla general ya que el periodo de evaluacion a
considerar en un determinado proyecto depende de las caracteristicas
intrinsecas del mismo. Generalmente se parte del principio que "toda
empresa se forma con el objetivo que perdure en el tiempo, es decir que
tenga vida infinita"; sin embargo, hacer una evaluacién considerando
vida infinita no tiene sentido practico, por una o varias de las siguientes

razones:
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e Los proyectos estan basados en estimaciones, las cuales mientras
mas alejado sea el alcance de éstos demandaran mayor esfuerzo
y seran mas inciertas.

e Los productos (bienes o servicios) del proyecto tienen una vida
determinada en la que ofrecen beneficios (rentabilidad), la
continuidad de la empresa se asegura reemplazando activos,
modificando o buscando nuevos productos y/o mercados, que

resultan ser proyectos nuevos, incrementales.

e Cuanto mas alejados estén los flujos del inicio de la evaluacién del
proyecto, éstos tendran menos relevancia en la estimacion de los
diversos criterios de evaluacion, y no se justificaria el esfuerzo de

estimarlos.

De esta manera, luego de haber interpretado lo previamente
mencionado, se asumird como horizonte de evaluacién un total de 10

anos.

5.1.4 Actividad Econémico- cédigo CIlIU
La actividad econdmica de toda empresa que se desempefia en el
territorionacional debe registrar su actividad econdmica a la SUNAT,
entidad responsable.
Las diferentes naturalezas de las distintas actividades economicas se
encuentran divididas segun el rubro en el que la misma se desenvuelva;
Dichos rubros, estan clasificados por el CIIU (clasificacion industrial

internacional uniforme), el cual clasifica cada una de las actividades
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5.1.5

econdémicas a detalle. ShootingStar se encuentra clasificado con el
cbédigo 5510, cuya actividad econOmica descrita en el mismo es
“ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO PARA ESTANCIAS CORTAS”.

El codigo mencionado menciona lo siguiente:

“Esta clase comprende el suministro de alojamiento, en general por dias
0 por semanas, principalmente para estancias cortas de los visitantes.
Abarca el suministro de alojamiento amueblado en habitaciones y
apartamentos o unidades totalmente independientes con cocina, con o
sin servicio diario o regular de limpieza, y que incluyen a menudo
diversos servicios adicionales, como los de servicio de comidas y
bebidas, aparcamiento, lavanderia, piscina y gimnasio, instalaciones de

recreo e instalaciones para conferencias y convenciones.

Unidad ejecutora
El Sistema Nacional de Inversiones Publicas (SNIP)-sistema
administrativo del Estadoque a través de un conjunto de principios,
meétodos, procedimientos y normas técnicascertifica la calidad de los
Proyectos de Inversion Publica (PIP)-define como UnidadEjecutora (UE)
de un proyecto a la responsable de la ejecucion, operacion,
mantenimiento evaluacion posterior un proyecto de inversion, debiendo
ejecutar las siguientes acciones:

e Ejecutar el proyecto de inversion.

e Elabora el expediente técnico o supervisa su elaboracion

e Tiene a su cargo la evaluacion del post-proyecto
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e Informar al 6érgano que declaré la viabilidad del Proyecto de

Inversion Publica.
e Elaborar el informe de cierre del Proyecto.
e La UE debe ceiiirse a los parametros bajo los cuales fue otorgada

la viabilidad para disponer y/o elaborar los estudios técnicos y

definitivos.

En el presente proyecto, los cuatro accionistas mencionados con

anterioridad seran quienes fungirdn como Unidad Ejecutora.

5.2 Descripcion del Proyecto

5.2.1 Localizacién
ShootingStar estara ubicada en la Casa Velaga que se encuentra en la
zona de Castilla, en el corazén de la provinciaconstitucional del Callao,
alineado con el desarrollo del proyecto Fugaz, quienes operan
conjuntamente con Gil Shavit - empresario israeli que hace cinco afos
compro la Casa Ronald, la misma que ha sido restaurada y ya cuenta
con galerias de arte, escuelas, talleres, salas para exposiciones,

restaurantes, entre otros.
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Imagen N°5

Casa Velega

Fuente: Facebook del proyecto fugaz

Imagen N°6
Jiron José Galvez

Fuente: Facebook del proyecto fugaz
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5.2.1.1 Macro localizacion

Para llegar al Bed&Breakfast hay dos rutas de las cuales
son las siguientes: La lera es toda la Av. La Marina
pasando por la Av. Guardia Chalaca hasta doblar por la Av.
Saenz Pefa, seguir toda la avenida hasta doblar por la
Calle Adolfo King con Calle Constitucion. La 2da es toda la
Av. Argentina hasta doblar por la plaza Garibaldi y entrar
por la Av. Manco Capac, bajar toda la avenida hasta la
Calle Daniel Nieto.

Grafico N°22

Mapa de Ubicacion del Bed and Breakfast
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Fuente: Google Maps
5.2.1.2 Micro localizacién

El Bed and Breakfast se encuentra en la provincia
constitucional del Callao. Su ubicacién esta cerca a la

fortaleza del Real Felipe, es de facil acceso ya que esta
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cerca de avenidas principales como Guardia Chalaca,

Manco Capac y Miguel Grau.

5.2.2 Areatotal requerida

5.2.3

El area planteada por el proyecto Fugaz es de 473 m2
aproximadamente, con los cuales se han distribuido de una manera
proporcional las diferentes areas que tiene el establecimiento de
hospedajes, tales como las habitaciones, servicios adicionales y areas
comunes.

Se ha considerado realizar una reconstruccion de las distribuciones que
se han establecido previamente para una mejor optimizacion de las

zonas dentro del establecimiento.

Infraestructura

ShootingStar contara con la segunda planta y azotea de la casa Valega. En
el segundo nivel se encontraran distribuidas las 15 habitaciones
(recordando que cuentan con habitaciones simples, dobles y matrimoniales
respectivamente), el area de recepcidn, cuyo escritorio tendré capacidad de
ocupar dos recepcionistas, contando cada uno con su respectivo
computador) contando con el storage o almacén de equipaje en la parte
posterior de la misma. Adyacente de la recepcion de ShootingStar se
encontrara el lobby del establecimiento, pensado para brindar un lugar de
reposo para los huéspedes. Frente a la recepcion se ubicaran las cabinas
con las computadoras que cumpliran con la funcién principal de poder

imprimir el boardingpass o pase de abordaje de los
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huéspedes, seguido por los servicios higiénicos, siendo estos ultimos

diferenciados tanto para damas como para caballeros.

Siguiendo por el lobby del B&B, se encontraran ubicados frente al
mismo la agencia de viajes, la cual serd un area fundamental en la
consecucién de la satisfaccion del pasajero, quien encontrara en ella las
ofertas complementarias a su estadia en el establecimiento, con
posibilidad de adquirir tours, boletos de avién y/o bus alojamiento en
otros destinos, y paquetes turisticos completos en los diferentes
destinos nacionales. Al lado de la agencia de viajes se situara la oficina,
en donde sera el centro del trabajo administrativo de ShootingStar, la
cual serd de uso exclusivo del Administrador y su asistente

respectivamente.

Adyacente de la oficina se podr& apreciar tanto el tattooshopp o tienda
de tatuajes, seguido por el salébn de masajes, ambas unidades de
negocio han sido pensadas como factor complementario y diferenciador,
haciendo esta propuesta hotelera Unica en su clase, alineandose asi con
los pilares el proyecto Fugaz, el cual busca el desarrollo del area

mediante una propuesta de desarrollo cultural.

Llegando a la azotea, esta serad destinada al area de alimentos y
bebidas, viéndose establecida en ella la cocina y el Bar de ShootingStar,
quienes contaran con una breve seleccién de platos, cocteles, y bebidas
variadas que representen un margen de ganancia de consideracion y

superen las expectativas de huésped en cuanto a un bed and breakfast
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refiere. A la vez, se ubicara en la azotea el almacén de Alimentos y
Bebidas, el cual cumplird la funcién de preservar los insumos variados
para la produccion de los platos, asi como los cocteles y bebidas
variadas respectivamente. El espacio restante contard con las mesas y

sillas en donde se ubicaran los clientes.

Es importante recalcar que el establecimiento estara haciendo uso de un

area total de 473 m2.

El plano de ShootingStar, cumple con suplir las necesidades de cada
area, facilitando un espacio y manejo de é&rea para cada unidad
estratégica de negocio con la finalidad de mantener la eficacia en las

operaciones.
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Imagen N°7
Plano de distribucién del Segundo piso
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Para la realizacion del plano, se han tomado en consideracion dos

secciones referentes para una mejor organizacion del area de trabajo
En la primera seccidn, se encuentran las areas de:

e Administracion:
Estard conformada por la oficina del personal administrativo
(Administrador y asistente de administracion), habilitandole un
espacio pequeiio en forma de oficina, para adecuarlo como su
espacio de trabajo.

e Recepcion:
Contara con escritorios para el registro de los check in y
checkout, asi como también con espacios de manejo de la puerta

de acceso, asi como el manejo de las camaras de seguridad.

Imagen N°9
Plano de Recepcion

En la segunda seccion estan ubicadas las 15 habitaciones, entre ellas

las simples, dobles y matrimoniales.
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Habitaciones:

Cada tipo de habitacion contara con cada una de las
comodidades necesarias para satisfacer las necesidades del

huésped, contando con TV, decoracibn moderna y un bafio con

ducha.

1. Simple (10m2)

4m

2. Doble (17m2)

4m

ce- 4.2m -
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4m

3. Matrimonial (17m2)

5.2.4 Equipamiento
El correcto equipamiento de un hotel es importante ya que te facilita y
garantiza que la experiencia del huésped sea la deseada y sobre todo
gue cumplan con sus necesidades logrando obtener una fidelizacién en
nuestros huéspedes logrando nuestros objetivos de posicionamiento en

el mercado.

a) Servicio de agua potable
Para la medicion del servicio de agua potable se mide por el volumen
de agua consumida por metros cubicos (m3), servicio de
alcantarillado, cargo fijo e impuestos (IGV).
Para definir cuanto costara el servicio de agua en ShootingStar, se
tiene que tener en cuenta, cuanto cuesta el m3 de agua consumida
por lo cual segun Sedapal divide la poblacion peruana en dos tipos,

el primero sector no comercial y el industrial, ShootingStar pertenece
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al sector industrial o comercial por lo cual tiene un costo de 8.61

soles por m3.

Por consiguiente, se sabe que una persona utiliza alrededor de 50

m3 de agua potable al mes.

e 1 persona= 50 m3

e 50m3*8.61 =430.5 soles

e 2 personas = 100m3

e 100m3 *8.61= 861 soles

e 11 simples=11*430.5=4735.5

e 4 dobles y matrimoniales (8 personas) = 8*861= 6888 soles

e 12 meses= 139,49 soles

b) Electricidad
El tema de los costos es muy importante dentro del proyecto, por lo
cual en la electricidad del establecimiento se evalud las distintas
empresas que brindan este servicio y se acordd utilizar los servicios
de Luz del Sur.
Consumo mensual: 30,000 k.W.h (28% en hora punta y 72% en
horas fuera de punta)

Demanda maxima 154 k.W.

e Costo: S/. 45.69
e Costo Mensual. S/. 7,036.26

e Costo Anual: S/. 84,435.12
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En cuanto al equipamiento del hotel estara divido segun las areas que

tenemos y segun los servicios que se brindaran.

Area de Masajes

‘ PRODUCTO " [CANTIDAD
|

Silla para masajes 2

Area de Tatuajes y Barberia

PRODUCTO CANTIDAD

Silla para corte 2
Espejo 1
Maquina de corte 2

PRECIO VALORADO EN DOLARES
PRODUCTO CANTIDAD  PRECIO POR UNIDAD PRECIO TOTAL

Maquina de tatuaje 1 1580 1580
Tintas 1 2100 2100
Caja para guardar 1 60 60
TOTAL S/. 3,740

Area administrativa

IPREC|IO VALOlRADO EN SOLIIES - |

|
CANTIDA PRECIO POR PRECIO

FROIETE D UNIDAD TOTAL
Computadora 2 S/. 1,399 S/. 2,798
Silla 2 S/.116.90 S/.233.80
Escritorio 2 S/.179.90 S/.359.80
Estante 2 S/.219.90 S/.439.80
Lampara de 1 S/.39.90 S/.39.90
techo

TOTAL S/. 3,871.30
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Area de Recepcion

PRECIO VALORADO EN SOLES

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO POR UNIDAD PRECIO TOTAL

Computadora 2 S/. 1,399 S/. 2,798

Silla 2 S/.116.90 S/.233.80
Counter 1 S/. 2,299.00 S/. 2,299.00
TOTAL S/. 5,330.80

Habitaciones:

ShootingStar cuenta con 3 tipos de habitaciones divididas en simples,

dobles y matrimoniales, de las cuales cada tipo de habitacion cuenta con

bafio privado para mayor comodidad de nuestros huéspedes.

1. Habitacion Simples

PRODUCTO  |cANTIDAD [EEGENY
Televisor 16" 1
~ | CANTIDA
i | PRODUCTO |
Colchon 1.5 plazas 1 D
Rack de tv 1 Lavadero 1
Lampara 2 Sanitario 1
Catre de cama 1 Ducha 1
Sabana 2 Toalla de 1
Cubrecama 2 cuerpo
Edreddn 2 Toalla de mano 1
Mesa de noche 1 Toalla de cara 1
Almohadas 2 Piso de bafio 1
Pack de
Fundas de z_almohada 4 amenities 1
Espejo 1 Tacho de .
Aire acondicionado 1 basura
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2. Habitacion Doble

- - Bafo
PRODUCTO CANTIDAD
Televisor 16" 1 PRODUCTO CANTIDAD
Colchén 1.5 plazas

2
Rack de tv 1 Lavadero 1
Lampara 2 Sanitario 1
Catre de cama 2 Ducha 1
Sabana 4 Toalla de cuerpo 2

Cubrecama 2
Edredén 2 Toalla de mano 2
Mesa de noche 5 Toalla de cara 2
Almohadas 4 Piso de bano 1
Fundas de almohada 4 Pack de amenities 1
Espejo 1 Tacho de basura 1

Aire acondicionado 1

3. Habitacién Matrimonial

PRODUCTO CANTIDAD Bafio

Televisor 16" 1
Colchén 2.5 plazas 2
Rack de tv 1 PRODUCTO CANTIDAD
Lampara 2 L
Catre de cama 2 Lavadero 1
Sabana 4 Sanitario 1
Cubrecama 2 Ducha 1
Edredon 2 Toalla de cuerpo 2
Mesa de noche 2
Almohadas 4 Toalla de mano 2
Fundas de almohada 4 Toalla de cara 2
Espejo 1 Piso de bafio 1
Aire acondicionado 1 Pack de amenities 1
Tacho de basura 1
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Area de Alimentos y bebidas

Al ser un bed and breakfast solo se necesita el equipamiento basico ya
gue los alimentos serén terciarizados por una empresa de alimentos

especializada en el tema.

PRECIO VALORADO EN SOLES

PRECIO POR

PRODUCTO CANTIDAD UNIDAD PRECIO TOTAL
Mesas 7 S/. 1,252 S/. 8,765
Mesa de comida 2 S/.199.90 S/.399.80
Microondas 1 S/.189.00 S/.189.00
Cafetera 2 S/.119.90 S/.239.80
Hervidor 2 S/.59.90 S/.119.80

TOTAL S/. 9,165.20

i PRODUCTO | CANTIDAD

Vasos 50
Platos 50
Azucarera 7
Cucharitas 50
Tazas de café 50
Tenedor 50
Bowls 50
Cuchillos 50
Jarras 10

5.3 Operaciones
5.3.1 Operaciones Principales
El corebusiness de ShootingStar es el alojamiento. Las operaciones

estan disponibles los 365 dias del afio considerando los feriados.
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Alojamiento

ShootingStar, contara con 15 habitaciones, de los cuales todas estaran
ubicadas en la misma planta junto a los otros servicios que ofrece el
establecimiento, dentro de estas 15 habitaciones existen 11 simples, 2
dobles y 2 matrimoniales. Cada habitacién cuenta con bafio privado.
Cada tipo de habitacion tiene la misma decoracion.

A continuacion, se detallara el célculo de la ropa de cama y bafio en el

siguiente cuadro.

e Habitacion simple

ROPA DE CUARTO ROPA DE BANO AMENITIES

1 toalla de mano
1 toalla de cara

1 toalla de cuerpo
1 toalla de piso

1Sabana bajera
1 Sabana encimera
2 fundas estandar

1 jabon

1 shampoo

1 acondicionador
2 papel higiénico

e Habitacién doble

ROPA DE CUARTO ROPA DE BANO AMENITIES
2 sabanas bajeras 2 toallas de mano 1 jabon
2 sabanas encimeras 5 ya|las de cara 2 shampoo
4 fundas estandar 3 toallas de cuerpo 2 acondicionador
1 toalla de piso 2 papel higiénicos
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e Habitacién Matrimonial

i =
| ROPA DE CUARTO ROPA DE BANO AMENITIES

1 sabanas bajeras 2 toallas de mano 1 jabdn
1 sabanas encimeras 2 toallas de cara 2 shampo'o

2 toallas de cuerpo 2 acondicionador
4 fundas estandar 1 toalla de piso 2 papel higiénicos

El promedio de par stock por juego de sabanas y toallas en habitacion
gue deberia manejar toda compafia de servicio hotelero se encuentra
de 2-4 juegos. Al tener los conocimientos y la experiencia suficiente se
ha decidido contar con 4 juegos de ropa de cama por habitacion. Para
esto, el servicio de lavanderia sera terciarizado. Llegando a la

distribucion de los 4 juegos de la siguiente manera:

e En uso, aquel que estara siendo utilizado en la habitacion.

e En espera, estara en los closets de housekeeping para el

cambio de las sabanas.

e Enlavanderia, la cual estara siendo lavado por la empresa
elegida.

e Por ultimo, en almacén, por si ocurre alguna demora de entrega

por parte de la lavanderia.

Se considera 2 rotacion por dia, el nUmero necesario de compra para la

apertura detallado por tipo de lenceria se detalla a continuacion:
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1. Sabanas

SABANAS
# Tipo de # # Tipo Séb x Total
Habitaciones |Habitacion [Rotaciones | Camas Cama Cama Sabanas acliali o AUSITEE
11 Simple 2 11 Queen 2 44 4 176
2 Doble 2 4 Queen 4 32 4 128
2 Matrimonial 2 2 King 2 8 4 32
Total: 336

2. Protector de Colchon

PROTECTOR DE COLCHON

3. Fundas estandar

FUNDAS ESTANDAR

# Tipo de # # Tipo Cover x Total
Habitaciones [Habitacion |Rotaciones | Camas | Cama Cama Cover FEI N, [VOVAL
11 Simple 2 11 Queen 1 22 4 88
2 Doble 2 4 Queen 2 16 4 64
2 Matrimonial 2 2 King 1 4 4 16
Total: 168
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# Tipo de # # Tipo Funda x Total
Habitaciones |Habitacién [Rotaciones | Camas Cama Cama Funda FEF N[O
11 Simple 2 11 Queen 2 44 4 176
2 Doble 2 4 Queen 4 32 4 128
2 Matrimonial 2 2 King 4 16 4 64
Total: 368




4. Toallas

TOALLAS

5. Piso de Baifio

# Tipo de # Toallas x Total N°
Habitaciones [Habitacion |Rotaciones # Pax Hab. Toallas | Juegos dilear:1=
1TCa
11 Simple 2 1 1T™ 22,22,22 4 88,88,88
1TCu
2TCa
2 Doble 2 2T™M 8,8,12 4 32,32,48
3TCu
2TCa
2 Matrimonial 2 2T™M 8,8,8 4 32,32,32
2TCu
Total: 472

PISO DE BANO

6. Suministros de bafo

e Habitacion Simple

HABITACION SIMPLE

# Tipo de # Toallas Total N°
o o . TOTAL
Habitaciones |Habitacion |Rotaciones| x Hab. | Toallas | Juegos
11 Simple 2 1 22 4 88
2 Doble 2 1 4 4 16
2 Matrimonial 2 1 4 4 16
Total: 120

Cantidad Lenceria Reposicion |Aprobacién | Stock de
/ Entrega |Seguridad

1 Jabones Turno 7 Dias 8 Dias

2 Shampoo Turno 6 Dias 8 Dias

2 Acondicionador Turno 6 Dias 8 Dias
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e Habitacién Doble

HABITACION DOBLE

Cantidad Lenceria Reposicion |Aprobacién | Stock de
/ Entrega |Seguridad

1 Jabones Turno 7 Dias 8 Dias

2 Shampoo Turno 6 Dias 8 Dias

2 Acondicionador Turno 6 Dias 8 Dias

e Habitaciéon Matrimonial

HABITACION MATRIMONIAL

Cantidad Lenceria Reposicion |Aprobacién | Stock de
/ Entrega |Seguridad

1 Jabones Turno 7 Dias 8 Dias

2 Shampoo Turno 6 Dias 8 Dias

2 Acondicionador Turno 6 Dias 8 Dias

Stock de Amenities

JABONES

* Tasade uso:

30 Hab. =11 simples x 1 x 2 + 2 dobles x 1 x 2 + 2 matrimonial x

1x2

=30x1=30

=30 x 30 =900

* Stock de seguridad: 8 dias = 30x 8 = 240

* Cantidad de reserva: 7dias = 30x 7 = 210

*  Punto de Pedido: 210 + 240 = 450

*  Stock Maximo: 210 + 900 = 1110
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e SHAMPOO Y ACONDICIONADOR:
* Tasade uso:
38 Hab. =11 simples x 1 x 2 + 2 dobles x 2 x 2 + 2 matrimonial x 2 X
2
=38x1=238

=30 x 30 =900

* Stock de seguridad: 8 dias = 38 x 8 = 304
* Cantidad de reserva: 6 dias =38 x 6 = 228
* Punto de Pedido: 304 + 228= 532

*  Stock Maximo: 304+ 38 = 342

5.3.2 Operaciones de soporte
Las operaciones de soporte son aquellas que se realizan como
complemento de las operaciones principales antes mencionadas,
cumpliendo con la finalidad de contribuir al desarrollo la logistica

esperada en las actividades del establecimiento.

Servicio de Tattoo, Peluqueria y Masajes

Es conveniente incorporar como servicios complementarios el Tattoo
Shop (tienda de tatuajes), Peluqueria y sala de masajes
respectivamente. Cada uno de ellos ha sido pensado con la finalidad del
hacer aun mas atractiva la propuesta hospitalaria, siendo

complementada con servicios que son tendencia y se alinean de manera
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idonea al concepto del proyecto Fugaz, en donde se busca resaltar el

tema artistico y cultural en la zona.

Servicio de Limpieza

El mantenimiento de la limpieza alrededor del establecimiento es un
aspecto fundamental en las operaciones del mismo. Es por esto que se
cree conveniente contar con el personal apto con el fin que se mantenga
la limpieza en las instalaciones de ShootingStar.

Se cree conveniente tener a una persona por turno gue se encargue en
todo momento de limpiar, trapear y recoger desechos de las éareas

publicas en las instalaciones del establecimiento.

Servicio de Mantenimiento

Es de suma importancia hacer hincapié en al area de mantenimiento,
esto debido a que realizar mantenimiento preventivo en el
establecimiento reduce considerablemente el hecho de tomar medidas
correctivas. Se tiene previsto realizar mantenimiento preventivo una vez

por semana.

Agencia de Viajes

Complementando la experiencia en ShootingStar, al momento de buscar
nuevos destinos, pasajes terrestres o aéreos, tours, entre otros; los
huéspedes podran encontrar dentro del establecimiento una agencia de
viajes. Con esto, no tendran que salir de ShootingStar para poder

complementar su estadia y armar un paquete de viaje completo.
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CAPITULO 6: ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL

6.1

Forma societaria

ShootingStar adoptara la forma de sociedad andnima cerrada (S.A.C), ya que
esta empresa se dedica a una prestacion de servicios, en este caso, un hotel
Bed and Breakfast y debe de tener como minimo 3 accionistas y maximo 20. El

capital esta representado por accionistas.

Esta empresa esta conformada por cuatro personas naturales cuyos aportes

seran equitativos.

Esta conformado por:

Balarezo Herrera, Stive

Florian Espinosa, Roberto

Gonzales Wong, Stephani

Navarro Cruz, Sofia

Seremos nosotros 4 integrantes del grupo que estaremos a cargo, dado a que
estamos desarrollando el proyecto, y estaremos aplicando todo lo aprendido

durante nuestro crecimiento académico.

6.1.1 Tramites de construccion de la empresa
Para poder crear una sociedad, se deben seguir una serie de pasos
para que todo vaya en orden y no tener problemas a largo plazo,
debemos respetar y cumplir con lo que nos manda la Ley. Los tramites

que se deben cumplir para constituir nuestra empresa son los

siguientes:
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Paso 1: Elaborar la minuta de constitucion, la minuta es el
documento privado, elaborado y firmado por un abogado que
contiene la declaracion de voluntad de constituir la empresa.
Requisitos para elaborar la minuta son los siguientes:

o La Reservadel nombre en la SUNARP, Reservar el
nombre, impide la inscripcidon (durante la constitucién de su
empresa) de cualquier otra empresa adoptando una razén
social o una denominacion, completa o abreviada, igual o
semejante a aquella que esté gozando del derecho de

Reserva de Preferencia Registral.

Solicitar la Reserva del Nombre de la persona
juridica a constituir, se solicita en SUNARP. Se

debe solicitar la reserva del nombre de mi empresa
frente a otras solicitudes que pidan una inscripcion
con un nombre similar. Para eso lleno el formato
con el nombre de los socios, el domicilio fiscal, el
tipo de sociedad.

Se debe de espera un dia para que entreguen la
reserva del nombre. Se bloguea por treinta (30) dias
naturales y nadie puede tomar el nombre.

También se puede hacer via pagina web de la

o Busqueda de los indices, se solicita en SUNARP. Esta
basqueda sirve para saber si no hay un nombre o titulo
igual, o parecido, al que denominard a su empresa.

Derecho de tramite 4.00 nuevos soles.
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o Documentos personales, se presenta copia simple del

DNI vigente del titular o de los socios. En el caso del
titular/socio extranjero debera acompafar copia del carné
de extranjeria o visa de negocio.

Descripcion de la Actividad Econdémica, se debe
describir claramente la actividad a la cual se dedicara la
empresa se debe presentarla en una hoja suelta redactada
y firmada por los interesados.

Capital de la empresa, indicar el aporte del titular o de los

socios que se hace para la constitucion de la empresa.

Bienes Dinerarios, se le llama al aporte del capital
gue hago en efectivo.

Bienes no Dinerarios, son los aportes que hacen
en maquinas, equipos, muebles o enseres.

Paso 2: Escritura Publica, es un documento en el que se hace
constar un determinado hecho o derecho, contiene una o mas
declaraciones de las personas intervinientes, es autorizado por
un notario, que da fe sobre la capacidad juridica de los
otorgantes, el contenido del mismo y la fecha en que Requisitos
para que el notario pueda elevar la escritura publica.

o Minuta de constitucion de la empresa/acto constitutivo

(Incluyendo una copia simple).

o Pago de los derechos notariales
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o Si el tramite se realiza de manera patrticular, el monto a
pagar sera la tarifa establecida por el Notario, que casi

siempre depende del monto del capital social

Paso 3: Inscripcién en los registros publicos, una vez obtenida la
escritura publica de constitucion, el notario o el titular o los socios
tendran que realizar la inscripcion de la empresa en la Oficina
Registral competente en el Registro de Personas Juridicas de la

SUNARP.

La calificacion del titulo estd a cargo de un registrador publico de la
oficina registral competente, que debe extender el asiento de
inscripcion en un plazo de 01 DIA UTIL. A partir de la fecha y hora de
presentacion de los respectivos documentos, la empresa gozara de

los derechos y beneficios que brinda la inscripcion.

A partir de la inscripcién registral, la sociedad adquiere personalidad
juridica. Luego de calificar el titulo, la oficina registral entregara:
o Una constancia de inscripcion.

o Copia simple del asiento registral.

Registro de Sociedades, en este registro se inscriben la Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada — S.R.L, la Sociedad Andnima
— S.A. y la Sociedad Anonima Cerrada — S.A.C.

o REQUISITOS
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Formato de solicitud de inscripcién debidamente llenado
y suscrito.

Copia del documento de identidad del presentante del
titulo, con la constancia de haber sufragado en las

ultimas elecciones o haber solicitado la dispensa

respectiva.

Escritura Publica que contenga el pacto social y el
estatuto.

Pago de derechos registrales.

1.08%UIT por derechos de calificacion y 3/1000 del
capital por derechos de inscripcion.

Otros, segun calificacion registral y disposiciones
vigentes.

Paso 4: Tramitar el registro unico del contribuyente (RUC), este
namero nos identificara como contribuyentes fiscales; lo obtenemos
inscribiéndonos en el registro Unico de contribuyentes en las oficinas

de la SUNAT.

Paso 5: Inscribir a los trabajadores en essalud, se registra primero
a la entidad empleadora (empresa), se realiza mediante el Programa
de Declaracién Telematica — PDT o el Formulario N° 402, los cuales

pueden adquirirse en la SUNAT o en las entidades bancarias.

La afiliacién de los trabajadores se realiza a través del Programa de

Declaracion Telematica — PDT Formulario Virtual N° 601 Planilla
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Electrénica, si la entidad empleadora cuenta con 3 a mas
trabajadores, y en el Formulario N° 402 si cuenta con menos de 3
trabajadores. Esta declaracion, asi como el pago correspondiente,
debera realizarse mensualmente en las entidades bancarias
autorizadas, conforme a la fecha establecida por SUNAT, y estara a

cargo de la entidad empleadora.

Asimismo, a través de esta declaracion, el empleador consignara
como contribucion el 9% del sueldo total percibido, el cual no debera

ser menor al 9% de la Remuneracion Minima Vital vigente.

Paso 6: Solicitar permiso, autorizacion o registro especial, los
permisos, autorizaciones y/o registros especiales se solicitan a los
Ministerios y/o oficinas descentralizadas en las regiones segun el giro
y/o rubro del del negocio, permiten certificar que se cumple con las
normas de salud, de seguridad, de infraestructura, etc. Permiten que
pueda operar el negocio garantizando sobre todo no poner en riesgo

la vida humana.

El ministerio que debemos solicitar permiso es al Ministerio de

Comercio Exterior y Turismo - MINCETUR

Paso 7: Obtener la Autorizacién del libro de planillas, las planillas
de pago son un registro contable que brindan elementos que permiten

demostrar, de manera transparente, ante la autoridad competente, la
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relacion laboral del trabajador con la empresa, su remuneracion y los

demas beneficios que se le pagan.

Se deben conservar las planillas de pago, el duplicado de las boletas y
las constancias correspondientes, hasta cinco afios después de
efectuado el pago. Estos registros pueden ser llevados de forma fisica

(libros u hojas sueltas) o de forma virtual.

Estan obligados a llevar el registro de planillas en libros y/o hojas
sueltas las personas naturales con negocio con un maximo de 3 tres
trabajadores, para ello deben solicitar la autorizacion en el Ministerio
del Trabajo y Promocién del Empleo — MTPE (LIMA) y/o en las
Direcciones Regionales del Trabajo y Promocion del Empleo de cada

region, segun corresponda.

Se debe registrar a todo trabajador sujeto al régimen laboral de la
actividad privada, dentro de las 72 horas de inicio de la prestacion de

servicios.

Para solicitar la autorizacién de planillas de pago en libros y/o hojas
sueltas al MTPE, se debera presentar:
o Solicitud Dirigida al Representante de la Direccion Regional de
Trabajo y Promocion del Empleo (Regiones) y MTPE para
Lima.

o Libro u hojas sueltas a ser autorizadas, debidamente

numeradas.
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o Copia del comprobante de informacion registrada conteniendo
el Registro Unico de Contribuyentes — RUC.

o Constancia de Pago de la tasa correspondiente (11.36 Nuevos
Soles para empresas en General y 3.40 Nuevos soles para
MYPES). La tasa depende de la Direccion Regional de Trabajo

y Promocién del empleo correspondiente.

Paso 8: Legalizar los libros contables, la legalizacion es la
constancia, puesta por un notario, en la primera hoja util del libro
contable. Si uso registros por medio computarizado, esta constancia
debe estar en la primera hoja suelta. La constancia asigna un namero
y contiene el nombre o la denominacion de la razén social, el objeto
del libro, el niumero de folios, el dia y el lugar en que se otorga, y el
sello y firma del notario (o0 juez de paz si no hubiera notario en el

lugar).

Ademas, cada hoja, debidamente foliada (o0 sea, numerada en forma
consecutiva), debe contar con el sello del notario o juez de paz, de ser

el caso.

Paso 9: Tramitar la licencia municipal, la Licencia Municipal de
Funcionamiento es una autorizacion que otorga una municipalidad
distrital y/o provincial para el desarrollo de actividades economicas
(comerciales, industriales o de prestacion de servicios profesionales)
en su jurisdiccién, ya sea como persona natural o juridica, entes

colectivos, nacionales o extranjeras.
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La Licencia Municipal de Funcionamiento:

©)

o

Solo permitird la realizacion de actividades economicas,
legalmente permitidas, conforme a la planificacion urbana y
bajo condiciones de seguridad.

Permite acreditar la formalidad de su negocio, ante entidades
publicas y privadas, favoreciendo su acceso al mercado.
Garantiza el libre desarrollo de la actividad econdémica

autorizada por la municipalidad.

6.1.2 Tramites de categorizacion

En nuestro caso por ser albergue no cuenta con una clasificacién y/o

categorizacion como lo cuenta los hoteles, Apart — Hoteles o Hostales,

tenemos que seguir con los siguientes pasos segun el reglamento de

establecimiento de hospedaje:

a) Copia simple del RUC;

b) Copia de la Licencia de Apertura de establecimiento otorgado

por la Municipalidad correspondiente;

Formato segun modelo que aparece en el Anexo N° 8 del
presente Reglamento, en el que se precise en detalle que el
establecimiento cumple con los requisitos y condiciones
minimas exigidas para ostentar la clase y/o categoria

solicitada;
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d) Copia simple del Certificado de Defensa Civil vigente, en el
gue se sefale que el local reune los requisitos de seguridad
para brindar el servicio de hospedaje;

e) Si el establecimiento se ubicara en zonas que correspondan a
Patrimonio Monumental, Historico, Arqueoldgico, o cualquier
otra zona de caracteristicas similares, se requerira adjuntar a
la solicitud, los informes favorables de las entidades
competentes.

f) Copia del recibo de pago por derecho de tramite, establecido

en el TUPA correspondiente.

6.1.3 Registros publicos
En el Perd, el ente encargado de revisar dichos documentos
presentados para legalizar toda persona juridica o natural es la

SUNARP (Superintendencia Nacional de los Registros Publicos).

Y que es este ente, es un organismo descentralizado autbnomo del
Sector Justicia y ente del Sistema Nacional de los Registros Publicos, el
cual tiene entre sus principales funciones el de dictar las politicas y
normas técnico - registrales de los registros publicos que integran el
Sistema Nacional, ademdas de planificar, organizar, normar, dirigir,
coordinar y supervisar la inscripcion y publicidad de actos y contratos en

los Registros Publicos que integran el Sistema Nacional.
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6.1.4

Nosotros al ser una empresa con personas juridicas, nos ayuda a
registrar nuestra sociedad anénima y con ello podemos sacar nuestro

RUC.

Tramite de RUC

Para sacar el RUC se debe presentar el original y copias de los
siguientes documentos: documento de identidad del representante legal,
para sustentar el domicilio fiscal se debe de presentar un recibo de
agua, luz, telefonia fija, (con fecha de vencimiento dentro de los ultimos
dos (2) meses) y la partida registral certificada por los Registros
Publicos (dicho documento no podra tener una antigiedad mayor a
treinta (30) dias calendario), la partida registral certificada (ficha o
partida electronica) por los Registros Publicos. (Dicho documento no
podra tener una antigiiedad mayor a treinta (30) dias calendario). En el
caso de la declaracion de establecimiento(s) anexo(s), debera exhibir el
original y presentar fotocopia de uno de los documentos que sustentan

el domicilio del local anexo.

Si el representante legal no puede realizar la inscripcibn de manera
personal, se puede autorizar a otra persona. Para ello, esta persona
debe cumplir adicionalmente con los siguientes requisitos: exhibir el
original y presentar una fotocopia de su documento de identidad,
presentar una carta poder con firma legalizada ante notario publico o
autenticada por un fedatario de la SUNAT vy presentar los siguientes

formularios firmados por el representante legal o persona autorizada:

116



o Formulario N°2119, solicitud de inscripcidon o comunicacion de
afectacion de tributos.

o Formulario N°2054, representantes legales.

o Formulario N° 2046, establecimientos anexos (s6lo en el caso de
contar con establecimiento anexo distinto al sefialado como
domicilio fiscal y debidamente sustentado.

Una vez seguido y cumplido con los requisitos establecidos la SUNAT
otorgara el comprobante de informacién registrada que contiene el
namero de RUC otorgado y los datos de que se contribuyé como
contribuyente al momento de la inscripcidon. Asimismo, se va a otorgar
un permiso para poder imprimir las facturas y las boletas de venta. Con

esto ya se pueden realizar ventas de manera legal.

6.2 Licenciay Autorizaciones
6.2.1 Licencia de funcionamiento
Para solicitar la licencia de funcionamiento primero solicitamos una
revision del predio que se encarga defensa civil, en la cual defensa civil
hace la revision y si en la revisibn nos encuentran 3 observaciones,
tenemos que resolverlas para que de nuevo puedan hacer la revision y
todo este bien, después se pasa a sacar la licencia de funcionamiento

en la provincia constitucional del Callao.

La licencia tiene los siguientes requisitos:
o Formulario Unico de tramite — FUT

o Declaracién jurada de observancia de Defensa Civil
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6.3

o Copia certificada de Seguridad en Edificaciones — ITSE

o Vigencia de Poder del Representante legal

o Copia Simple de la Autorizacién Sectorial correspondiente
o Pago de la tasa estipulada en el TUPA

o Debe contar con Carta Poder con firma legalizada notarialmente.

Marcas y Patentes

Al registrar nuestra marca, le estamos dando seguridad a nuestra empresa y
nuestro negocio, porgue si No nos registramos podemos correr el riesgo de que

otras personas se apoderen de nuestra marca.

6.3.1 Tramite de registro de marca
El registro de marcas esta a cargo de la Direccion de Signos Distintivos
del INDECOPI (Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la

Proteccion de la Propiedad Intelectual).

Para el registro de marcas, nombres comerciales, lemas comerciales,
marcas colectivas y marcas de certificacion, debe tenerse en cuenta los
siguientes requisitos:
e Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud
correspondiente (uno de los cuales servird de cargo). Se debe
indicar los datos de identificacion del solicitante (incluyendo su

domicilio para que se le remitan las notificaciones).

e En caso de contar con un representante, se debera indicar sus

datos de identificacion y su domicilio sera considerado para
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efecto de las notificaciones. Consecuentemente, sera obligatorio

adjuntar los poderes* correspondientes.

Indicar cudl es el signo que se pretende registrar. Si éste posee
elementos graficos, se debera adjuntar su reproduccion (tres
copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho y a

colores, si se desea proteger los colores).

Determinar expresamente cuales son los productos, servicios o
actividades econémicas que se desea registrar, asi como la clase

o clases a la que pertenecen (Clasificacion de Niza).

En caso de tratarse de una solicitud multiclase, los productos o
servicios se deben indicar agrupados por clase, precedidos por el
namero de clase correspondiente y en el orden estipulado por la

Clasificacion de Niza.

De ser necesario, se deber4d manifestar la prioridad que se
reivindica. En esta situacién particular, se adjuntara la copia de la
solicitud cuya prioridad se invoca, certificada por la autoridad que

la expidid, de ser el caso, traducida al espafiol.

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo
es equivalente al 14.86% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT)
por una clase solicitada. EI monto (S/. 534.99 nuevos soles) se
cancelara en la Caja del INDECOPI. Por cada clase adicional, el
pago del derecho de trdmite serd de S/. 533.30, cuyo costo es

equivalente al 14.81% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT).
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Se debera tener en cuenta, ademas, ciertos requisitos adicionales en los

siguientes supuestos:

Marcas colectivas y Marcas de certificacion: se acompafara

también el Reglamento de uso correspondiente.

Nombre comercial: se sefalard fecha de primer uso y se
acompafara los medios de prueba que la acrediten para cada

una de las actividades que se pretenda distinguir.

Lema comercial: se indicara el signo al cual se asociara el lema
comercial, indicando el niumero de certificado o, en su caso, el

expediente de la solicitud de registro en tramite.

El usuario debera considerar que existen ciertos requisitos minimos

gque debe cumplir una solicitud de registro para que se le asigne fecha

de presentaciéon. Asi, si en la solicitud no se consigna alguna de las

siguientes informaciones:

Los datos de identificacion del solicitante, o de la persona que
presenta la solicitud, que permitan efectuar las notificaciones

correspondientes.
La marca cuyo registro se solicita.

La indicacion expresa de los productos o servicios para los cuales
se solicita el registro o;

El pago de las tasas respectivas.

Se le otorgara un plazo de sesenta (60) dias habiles para

subsanar los incumplimientos.
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6.4 Legislacién laboral

La legislacion Laboral vigente se encuentra bajo la resolucién ministerial 136 N

2014 NTR. Algunas de los puntos que estaran sujetos a nuestro bed and

breakfast seran:

Se les pagara las gratificaciones en los meses de Julio y diciembre

Tendran el derecho a un mes de vacaciones remuneradas por afo,
previa coordinacion con el administrador

Se les pagara su CTS en el mes de octubre y el mes de mayo

Contaran con goce de compensacion por tiempo de servicio

6.5 Legislacion tributaria

En el ambito de impuestos, la empresa como persona juridica, esta obligada

con SUNAT, EsSalud, pensiones y la municipalidad provincial del Callao.

SUNAT: Impuesto a la renta, impuesto general a las ventas impuesto

extraordinario de solidaridad

EsSalud: Aporte para los trabajadores que se encuentran dentro de
nuestra planilla, con una tasa del 9% sobre el sueldo del trabajador.
Municipalidad: Todos los pagos referentes a los arbitrios de nuestra
empresa.

Pensiones (AFP): Se pagara pago respectivo hacia el sistema nacional
de Pensiones o Sistema Privado, dependiendo del % de cada trabajador

de su sueldo mensual.
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6.6 Estudio Organizacional

6.6.1 Organigrama de la empresa

Administrador

Asistente

Operaciones Aministrativo

| |
Housekeeping Servicios Seguridad
Manager
\\ L B Peluqueria Mantenimiento

\YEREIES

— Tatuajes

Fuente: Elaboracion Propia

Se va a terciarizar las areas siguientes:

e Contador externo

e Marketing externo

6.6.2 Perfil del trabajador

6.6.2.1 Funciones y responsabilidades
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Administrador

Funciones Generales

Es el que tiene que marcar el camino y las pautas a seguir en las diferentes
areas del hotel.

Supervisar las actividades de todas las areas de la empresa, de manera que
logre cumplir con los objetivos generales de la organizacion.

Funciones del Trabajador

e Responsabilidad comercial con alcance de nuevos mercados con
estrategias responsables y cartera propia clientes

e Planificacion de ventas y objetivos

e Analizar y conocer el mercado y la competencia existente o potencial,
proponiendo acciones que permitan aumentar la cuota de mercado y
posicionamiento

e Analizar e interpretar junto con el equipo las fuentes externas e
internas de informacion

e Se encarga de la contratacion del nuevo personal.

e Prospeccion de mercado, captacion, venta y seguimiento de clientes

e Profesional de las carreras de Administracion de Empresas, Marketing,
Hoteleria y Turismo o afines, ademas de ser persona proactiva,
organizada, con habilidades comerciales, Experiencia minima 4 afios

Perfil del Cargo

Carrera: Licenciado en Administracion.

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Experiencia minima de 4 afios en puestos similares.
Experiencia: Administracion, planeacion, organizacion y direccion de
empresas

Capacidad de Liderazgo y supervision

Habilidad en el manejo de personal.

Habilidad para manejar situaciones dificiles.

Comunicador eficaz.

Caracter tolerante.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Conocimientos en administracion y direccion de empresas

Asistente

Funciones Generales

Ejecuta los procesos administrativos del éarea, aplicando las normas vy
procedimientos definidos, elaborando documentacién necesaria, revisando y
realizando calculos, a fin de dar cumplimiento a cada uno de esos procesos,
lograr resultados oportunos y garantizar la prestacion efectiva del servicio.

Funciones del Trabajador
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Dirigir y controlar todas las actividades administrativas
Supervisa las funciones de contabilidad

Manejo de los inventarios

Encargado de temas administrativos, tales como prestamos,
descuentos, vacaciones, entre otros

Perfil del Cargo

Carrera: Egresada o estudiante de ultimo ciclo en secretariado
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Experiencia: 2 afios en puestos similares

Comunicador a todo nivel.

Tolerancia y buen juicio critico

Conocimientos en administracién de empresas.

Reception Manager

Funciones Generales

Supervisa toda actividad relacionada con recepcién y cafeteria

Funciones del Trabajador

e Selecciona y supervisa el personal a su cargo.

e Mantiene el orden y el adecuado abastecimiento de su departamento.
Elabora informes periédicos de indicadores para presentar

al administrado

Estar pendientes de la entrega de snaks para la cafeteria.

Orienta al personal sobre sus funciones diarias.

Participa en la capacitacion del personal a su cargo.

Resuelve cualquier problema en el area a su cargo.

Perfil del Cargo

Carrera: Titulado en administracion hotelera.

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Experiencia: 3 afios en puestos similares (Supervision y/o Jefaturas)
Capacidad de Liderazgo y trabajo en equipo.

Capacidad para delegar funciones a su personal y de autonomia en
toma de decisiones.

Amabilidad en el trato a clientes y al personal a su cargo.

Comunicador eficaz

Conocimientos en administracion de empresas y en alimentos y bebidas
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Recepcion

Funciones Generales

Atender solicitudes de reservas, tarifas y servicios. Asi mismo de acuerdo a la
disponibilidad confirmar, cancelar y modificar reservas. Tiene la obligacion de
conocer y promover los servicios del hotel.

Funciones del Trabajador

Se encarga de los cambios de habitacion.

Avisan al departamento de ama de llaves sobre las reservas
Controla las llaves de los cuartos y la llave maestra.

Realiza los checkout

Llena el registro hotelero, asigna habitaciones y distribuye la
correspondencia.

Perfil del Cargo

e Carrera: Egresado o estudiante de ultimo ciclo de
administracion hotelera

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Experiencia minima de 1 afio en puestos similares.
Habilidad en el manejo de personal.

Habilidad para manejar situaciones dificiles.
Comunicador eficaz.

Caracter tolerante.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Cuartelera

Funciones Generales

Limpieza general de las habitaciones del bed&breakfast, cumpliendo con los
estandares establecidos.

Funciones del Trabajador

Realizar la limpieza y cobertura de las habitaciones.
Manejar el coche de limpieza.

Anticiparse a los pedidos del huésped.

Comunicar en caso le falte algiin material.

Reportar los estados de las habitaciones.

Reponer ametities.
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Mantenimiento

|Funciones CEENEIEIES

Repara y mantiene la estructura fisica, los equipos del bed&breakfast.

Funciones del Trabajador

Se encarga de que las instalaciones se encuentren en perfecto estado
de orden y limpieza

Se encarga del funcionamiento de los bafios

Se encarga por las reparaciones o trabajos de mantenimiento

Perfil del Cargo

Carrera: Egresado o estudiante técnico de la carrera de electricidad
Sexo: Masculino

Estado civil: Indistinto

Experiencia: 6 meses en el manejo y mantenimiento en similares.
Conocimiento en el manejo de equipos, iluminarias y maquinas.
Comunicacion a todo nivel.

Cafeteria

Funciones Generales

Encargado de preparar y servir los distintos platos del bed&breakfast.

Funciones del Trabajador

Revisar la entrega de los proveedores

Reportar si falta al insumo o bebida de la cafeteria.

Llenar los termos y reponer de las cosas que falten en la estacion
de bebidas calientes para que los huéspedes puedan servir.

Perfil del Cargo

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Experiencia: 6 meses en puestos similares
Conocimiento en preparacion de bebidas (pisco sour)
Comunicacion a todo nivel.
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6.7

Seguridad

Funciones Generales

Velar por la seguridad del personal y los huéspedes.

Funciones del Trabajador

e Presentar informe de actividades
e Controlar la asistencia y permanencia del personal a sus ordenes y
reportar las faltas del mismo.
Requerimiento del Personal

El nivel de contacto de los empleados con el huésped es alto porque ellos se

van a encargar de resolver todas las dudas que tengan nuestros huéspedes.

6.7.1 Forma de contratacion
Los trabajadores del area de operaciones y personal administrativo
realizaran sus labores a tiempo completas, estaran inscritos en planilla
con todos los beneficios de la Ley. El personal que labore medio tiempo
estara bajo la modalidad de préacticas pre profesionales.
El contrato del personal de tiempo completo sera inicialmente por tres
meses, puesto que pasaran por un periodo de prueba. Al terminar los
tres meses, procederan a firmar un contrato por nueve meses. Pasado
el primer afio del contrato, estos seran firmados semestrales. Recibiran
dos gratificaciones anuales, equivalentes a un sueldo adicional cada uno
en los meses de Julio y diciembre.
En el caso de los practicantes pre profesionales, se les otorgara un
convenio préacticas pre profesionales, el cual debera ser firmado por el
gerente general de nuestra empresa, el trabajador y su centro de
estudios. El trabajador debera respetar las 32 horas semanales.
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RecibirAn subvenciones cada seis meses de trabajo y este sera

equivalente a la mitad de su sueldo.

6.7.2 Régimen laboral

El régimen laboral sirve para que el empleado tenga conocimiento de
sus contratos de trabajo, minimo y maximo de horas trabajas por dia,
remuneraciones, beneficios por parte del empleador, seguros de vida y
tributos.

Hace unos afos el congreso de la republica del Pera, dio a conocer las
leyes y régimen laboral para las personas que laboren en el rubro

hotelero y estos son los articulos mas importantes:

Articulo 1: En caso sea un hospedaje o establecimiento de alimentos y
bebidas, se le recargara el 13% sobre el importe total de lo que facturen

dichos establecimientos.

Articulo 2: El monto del 13% de separara en dos partes, el 11% sera
entregado y repartido entre los trabajadores dependiendo el porcentaje
gue este estipulado en sus contratos iniciales y el 2% restante seré para

el aporte de los fondos de jubilacion.

Articulo 4: La distribucién del 11% a los trabajadores, debera ser
entregada como maximo durante los primeros 5 dias después de la
guincena de cada mes, siempre y cuando se verifique que el trabajador

presto real y completo servicio.
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Articulo 6: El 11% al que se refiere en el articulo 2, se repartiran a los

trabajadores de acuerdo a los siguientes porcentajes de la tabla de

distribucion:

| o * - =
oo [ omunes oo apunos

Recepcién

Servicio de
Alojamiento y
pisos

Restaurantes y
bares

Cocineros

Lavanderiay
Lenceria

Mantenimiento

Recepcionistas,
cajeros,
conserjes

Azafata,
cuarteleros,
mozos

Maitre, barman,
somelier

Chefs, maestro
panadero,
parrilleros

Costureros,
lavanderas,
planchadores
Electricista,
gasfitero,
carpintero,
soldador, albafiil

Telefonista,
peluquero,
playero

Ayudantes de
mozo, azafatas
y camareras

Ayudante de
mozo 'y
ayudante de bar

Ayudantes de
cocina

Ayudantes de
limpieza

Ayudantes de
mantenimiento

Asistentes
y auxiliares

Supervisor
esy
personal
de
limpieza

Asistentes

Asistentes

Auxiliares

oy
asistentes

Jardineros

y
asistentes

Jefes de caja,
facturacion,
reservay
sociales

Ama de llaves
y otros jefes

Jefes de
banquetes,
recepciones y
fiestas

Jefes de
cocina

Jefes de
lavanderia

Jefe de
mantenimiento
y otros jefes

Articulo 8: Los establecimientos de trabajo, deberan contar con alguin

espacio donde pueda descansar el personal si es que se trabaja hasta

después de la medianoche, en caso de que no opte por quedarse, la

empresa debera apoyar con los pasajes de la movilidad. Por otro lado,

también se les otorgara el servicio de comida, los mas comunes son el

almuerzo y la cena dependiendo el turno que les toque.
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Se trabajara con tres tipos horarios que son el turno de mafana, turno
de tarde y turno de amanecida. Los turnos de trabajo duraran 8 horas
sin contar los 45 minutos de break que se les otorgara a los trabajadores

para que descansen y tengan su refrigerio.

6.7.3 Remuneraciones

AREA ADMINISTRATIVA | MENSUAL AREA HOUSEKEEPING | MENSUAL

Administrador 2,500 Cuartelero 1 850
Asistente 1,500 Cuartelero 2 850
Reception Manager 1,200 Cuartelero 3 850
TOTAL 5,200 Cuartelero 4 850

TOTAL 3,400

AREA DE OPERACIONES MENSUAL

Recepcionista 1 1,300
Recepcionista 2 1,100
Recepcionista 3 1,100
Recepcionista 4 850

TOTAL 4,350
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| AREA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS |MENSUAL |

Cafeteria 1 950

Cafeteria 2 950

Cafeteria 3 950
TOTAL 2,850

Total, Remuneracién Mensual s/. 17,482.50

Como se puede observar en los cuadros anteriores, con todos los puestos de
trabajos que necesitaremos y los diferentes tipos de sueldo que recibiran los
trabajadores. Si bien es cierto, las remuneraciones son relativamente bajas o
basicas ya que el B&B ShootingStar se encuentra en una etapa de inversion,
en la cual, se busca minimizar los gastos de operaciones, pero sin que el

servicio exclusivo que se quiere brindar se vea afectado.

6.7.4 Horarios de Trabajo

En cuanto al horario de trabajo se seguird lo establecido por ley respecto a la
Jornada Ordinaria de trabajo, el cual estipula que la jornada diaria de un
trabajador consta de ocho horas diarias incluidos 45 minuto de receso y/o
refrigerio, sin que en ningln caso la jornada semanal exceda en promedio las
48 horas.

Se manejaran 5 turnos distintos, un turno en horario de oficina (9:00-18:00) y
cuatro turnos distintos de operaciones (7:00 a 15:00, 10:00 a 18:00, 13:30 a

21:30y 21:15 a 7:30).
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Establecidas las areas de habitaciones o housekeeping, Alimentos y Bebidas,

area administrativa y de seguridad y gerencia; detallaremos los horarios por

area y la cantidad de personas que laburara por turno:

AR AA . R A A
Cargo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Administrador 09:00 - 18:00 {09:00 - 18:00 | 09:00 - 18:00 | 09:00 - 18:00 |09:00 - 18:00 OFF OFF
Asistente 09:00 - 18:00 {09:00 - 18:00 ] 09:00 - 18:00 | 09:00 - 18:00 |09:00 - 18:00 OFF OFF
Reception Manager [09:00 - 18:00 |09:00 - 18:00]09:00 - 18:00 |09:00 - 18:00 OFF 09:00 - 18:00 |09:00 - 18:00

El &rea administrativa trabajara en horario de oficina, debido a las labores que

manejan, excepto el reception manager, esta persona cumplira las funciones

del administrador los finales de semana. Esto quiere decir que trabajaran los

dias de semana y sus dias libres seran sabado y domingo. Es importante

recalcar que los horarios de los gerentes pueden ser cambiantes pues no

mantienen un horario y actividades constantes y suelen tener reuniones o

actividades sin previo aviso.

Cargo

Lunes

Martes

AR

A OPER
Miércoles

A A

Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

Recepcionista 1

07:00 - 15:00

OFF

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

OFF

Recepcionista 2

10:00 - 18:00

10:00 - 18:00

10:00 - 18:00

OFF

10:00 - 18:00

10:00 - 18:00

OFF

Recepcionista 3

21:15 - 07:30

OFF

OFF

21:15 - 07:30

21:15 - 07:30

21:15 - 07:30

21:15 - 07:30

Recepcionista 4

13:00 - 21:30

07:00 - 15:00

OFF

10:00 - 18:00

OFF

OFF

07:00 - 15:00

Recepcionista 5

OFF

13:00 - 21:30

13:00 - 21:30

13:00 - 21:30

OFF

13:00 - 21:30

10:00 - 18:00

Recepcionista 6

OFF

21:15 - 07:30

21:15 - 07:30

OFF

13:00 - 21:30

OFF

13:00 - 21:30

Por otro lado, entrando al area operativa, contaremos con seis recepcionistas

que 3 de ellos trabajaran acuerdo a ley 5 dias a la semana con dos dias libres

escogido al azahar. Los otros 3 recepcionistas tendran contrato part time,

trabajando solo 4 o 5 dias a la semana.
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Cargo

Lunes

Martes

A O
Miércoles

. A
Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

Cafeteria 1

07:00 - 15:00

14:00 - 22:00

14:00 - 22:00

14:00 - 22:00

14:00 - 22:00

14:00 - 22:00

OFF

Cafeteria 2

OFF

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

07:00 - 15:00

Cafeteria 3

14:00 - 22:00

09:00 - 17:00

09:00 - 17:00

09:00 - 17:00

OFF

09:00 - 17:00

14:00 - 22:00

En cuanto al area de alimentos y bebidas se refiere, se ha considerado contar

con tres personas, los cuales se repartiran a lo largo de la semana cubriéndose

unos a los otros durante los dias de semana y compartiendo funciones en

turnos de fines de semana.

Cargo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Cuartelera 1 06:30 - 14:30 [06:30 - 14:31]06:30 - 14:32 | 06:30 - 14:33 |06:30 - 14:34|13:00 - 21:00 OFF
Cuartelera 2 OFF OFF 10:00 - 18:00 [ 10:00 - 18:00 |13:00 - 21:00 | 10:00 - 18:00 | 10:00 - 18:00
Cuartelera 3 13:00 - 21:00 |13:00 - 21:00|13:00 - 21:00 [13:00 - 21:00 OFF 06:30 - 14:30 |06:30 - 14:30
Cuartelera 4 10:00 - 18:00 |10:00 - 18:00 | 10:00 - 18:00 |10:00 - 18:00 |10:00 - 18:00 OFF 13:00 - 21:00

Los cuatro personales de housekeeping se cubriran unos a otros, teniendo dos

de ellos que trabajaran en el turno del medio durante la semana.

En cuanto a los servicios de peluqueria, masajes y estudio de tatuaje el horario

de atencion es el siguiente:

e Tatuajes: Horario de atencién de 10:00 — 19:00

e Peluqueria: Horario de atencion de 08:00 — 18:00

e Masajes: Horario de atencion de 07:00 — 21:00

6.7.5 Beneficios Sociales

Por ley, segun el ministerio de trabajo y promocion del empleo los beneficios

sociales que se deben brindar a tus colaboradores son los siguientes:
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a)

b)

d)

Gratificaciones

Los empleados recibiran dos gratificaciones al afio segun lo que indica la
Ley N° 27735, la cual indica que estas deben de ser entregadas en los
meses de Julio y diciembre, las cuales tienen un monto equivalente a la

remuneracion percibida por el trabajador.

Compensacién por Tiempo de Servicios
La CTS consiste en la deduccion de un porcentaje del sueldo del
trabajador para que al momento de dejar de laborar este pueda prescindir

de este dinero ahorrado.

EsSalud
Una vez cumplidos los cuatro aflos de trabajado en la empresa, el
trabajador tiene derecho a un seguro de vida, el cual tiene una prima del

46 % del sueldo mensual.

Vacaciones Pagadas
Por cada afio completo de actividades laborales que el trabajador haya
tenido, este tiene derecho a 30 dias de descanso remunerado, segun lo

dicta la ley.

Participacion en las utilidades

Regulan el derecho de los trabajadores a participar en las utilidades de las
empresas que desarrollan actividades generadoras de rentas de tercera
categoria. Segun ley 28873, el generarle ganancias a la empresa en donde

laboras te hace participe también de estas ganancias.
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Ademas de estos beneficios, se brindaran también algunos dias de licencia

en ocasiones especiales tales como:

1.

2.

Dias de pre y post parto

Dias de lactancia

Licencia por perdida de un familiar directo
Licencia de paternidad

Descansos Médicos justificados

Entre otros.

6.7.6 Requerimientos de capacitaciones

Para este punto, cabe resaltar la importancia de tener un personal altamente

calificado y preparado para brindar el servicio que los usuarios de B&B

esperan recibir en cada una de sus visitas. Se contara con un tipo de

capacitacion:

1. La capacitacion inicial; donde se le da a conocer las politicas de la

empresa, las instalaciones y sobre todo una mirada general al area

donde se desempefara.
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CAPITULO 7: ESTUDIO FINANCIERO

7.1

Inversiones

TC 3.3
y Inversién en ACTIVOS TANGIBLES
Equipamiento general

Actlvo Cantidad Costo Unitario Vanr Total con IGV

Sllla para masajes

Silla para corte

Espejo

Maguina de corte

Magquina de tatuaje

Tintas

Caja para guardar

Computadora

Silla

Escritorio

Estante

Lampara de techo

Computadora

Televisor 16"

Colchon 1.5 plazas 1 19
Rack de tv 1 15
Lampara 2 15
Catre de cama 1 19
Sabana 2 19
Cubrecama 2 19
Edredon 2 19
Mesa de noche 1 19
Almohadas 2 19
Fundas de almohada 4 19
Espejo 1 15
Aire acondicionado 1 15
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Inversién en ACTIVOS TANGIBLES
Equipamiento Habitaciones Matrimonial

2
Colchon 2.5 plazas 2 2
Rack de tv 1 2
Lampara 2 2
Catre de cama 2 2
Sabana 4 2
Cubrecama 2 2
Edredén 2 2
Mesa de noche 2 2
Almohadas 4 2
Fundas de almohada 4 2
Espejo 1 2
Aire acondicionado 1 2
o
ersion en A O A B
0 Dd > O DaAloO
avadero 17
Sanitario 1 17
Ducha 1 17
Toalla de cuerpo 1 21
Toalla de mano 1 21
Toalla de cara 1 21
Piso de bafo 1 17
Pack de amenities 1 17
Tacho de basura 1 17
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Activo

Elaboracion de Minuta 1 |S/. 450.00 | S/. 531.00 | S/. 450.00 |S/. 531.00

Escritura publica 1 |S/. 112.00 | S/. 132.16 | S/. 112.00 |S/. 132.16

= Inscripcién en los Reg Publicos 1 |S/. 350.00 | S/. 413.00 | S/. 350.00 |S/. 413.00
(=2}

) Autorizacion del Libro de Planillas 1 |s/. 15.00 | S/. 17.70 | S/. 15.00 |S/. 17.70

3s Legalizar los libros contables 1 |S/. 380.00 | S/. 448.40 S/. 380.00 |S/. 448.40

Tramitar la licencia municipal 1 |S/. 180.00 | S/. 212.40 | S/. 180.00 |S/. 212.40

Publicacion en el Peruano S/. 180.00 | S/. 212.40 | S/. 180.00 |S/. 212.40

Licencias de funcion 1 |S/. 45.00 | S/. 53.10 | S/. 45.00 |S/. 53.10

é % Disefio del Logo 1 |S/. 270.00 | S/. 318.60 | S/. 270.00 |S/. 318.60

2.8 Registro del Dominio 1 |S/. 240.00 | S/. 283.20 | S/. 240.00 |[S/. 283.20

Host 1 |S/. 450.00 | S/. 531.00 | S/. 450.00 |S/. 531.00

Anuncios en Facebook 2 |S/. 500.00 | S/. 590.00 | S/. 1,000.00 |S/. 1,180.00

Total S/. 5,017.36
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Detalle

Inversion Tangible

Inversion Intangible

Capital de trabajo

Total inversion

Inversion Aporte Propio Préstamo Total Porcentaje
Inversion Tangible S/. 182,851.30| S/. - |S/. 182,851.30) 85.42%
Inversion Intangible S/. 5,017.36] S/. - | sl 5,017.36 2.34%
Capital de trabajo S/. -73,803.45| S/. 100,000.00] S/. 26,196.55 12.24%
Total S/. 114,065.21) S/. 100,000.00] S/. 214,065.21] 100.00%
Porcentaje 53.29% 46.71% 100.00%
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7.2 Remuneracion

CARGOS CANTIDAD | SUELDO |SUELDO BRUTO ANUAL [GRATIFICACI| ESSALUD 10% CTS ONP 13% Costo anual MENSUAL
BRUTO ON

Administrador 1 S/. 2,500.00] S/. 30,000.001 S/. 5,000.00] S/. 250.000S/.  2,500.00 S/. 325.00] S/. 40,500.00] S/. 3,375.00)
Asistente 1 S/. 1,500.00 S/. 18,000.00] S/. 3,000.00]| S/. 150.001 S/.  1,500.00 S/. 195.00 S/. 24,300.00] S/. 2,025.00)
Reception Manager 1 S/.1,200.00[ S/. 14,400.000 S/. 2,400.00] S/. 120.000S/.  1,200.00{ S/. 156.00 S/. 19,440.00 S/. 1,620.00
Cuartelero 1 1 S/ 850.00 S/. 10,200.00]S/.  1,700.00] S/. 85.00 S/. 850.00] S/. 110.50 S/. 13,770.00 SI. 1,147.50
Cuartelero 2 1 S/. 850.00] S/. 10,200.000 S/. 1,700.00]| S/. 85.00| S/. 850.00 S/. 110.50] S/. 13,770.00 S/. 1,147.50
Cuartelero 3 1 S/. 850.00] S/. 10,200.000 S/. 1,700.00]| S/. 85.00 S/. 850.00 S/. 110.5Q] S/. 13,770.00 S/. 1,147.50
Cuartelero 4 1 Sl. 850.00 S/. 10,200.00]S/.  1,700.00] S/. 85.00 S/. 850.00 S/. 110.50 S/. 13,770.00 S/. 1,147.50
Recepcionista 1 1 S/. 1,300.00 S/. 15,600.00 S/. 2,600.00]| S/. 130.001 S/.  1,300.00 S/. 169.00 S/. 21,060.00 S/. 1,755.00
Recepcionista 2 1 S/.1,100.00[ S/. 13,200.000 S/. 2,200.00]| S/. 110.000S/.  1,100.00{ S/. 143.00 S/. 17,820.00 S/. 1,485.00
Recepcionista 3 1 S/. 1,100.00 S/. 13,200.001 S/.  2,200.00] S/. 110.00/S/.  1,100.00 S/. 143.00 S/. 17,820.00 S/. 1,485.00
Recepcionista 4 1 S/. 850.00 S/. 10,200.001S/.  1,700.00] S/. 85.00 S/. 850.00 S/. 110.50 S/. 13,770.00 S/. 1,147.50

TOTAL Sl. 209,790.00| S/. 17,482.50
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7.3 Capital de Trabajo

2017
Meses Afio O Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre  [Diciembre Total
Estacionalidad 8.9173%) 8.1147%) 8.2770%) 8.1115%) 8.2737%) 8.1082%) 8.1893%) 8.2712% 8.1058%) 8.3490%) 8.3490% 11.0000%
Frec. De uso del App 121 121] 121 121 121] 121] 121] 121 121 121] 121 121
Prom. ($) 67.65] 67.65] 67.65] 67.65] 67.65] 67.65] 67.65] 67.65 67.65] 67.65] 67.65] 67.65]
INGRESOS TOTALES (X/Comision) S/.34,869.19| S/. 34,869.19] S/.34,869.19| S/. 34,869.19] S/.34,869.19] S/.34,869.19] S/.34,869.19] S/.34,869.19| S/.34,869.19| S/.34,869.19] S/. 34,869.19 S/. 34,869.19] S/. 418,430.24
Gastos Administrativos -S/. 18,000.00] S/. 26,129.60] S/.32,129.60] S/.32,129.60| S/.32,129.60] S/.32,129.60] S/.32,129.60] S/.32,129.60| S/.32,129.60| S/. 32,129.60] S/.32,129.60] S/. 32,129.60) S/. 32,129.60 $379,555.2d
Remuneraciones (g.gene./Jefe Finan./J.Admi/ etc) S/.17,482.50| S/.17,482.50] S/.17,482.50| S/. 17,482.50| S/.17,482.50] S/.17,482.50| S/.17,482.50] S/.17,482.50| S/. 17,482.50] S/.17,482.50| S/. 17,482.50 S/. 17,482.50
suministros S/. 254.58] S/. 254.58] S/. 254.58] S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 S/. 254.58 3055.0d
Servicios basicos S/.8,392.52| S/.8,392.52| S/.8,392.52| S/.8,392.52| S/.8,392.52| S/.8,392.52| S/.8,392.52] S/.8,392.52| S/.8,392.52] S/.8,392.52| S/.8,392.52 S/. 8,392.52
Alquiler de oficina -S/. 18,000.00 S/. 6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00] S/.6,000.00 S/. 6,000.00
Gasto de Ventas S/.3,922.64| S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64| S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64| S/.3,922.64] S/.3,922.64] SI.3,922.64 S/. 3,922.64 $47,071.64
Gasto Venta S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64] S/.3,922.64]| S/.3,922.64] S/.3,922.64] SI.3,922.64 S/. 3,922.64
EGRESOS TOTALES S/.30,052.24] S/.36,052.24] S/.36,052.24] S/.36,052.24] S/. 36,052.24] S/.36,052.24] S/. 36,052.24] S/. 36,052.24] S/. 36,052.24] S/. 36,052.24| S/. 36,052.24] S/. 36,052.24
FLUJOS DE CAJA -5/, 18,000.00] S/.4,816.95| -S/.1,183.05] -S/.1,183.05| -S/.1,183.05| -S/.1,183.05| -S/.1,183.05] -S/.1,183.05| -S/.1,183.05| -S/.1,183.05| -S/.1,183.05] -S/. 1,183.05 -S/. 1,183.05
DEFICIT ACUMULADO -S/.18,000.00 | -S/. 13,183.05| -S/. 14,366.09] -S/. 15,549.14] -S/. 16,732.18] -S/. 17,915.23| -S/. 19,098.27| -S/. 20,281.32| -S/. 21,464.36| -S/. 22,647.41| -S/. 23,830.45| -S/. 25,013.50]  -S/. 26,196.55

Max. Deficit Acumulado
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7.4 Estado de Ganancias y Pérdidas

Afio 0 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

INVERSION

INGRESOS TOTALES SI. 418,430.29| SI. 437,090.34| S/. 456,581.24| SI. 476,983.64| S/. 498,388.69| SI. 520,963.60| S/. 544,756.19 S/. 569,671.21 S/. 596,255.11| S/. 624,331.00
VALOR RESIDUAL

Gastos Administrativos S/. 18,000.00 _ S/. 379,555.20| S!. 385,555.20| S/. 385,555.20] S/. 385,555.20| S/. 385,555.20] S/. 385,555.20| S/. 385,555.20| S/. 385,555.20| S/. 385,555.20| S/. 385,555.20
Remuneraciones (g.gene./Jefe Finan./J.Admil etc) S/. 209,790.00| S/. 209,790.00| S/. 209,790.00| S/. 209,790.00| S/. 209,790.00| S/. 209,790.00| S/. 209,790.00{ S/. 209,790.00] S/. 209,790.00| S/. 209,790.00
Incetivos a trabajadores S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00
suministros S/.3,055.00|  S/.3,055.00] S/.3,055.00] S/.3,055.00| S/.3,055.00| SI.3,055.00| SI.3,055.00] SI.3,055.00] S/.3,055.00| S/.3,055.00
Servicios basicos S/.100,710.20| S/. 100,710.20| S/. 100,710.20| S/. 100,710.20| S/. 100,710.20| S/. 100,710.20| S/. 100,710.20 S/. 100,710.20f S/. 100,710.20| S/. 100,710.20
Alquiler de oficina S/.18,000.00]  S/.66,000.00| S/. 72,000.00| _S/. 72,000.00| S/.72,000.00] S/. 72,000.00| S/. 72,000.00] S/.72,000.00| S/. 72,000.00| S/. 72,000.00| S/. 72,000.00
Gasto de Ventas $47,071.64]  $47,071.64]  $47,071.64| $47,071.64| $47,071.64  $47,071.64  $47,071.64  $47,071.64  $47,071.64 _ $47,071.64
Publicidad(Redes sociales, Pagina WEB, etc) SI.47,071.64| SI. 47,071.64| SI.47,071.64| SI.47,071.64] S/ 47,071.64| SI.47,071.64| SI.47,071.64| SI. 47,071.64| Si. 47,071.64| SI.47,071.64
DEPRECIACION $15,354.63|  $15,354.63]  $15,354.63]  $15,354.63|  $15,354.63]  $15,354.63|  $15,354.63|  $15,354.63|  $15,354.63|  $15,354.63
EGRESOS TOTALES $441,981.47  $447,981.47]  $447.981.47 $447.981.47 $447,981.47| $447.981.47| $447.981.47| $447,981.47| $447,981.47| $447,981.47|
UTILIDAD ANTES DE INTERESES IMPUESTOS | -$18,000.00] $23551.18]  -$10891.13]  $8500.77]  $29,002.17]  $50.407.22| $72,082.13]  $96,774.72] $121680.74 $148273.64] $176:340.53]
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7.5 Financiamiento

El financiamiento lo vamos a tomar del banco del Crédito (BCP).

Determinacion de la Cuota

Préstamo (P) 100,000.00
Cuotas (n) 36

Tipo de moneda US$

Tasa efectiva anual 15.0%
Interés mensual (i) 1.17%
Seguro de desgravamen 0.10%

ITF 0.04%
Meses de gracia 2

Financia BCP

Cargo (Periodo de gracia) S/. 2,342.98
Valor de conversion S/. 102,342.98
Seguro de desgravamen S/. 3,684.35
Comision S/. 250.00
Monto a financiar S/. 106,277.33
Cuota del prestamo S/. 3,635.30
ITF S/. 1.56
Cuota a pagar S/. 3,636.86
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Cuota Saldo capital Capital Intereses Comision guro de desgravam [Cuota del préstamo ITF Cuota a pagar

1 S/. -

2 S/. -
1 3 S/. 106,277.33| S/. 2,301.78] S/. 1,245.03| S/. 5.62| S/. 82.86| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
2 4 S/. 103,887.06] S/. 2,328.74{ S/. 1,217.03] S/. 5.69| S/. 83.83| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
3 5 S/. 101,468.80| S/. 2,356.03] S/. 1,188.70| S/. 5.76| S/. 84.82| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
4 6 S/. 99,022.20| S/. 2,383.63] S/. 1,160.04| S/. 5.82| S/. 85.81] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
5 7 S/. 96,546.94] S/. 2,411.55| S/. 1,131.04] S/. 5.89| S/. 86.82| S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
6 8 S/. 94,042.68| S/. 2,439.80| S/. 1,101.70| S/. 5.96 S/. 87.83| S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
7 9 S/. 91,509.09| S/. 2,468.38| S/. 1,072.02| S/. 6.03| S/. 88.86| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
8 10 S/. 88,945.81] S/. 2,497.30| S/. 1,041.99| S/. 6.10| S/. 89.90] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
9 11 S/. 86,352.51| S/. 2,526.56| S/. 1,011.61] S/. 6.17| S/. 90.96| S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
10 12 S/. 83,728.82| S/. 2,556.15| S/. 980.88] S/. 6.24) S/. 92.02| S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
11 13 S/. 81,074.40| S/. 2,586.10| S/. 949.78] S/. 6.32| S/. 93.10| S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
12 14 S/. 78,388.89| S/. 2,616.40[ S/. 918.32] S/. 6.39| S/. 94.19| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
13 15 S/. 75,671.91] S/. 2,647.05[ S/. 886.49| S/. 6.47| S/. 95.29| S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
14 16 S/. 72,923.10| S/. 2,678.06| S/. 854.29| S/. 6.54] S/. 96.41] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
15 17 S/. 70,142.09| S/. 2,709.43| S/. 821.71 S/. 6.62| S/. 97.54] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86)
16 18 S/. 67,328.50| S/. 2,741.17| S/. 788.75| SI. 6.70] S/. 98.68| S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
17 19 S/. 64,481.96| S/. 2,773.28] S/. 755.40| S/. 6.77| SI. 99.84| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
18 20 S/. 61,602.06] S/. 2,805.77| S/. 721.66] S/. 6.85| S/. 101.01 S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
19 21 S/. 58,688.43| S/. 2,838.64] S/. 687.53| S/. 6.93| S/. 102.19| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
20 22 S/. 55,740.66| S/. 2,871.90] S/. 653.00] S/. 7.02| S/. 103.39| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
21 23 S/. 52,758.36| S/. 2,905.54| S/. 618.06] S/. 7.10] S/. 104.60] S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
22 24 S/. 49,741.12| S/. 2,939.58| S/. 582.71] S/. 7.18| S/. 105.82] S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
23 25 S/. 46,688.54 S/. 2,974.01 S/. 546.95| S/. 7.26| S/. 107.06| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
24 26 S/. 43,600.20| S/. 3,008.86| S/. 510.77| S/. 7.35| S/. 108.32| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
25 27 S/. 40,475.67| S/. 3,044.10| S/. 474.17] S/. 7.44)S/. 109.59| S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
26 28 S/. 37,314.54] S/. 3,079.77| SI. 437.14] S/. 7.52| S/. 110.87] S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
27 29 S/. 34,116.38| S/. 3,115.84] S/. 399.67| S/. 7.61] S/. 112.17] S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
28 30 S/. 30,880.76| S/. 3,152.35[ S/. 361.77| S/. 7.70] SI. 113.48] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
29 31 S/. 27,607.23| S/. 3,189.28] S/. 323.42| S/. 7.79| S/. 114.81| S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
30 32 S/. 24,295.35| S/. 3,226.64| S/. 284.62] S/. 7.88| S/. 116.16] S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
31 33 S/. 20,944.67| S/. 3,264.44] S/. 245.37] S/. 7.97| SI. 117.52] S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
32 34 S/. 17,554.74{ S/. 3,302.68| S/. 205.65| S/. 8.07| S/. 118.90] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
33 35 S/. 14,125.09| S/. 3,341.37| S/. 165.47| S/. 8.16| S/. 120.29] S/. 3,635.30| S/. 1.56] S/. 3,636.86
34 36 S/. 10,655.27] S/. 3,380.51 S/. 124.83| S/. 8.26| S/. 121.70] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
35 S/. 7,144.80| S/. 3,420.12| S/. 83.70| S/. 8.35| S/. 123.12] S/. 3,635.30| S/. 1.56| S/. 3,636.86
36 S/. 3,593.20[ S/. 3,460.18| S/. 42.09] S/. 8.45| S/. 124.57] S/. 3,635.30] S/. 1.56| S/. 3,636.86
[US$  102,342.98| US$  21,445.46| US$ 154.79| US$ 2,281.17| US$  87,247.12| US$ 37.52l US$  213,509.03
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7.6 Flujo

Flujo de Capital

Periodo Afio 0 2017 2018 2019 2020 2021 2021 2021 2021 2021 2021
Inversion Activo Fijo e Intangible -S/. 187,868.66 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00] S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 $0.00]
Inversion de reemplazo $0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00

alor Residual $0.00] S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00] S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00]
Capital de Trabajo -S/. 26,196.55| S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00| S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00] S/. 0.00]
Recuperacion de Capital de Trabajo $0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00] S/.26,196.55
Total -$214,065.21 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $26,196.55
Flujo de Caja Operativo

Periodo Afio 0 2017 2018 2019 2020 2021 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 |
Ingresos 0.00
Ingresos por Comision $0.00 S/. 335,567.29| S/. 345,941.04] S/.356,317.01] S/.366,692.99| S/.377,068.97| S/.387,511.91] S/.397,959.33| S/.408,194.66| S/.418,630.91] S/. 428,944.39
Ingresos por Publicidad $0.00 S/. 82,863.00] S/.91,149.30] S/.100,264.23] S/.110,290.65| S/.121,319.72| S/. 133,451.69| S/. 146,796.86] S/. 161,476.55| S/. 177,624.20| S/. 195,386.62
Total Ingresos $0.00| S/. 418,430.29] S/.437,090.34]| S/.456,581.24] S/.476,983.64] S/.498,388.69] S/.520,963.60| S/.544,756.19] S/.569,671.21] S/.596,255.11| S/. 624,331.00
Egresos
Gastos de Administrativos 0.00 -S/. 379,555.20| -S/. 385,555.20| -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20] -S/. 385,555.20|-S/. 385,555.20
Gastos Ventas 0.00 -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -SI. 47,071.64| -SI. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64] -S/. 47,071.64
Depreciacion -S/. 15,354.63] -S/. 15,354.63| -S/. 15,354.63] -S/. 15,354.63| -S/. 15,354.63] -S/. 15,354.63| -S/. 15,354.63| -S/. 15,354.63] -S/. 15,354.63| -S/. 15,354.63
Total egresos 0.00 -S/. 441,981.47| -S/. 447,981.47| -S/. 447,981.47| -S/. 447,981.47| -S/. 447,981.47| -S|. 447,981.47| -S/. 447,981.47| -S/. 447,981.47| -S/. 447,981.47|-S/. 447,981.47
Utilidad antes de impuestos 0.00 S/.-23,551.18] S/.-10,891.13]  S/.8,599.77] S/.29,002.17| S/.50,407.22| S/.72,982.13] S/.96,774.72| S/.121,689.74| S/. 148,273.64| S/. 176,349.53
Impuesto 0.00 $0.00 $0.00 -$2,579.93 -$8,700.65 -$15,122.16 -$21,894.64 -$29,032.41 -$36,506.92 -$44,482.09 -$52,904.86
Utilidad Neta 0.00 S/.-23,551.18] S/.-10,891.13]  S/.6,019.84| S/.20,301.52| S/.35,285.05| S/.51,087.49] S/.67,742.30] S/.85,182.82| S/. 103,791.55| S/. 123,444.67
Depreciacion 0.00 S/. 15,354.63]  S/.15,354.63] S/. 15,354.6 S/.15,354.63]  S/.15,354.63] S/. 15,354.63] S/. 15,354.63] S/. 15,354.63] S/. 15,354.63] S/. 15,354.63
Flujo Operativo 0.00 -S/.8,196.55|  S/.4,463.50 S/.21,374.47| S/.35,656.15] S/.50,639.68] S/.66,442.12] S/. 83,096.93 S/.100,537.45| S/.119,146.18] S/. 138,799.30

Flujo Econémico

Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Flujo de Capital -S/. 214,065.21 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $26,196.55
Flujo Operativo -S/. 8,196.55] S/.4,463.50| S/. 21,374.47| S/. 35,656.15| S/.50,639.68| S/. 66,442.12| S/. 83,096.93| S/. 100,537.45| S/. 119,146.18(S/. 138,799.30
Flujo Econémico -S/.214,065.21| -S/. 8,196.55| S/. 4,463.50| S/. 21,374.47| S/. 35,656.15| S/.50,639.68| S/. 66,442.12| S/. 83,096.93| S/. 100,537.45| S/. 119,146.18S/. 164,995.85
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Servicio de la Deuda

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Prestamo S/. 100,000.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
Amortizaciéon S/. 0.00 S/. 24,269.93 S/. 39,095.78 S/. 41,986.13 S/. 0.00 S/. 0.00
Gastos Financieros (Interés) S/. 0.00 S/. 11,150.04 S/. 10,218.57 S/. 4,662.53 S/. 0.00 S/. 0.00
Flujo Econémico S/. 100,000.00 S/. 35,419.96 S/. 49,314.35 S/. 46,648.66 S/. 0.00 S/. 0.00
Flujo Financiero
Periodo Ao 0 Afno 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5 Afo 6 Afio 7 Afo 8 Afno 9 Ano 10
Flujo Econémico -S/. 214,065.21| -S/. 8,196.55| S/. 4,463.50| S/. 21,374.47| S/. 35,656.15| S/. 50,639.68 S/.66,442.12| S/. 83,096.93|S/. 100,537.45|S/. 119,146.18| S/. 164,995.85
Servicio de Deuda S/. 100,000.00| -S/. 35,419.96| -S/. 49,314.35-S/. 46,648.66 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
Flujo Financiero -S/. 114,065.21| -S/. 43,616.51] -S/. 44,850.86]-S/. 25,274.19| S/. 35,656.15| S/. 50,639.68 S/.66,442.12] S/. 83,096.93|S/. 100,537.45|S/. 119,146.18| S/. 164,995.85
VAN ECO US$ 56,728.52 12.00%)]| Tasa de descuento
VAN FINAN US$ 52,586.85 12.00%| Tasa de descuento
TIR ECO 15.68%
TIR FINAN 15.88%
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7.6 Gastos Administrativos y Ventas

7.6.1 Gastos Administrativos

Anos 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Remuneracién S/. 209,790.00 S/. 209,790.00, S/. 209,790.00 S/. 209,790.00) S/. 209,790.00] S/. 209,790.00] S/. 209,790.00| S/. 209,790.00] S/. 209,790.00] S/. 209,790.00}
Gasto de alquiler S/. 66,000.00 S/. 72,000.00 S/. 72,000.00 S/. 72,000.00 S/. 72,000.00] S/.72,000.00f S/.72,000.00] S/.72,000.00f S/.72,000.00] S/.72,000.00
Servicios S/. 100,710.20 S/.100,710.20] S/. 100,710.20 S/. 100,710.20) S/. 100,710.20] S/. 100,710.20] S/. 100,710.20| S/. 100,710.20] S/. 100,710.20] S/. 100,710.20}

Agua S/. 13,947.00 S/. 13,947.00) S/. 13,947.00, S/. 13,947.00 S/. 13,947.00] S/.13,947.00] S/.13,947.00] S/.13,947.00| S/. 13,947.00| S/. 13,947.00]
Luz S/. 84,435.00 S/. 84,435.00 S/. 84,435.00 S/. 84,435.00) S/. 84,435.00] S/.84,435.00] S/.84,435.00] S/.84,435.00] S/.84,435.00| S/.84,435.00]
Internet S/. 2,328.20 S/. 2,328.20 S/. 2,328.20 S/. 2,328.20) S/.2,328.20] S/.2,328.20] S/.2,328.20] S/.2,328.20] S/.2,328.20 S/.2,328.20]

Suministros S/. 3,055.00 S/. 3,055.00] S/. 3,055.00 S/. 3,055.00 S/.3,055.00] S/.3,055.00] S/.3,055.000 S/.3,055.00] S/.3,055.00f S/.3,055.00]

Total S/. 379,555.20 S/. 385,555.20) S/. 385,555.20) S/. 385,555.20) S/. 385,555.20| S/. 385,555.20] S/. 385,555.20| S/. 385,555.20] S/. 385,555.20] S/. 385,555.20)

7.6.2 Gastos de Ventas
Afos 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
gastos de ventas S/. 47,071.64 SI. 47,071.64 SI. 47,071.64 S/.47,071.64 S/.47,071.64| S/.47,071.64| S/.47,071.64] S/.47,071.64| S/.47,071.64] SI. 47,071.64

Total S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64 S/. 47,071.64
Concepto Enero ‘ Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre |Noviembre| Diciembre Total
Anuncios de redes sociales ‘ 0
Merchandising 4500 4500 9000
canal Plus TV 10000 10000| 10000 30000
Dominio y Hosting 299 299
Creacion de pagina web 499 499
Dominio PE 93.22 93.22

Total sfigv | $/.39,891.22
GV 18%
Total §/.47,071.64
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7.7 Ventas

7.1 Ventas 2017

-2744.25
-1.5 -1879.05 2.2
-0.5 -720.6] 0.25
0.5 616.35 0.25
1.5 1963.65 2.25
2.5 3577.25 6.25
0 813.35 17.9

Tl.pos. de Cantidad ‘ Tarifa D6lares | Tarifa Anual
Habitaciones
Simple 11 $60.00 $ 5,780
Privado Doble 4 $80.00 $ 7,680
Matrimonial 2 $85.00 $ 1,020
PROMEDIO $67.65
2016 1,294.05 - | 4648 3.5 1456.72
2017 [ 1,294.05 + T 4648 | 4.5 " 1503.20
2018 1,294.05 + | 46.48 5.5 1549.67
2019 [ 1,294.05 + T 4648 6.5 " 1596.15
2020 1,294.05 + | 46.48 7.5 1642.63
2021 [ 1,294.05 + T 4648 8.5 " 1689.11
2022 1,294.05 + | 46.48 9.5 1735.58
2023 [ 1,294.05 + ' 4648 | 105 " 1782.06
2024 1,294.05 + | 46.48 11.5 1828.54
2025 [ 1,294.05 + ' 46.48 [ 125 " 1875.01
2026 1,294.05 . | 46.48 135 1921.49

INGRESOS ADICIONALES
|

Servicios Porcentaje de | Ingreso anual
aceptacion
Masajes — 30" $ 15 5% $4,185.00
Lunch- boxes $5 10% $8,370.00
Shuttles $18 15% $12,555.00
TOTAL | $25,110.00
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7.2 Ventas Anuales 2017 — 2021

Meses 2017| 2018 2019 2020 2021] 2022 2023 2024 2025 2026
Variacion 1503.2 1549.67 1596.15 1642.63 1689.11 1735.89 1782.69 1828.54 1875.29 1921.49

precio promedio $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65 $67.65
Prog. Ventas $ $101,687.06] $104,830.62] $107,974.85] $111,119.09] $114,263.32| $117,427.85] $120,593.74] $123,695.35( $126,857.85] $129,983.15

Prog. Ventas s/

S/. 335,567.29

S/. 345,941.04

S/. 356,317.01

S/. 366,692.99

SI. 377,068.97

S/. 387,511.91

S/. 397,959.33

S/. 408,194.66

SI. 418,630.91

S/. 428,944.39

Otros Ingresos $25,110.00f $27,621.00] $30,383.10] $33,421.41| $36,763.55| $40,439.91| $44,483.90] $48,932.29| $53,825.52| $59,208.07
Prog. Vts S/ S/.82,863.00] S/.91,149.30|S/.100,264.23|S/.110,290.65| S/.121,319.72|S/.133,451.69| S/.146,796.86| S/.161,476.55|S/.177,624.20| S/.195,386.62
TOTAL $ $126,797.06] $132,451.62| $138,357.95( $144,540.50] $151,026.87| $157,867.76| $165,077.63| $172,627.64] $180,683.37| $189,191.21
Prog. s/ S/. 418,430.29| S/. 437,090.34 | S/. 456,581.24 | S/. 476,983.64 | S/. 498,388.69 |S/. 520,963.60| S/. 544,756.19 | S/. 569,671.21 |S/. 596,255.11 | S/. 624,331.00
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7.7 Depreciacion y Amortizacion

Amortizacién de Intangibles

$ 10,116.52

5

$

2,023.30
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Activos Fijos Tangibles

Cantidad

Valor Unitario sin IGV (S)

Valor Total sin IGV (S)

Depreciacion

Depreciacion Anual

VALOR RESIDUAL

Silla para masajes 2 S/. 238.00, S/. 476.00 10.00%| $ 47.60| S -
Silla para corte 2 S/. 279.00 S/. 558.00 10.00%| $ 55.80[ $ -
Espejo 1 S/. 180.00, S/. 180.00 10.00%| $ 18.00 $ -
Maquina de corte 2 S/. 421.00 S/. 842.00 10.00%| $ 84.20| S -
Maquina de tatuaje 1 S/.1,580.00 S/.1,580.00 10.00%| $ 158.00[ S -
Computadora 2 S/. 1,400.00 S/. 2,800.00 10.00%| $ 280.00[ S -
Silla 2 S/.116.90 S/. 233.80 10.00%| $ 23.38' S -
Escritorio 2 S/. 179.90 S/. 359.80 10.00%| $ 35.98| S -
Estante 2 S/. 219.90 S/. 439.80 10.00%| $ 43,98 S -
Ldmpara de techo 1 S/.39.90 S/.39.90 10.00%| $ 3.99 $ -
Computadora 2 S/. 1,400.00 S/. 2,800.00 10.00%| $ 280.00| S -
Televisor 16" 1 S/. 700.00, S/.10,500.00 10.00%| $ 1,050.00 S -
Colchon 1.5 plazas 1 S/. 450.00, S/. 8,550.00 10.00%| $ 855.00 $ -
Rack de tv 1 S/. 150.00, S/. 2,250.00 10.00%| $ 225.00| $ -
Ldmpara 2 S/.60.00 S/.1,800.00 10.00%| $ 180.00| $ -
Catre de cama 1 S/.1,580.00 S/. 30,020.00 10.00%| $ 3,002.00| $ -
Mesa de noche 1 S/. 150.00, S/. 2,850.00 10.00%| $ 285.00| $ -
Espejo 1 S/. 80.00 S/.1,200.00 10.00%| $ 120.00| $ -
Aire acondicionado 1 S/. 600.00, S/. 9,000.00 10.00%| $ 900.00| S -
Televisor 16" 1 S/. 700.00, S/.10,500.00 10.00%| $ 1,050.00| S -
Colchdn 2.5 plazas 2 S/. 450.00, S/. 8,550.00 10.00%| $ 855.00 $ -
Rack de tv 1 S/. 150.00 S/. 2,250.00 10.00%| $ 225.00[ S -
Lampara 2 S/. 60.00 S/.1,800.00 10.00%| $ 180.00| $ -
Catre de cama 2 S/.1,580.00 S/. 30,020.00 10.00%| $ 3,002.00| $ -
Mesa de noche 2 S/. 150.00 S/. 2,850.00 10.00%| $ 285.00[ S -
Espejo 1 S/. 80.00 S/.1,200.00 10.00%| $ 120.00[ S -
Aire acondicionado 1 S/. 600.00 S/.9,000.00 10.00%| $ 900.00| S -
Lavadero 1 S/. 180.00, S/. 3,060.00 10.00%| $ 306.00 $ -
Sanitario 1 S/.299.00 S/. 5,083.00 10.00%| $ 508.30| $ -
Ducha 1 S/. 150.00, S/. 2,550.00 10.00%| $ 255.00| S -
Tacho de basura 1 S/.12.00 S/. 204.00 10.00%| S 20.40 S -
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CONCLUSIONES

Comprobamos que la actividad turistica en el Perd se encuentra en pleno
apogeo, lo cual debe ser tomado en cuenta y, por ende, aprovechado. A pesar
de ello, existen lugares con mucho potencial que todavia no han sido
explotados, encontrdndose de esta manera mucho recurso turistico y poco
producto turistico, lo cual representaria una fuente de ingresos de nivel
considerable para el sector turistico, y por consiguiente, para el fortalecimiento

de la economia nacional.

B&B es un tipo de establecimiento de hospedaje que se esta volviendo
tendencia alrededor de todo el mundo. Esto debido a la practicidad y calidad
del servicio ofertado, y la relacion calidad-precio que representa en el huésped,
lo cual lo convierte en un potencial atractivo en relacion a la oferta hotelera
tradicional. A la vez, tenemos la firme conviccibn de que en nuestro pais
también se lograra esta consolidacion a través del posicionamiento del

proyecto de ShootingStar.

Uno de los pilares del proyecto ShootingStar es la ubicacién del
establecimiento, la cual es estratégica; esto debido a la cercania a los distintos
puntos de atraccibn que ofrece su localizaciébn alrededor de la zona
denominada Callao Monumental, encontrdndose en ésta Ultimas atracciones
como la fortaleza-museo Real Felipe, la zona aduanera, el puerto del Callao, el
aeropuerto internacional Jorge Chavez, asi como una variada oferta
gastronOmica, entre otros. A todo lo mencionado, se le debe sumar el apoyo
gue se tiene de otro proyecto como Fugaz, reduciendo posiblemente los costos

del proyecto que generara mayor margen de utilidad para un futuro.
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e Cada una de las operaciones gque se ejecutaran durante la puesta en marcha y
transcurrir del proyecto ShootingStar, en cada una de sus unidades
estratégicas de negocio han sido pensadas en hacer este proyecto Unico en su
clase, viéndose claramente reflejado en los resultados obtenidos en la
proyeccion de los estados financieros y flujos de caja, siendo analizados
mediante ratios de gestion, los cuales arrojan resultados favorables y auguran
un futuro promisorio para este proyecto de la industria de la hospitalidad y el

turismo.

e ShootingStar es mucho méas que un B&B.
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RECOMENDACIONES

Se debe tener en consideracion el tema crucial de la seguridad en el area. Si bien el
Callao es conocido como una zona que no ofrece total seguridad, esto viene
cambiando gracias al desarrollo del proyecto Fugaz, el cual busca el desarrollo social
por medio del arte, disminuyendo asi la tasa delincuencial en la zona. Este tema ha de

ser de mucha influencia para el desarrollo del proyecto y la captacion de clientes.

Ha de ser de mucha relevancia el poder hacer atractivo el Callao como propuesta de
alojamiento para el viajero. Esto debido a que la propuesta tradicional esta situada y
consolidada en lugares al otro lado de la ciudad, viéndose plasmada en distritos como
San Isidro, Miraflores y Barranco. El desarrollo de la zona, en conjunto con las
atracciones turisticas, artisticas, la cercania al aeropuerto, la amplia oferta
gastronémica; todo esto sumado a la propuesta de ShootingStar hara de la misma
una opcioén atractiva para el turista.

El método principal de mercadeo a emplearse sera el conocido marketing boca a boca
(Word of mouth). Esta técnica, segun diversos estudios, es una de las mas efectivas.
Se considera que un cliente satisfecho genera la llegada de 10 clientes nuevos en el

corto plazo. Lo mas relevante de esta técnica es que representa costo cero.
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Anexos

Disefio de la encuesta
Parte 1
¢De qué nacionalidad es usted?
e Peruana
e Extranjera

¢, Qué rango de edad se encuentra?

e 20a29
e 30a39
e 40a50
e Otros

Si marc6 otros, indicar su edad:

¢,De qué pais es Usted?
e Chile
e Estados Unidos
e Reino Unido
e Otros

Si marco otros, ¢De qué nacionalidad es?:

¢Suele viajar?

e Si
e No
Parte 2
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¢Con quién suele viajar?
e Solo
e Con pareja
e Con familia
e Con amigos
¢ Qué medios de transporte suele utilizar?

e Terrestre

e Aéreo
e Maritimo
e Oftros

Simarcé otros, ¢Qué medios de transporte suele utilizar?

¢Cual es el alojamiento de su preferencia?
e Hotel
e Hostel
e Bed and Breakfast
e Resort

e Oftros

Si marco otros, ¢Cuél es el alojamiento de su preferencia?

¢,Cual fue la ultima ciudad que visito?

Parte 3

¢, Qué ciudades del Peru te gustaria visitar?
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e Lima

e Cusco

e Puno

e Arequipa
e |Ica

e Otros

Simarcé otros, ¢Qué ciudad del Peru le gustaria visitar?

¢ Qué lugares y/o actividades le gustaria realizar?
e Visitar museos y/o galerias de arte
e Probar comida tipica peruana
e Conocer lugares historicos
e Conocer personas locales
e Oftros

Si marco otros, ¢Qué lugares y/o actividades le gustaria realizar?

Si tuviera horas disponibles en el aeropuerto de Lima, ¢Qué le
gustaria hacer?

e Esperar en el aeropuerto

e Salir a pasear por lugares cercanos

e Comer y beber algo

e Buscar un lugar para descansar comodos por unas horas

e Otros

Si marco otros, ¢Qué le gustaria hacer?
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Parte 4

¢, Cual es la probabilidad de hospedarse en un B&B?

0 1 2 3 4 5

No me
interesaria
hospedarme

Sime
interesaria

¢, Si fuera un grupo de 4, cuanto estaria dispuesto a pagar por una
habitacién cuédruple?

e 60USD

e 72USD

e 80USD

e Otros

Si marco otros, ingresar el monto en USD

¢, Si fuera un grupo de 3, cuanto estaria dispuesto a pagar por una

habitacién cuédruple?

e 80USD
e 88USD
e 100 USD
e Oftros

Simarcé otros, ingresar el monto en USD

¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por una habitacion doble?
e 100USD
e 110 USD
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e 120 USD
e Otros

Si marco otros, ingresar el monto en USD

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una habitacién matrimonial?
e 90USD
e 100USD
e 110USD
e Otros

Simarcé otros, ingresar el monto en USD

¢ Estaria dispuesto a pagar algo adicional paraincluir el servicio de

recojo al aeropuerto?
e Si
e NO
¢, Qué servicios desearia encontrar dentro del estacionamiento

hotelero?
o Wifi
e Cocina
e Guia turistica
e Sala de espera
e Almacén para guardar maletas

e Oftros
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Si marco otros, ¢Qué servicios desearia encontrar dentro del

establecimiento hotelero?

¢Estaria interesado en que le ofrezcan un paquete que incluya:
tour, recojo al aeropuerto, masajes, impresion del ticket de abordo,
caja de desayuno/almuerzo/cenay cuarto privado?

o Si

e No
¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por este paquete ofrecido?

e 200 USD

e 220 USD

e 250 USD

e Otros

Si marco otro por favor indicar el monto

De tener alguna sugerencia para el proyecto escribirlo en las

siguientes lineas:
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