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RESUMEN

El presente estudio de factibilidad surge ante la necesidad de obtener fondos para
la Asociacion de Educacion y Desarrollo (ALFALIT EI Salvador) y continuar con los
programas de asistencia y desarrollo a la sociedad, después de haber cerrado las
operaciones de la casa de Huéspedes que tenia en funcionamiento, por el hecho
que el duefio del edificio que arrendaban decidié no renovar contrato; de ahi surge
la idea de reapertura de servicios de hospedaje, con la variante de ser un hotel de
categoria tres estrellas. En primera instancia manifestaron que tenian el deseo de
comprar un terreno en las cercanias de Planes de Renderos, En el Municipio de
Panchimalco, Departamento de San Salvador. Motivos por los que el grupo de

investigacion decidi6 realizar el estudio con los objetivos siguientes:
El objetivo general es:

v' Elaborar un diagnostico de la situacion actual que permita visualizar las
ventajas y desventajas que presenta la implementacién del proyecto de

inversion.
Obijetivos especificos:

v" Recopilar la informacién bibliografica necesaria que sirva de base para la

elaboracion del marco tedérico sobre formulacion y evaluacién del proyecto.

v' Elaborar un diagnostico de la situacién actual que permita visualizar las
ventajas y desventajas que presenta la implementacion del proyecto de

inversion.

v' Proponer el disefio y evaluaciébn de un estudio de factibilidad técnico
econdémico que contribuya a la toma de decisiones en la apertura del hotel de
categoria tres estrellas.

Para lo cual se utilizé la siguiente metodologia:
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En el método cientifico la sintesis para separar cada una de las partes del todo
para examinarlas de forma individual, y la sintesis para interpretar e integrar los
diversos componentes; El tipo de investigacion es correlacional y el disefio es no
experimental ya que no se manipulan las variables del presente estudio.

Las fuentes de investigacion fueron: las primarias, los turistas que ingresan al pais
de forma terrestre, los duefios o gerentes de los hoteles de categoria tres estrellas
del municipio de San Salvador, y la directora ejecutiva de ALFALIT El Salvador, y
las secundarias que fueron todo recurso que estan relacionados directamente con
la apertura de un Hotel, en instituciones de gobierno y paginas web.

Entre las técnicas e instrumentos utilizados estan: la encuesta que estaba
elaborada con un cuestionario de preguntas abiertas y cerradas, la entrevista que
se llevo a cabo con la Directora ejecutiva de la ONG, y la observacion directa ya
que el grupo de trabajo se movilizé a las diferentes terminales de buses
internacionales y los hoteles de categoria tres estrellas del municipio de San
Salvador que fueron encuestados.

Entre las principales conclusiones que se obtuvieron en el desarrollo de la

investigacion estan:

v' El lugar que mas visitan los turistas o extranjeros que viajan de forma terrestre
al pais es San Salvador por la cercania a los servicios basicos y el facil acceso
por ello se recomend6 que la ubicacion idonea del hotel debe ser en la zona de
San Salvador y no en Panchimalco como la Asociacién queria en un principio.

v' La mayoria de usuarios refieren los hoteles categorias tres estrellas por la
comodidad que ofrecen asi como las comodidades de las instalaciones y los
precios.

v' La mayor razén por la cual se hace uso de los servicios hoteleros es por
trabajo y turismo por lo cual se deben crear estrategias para atraer a este tipo

de clientes potenciales.



INTRODUCCION

En la actualidad el servicio hotelero es un rubro importante, dinamizando la
economia y a pesar de que es un mercado saturado, la demanda por este tipo de
servicios es extensa, por un lado, el sector comercial impulsa a que muchas
personas de otros lugares visiten diariamente la zona por motivos relacionados a
los negocios o0 a otros compromisos, quienes deben  permanecer
transitoriamente en la ciudad o hasta que concluyan sus actividades; y por
otro lado el factor turistico va tomando consideracion, en la zona de San
Salvador, y por su corta distancia a los centros turisticos del pais, lo que beneficia
al interés de la Asociacién Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El
Salvador), para salvaguardar las operaciones y proyectos que ejecuta de esta
manera se abre paso al desarrollo e implementacion de un Hotel Categoria tres

estrellas, objetivo de esta investigacion.

Para el optimo desarrollo de este Estudio de Factibilidad es conveniente realizar
una adecuada investigacion acerca de las necesidades de los turistas potenciales,
asi como también de la diversidad de servicios que se brindaria como hotel tres
estrellas.

En el primer capitulo se define la informacién tedrica acerca de la industria
hotelera, las caracteristicas que deben cumplir asi como el marco legal e
institucional aplicado, de igual manera se detall6 lo concerniente a las
Organizaciones No Gubernamentales (ONG’s), y la informacion necesaria sobre

estudios de factibilidad y sus elementos principales.

El segundo capitulo comprende la metodologia de la investigacion, formulacion
del problema de investigacion y el diagnostico de la situacion actual, esto
mediante la investigacion de mercado, en el que se analizaron tres tipos de
poblacién: Turistas que ingresan al pais de forma terrestre; los gerentes o
propietarios de Hoteles de categoria tres estrellas de la zona de San Salvador y se
entrevisto a la Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador.



En el tercer capitulo se detallé la propuesta para la apertura del nuevo hotel, el
estudio organizacional, el estudio técnico y el estudio financiero, cada uno de los
cuales ayudard a la toma de decisiones sobre la puesta en marcha del proyecto de

inversion.

Es por esta razon que en el presente documento se detalla la informacion
necesaria, teorica y de campo realizada que ayudara a la toma de decisiones y a
evaluar la factibilidad de invertir en este proyecto, y los medios que se emplearan

para financiarla.



CAPITULO I: “GENERALIDADES DEL MUNICIPIO DE PANCHIMALCO; DE
LA ASOCIACION CRISTIANA DE EDUCACION Y DESARROLLO (ALFALIT
EL SALVADOR); TURISMO Y ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD”.

l. GENERALIDADES DEL MUNICIPIO DE PANCHIMALCO

A. ANTECEDENTES!

En idioma néhuatl, Panchimalco significa literalmente "Lugar de escudos y
banderas" y metaféricamente “La fortaleza". Es un municipio del departamento
de San Salvador, ubicado a 17 Km al sur de la capital, segun el censo oficial de
2007 tiene una poblacion de 41,260 habitantes. Posee un area de 89.97 Kmz;
limita al norte con los municipios de San Salvador y San Marcos, al sur con el
departamento de La Libertad; al este con los municipios de Olocuilta y Santo

Tomas, y al oeste con Rosario de Mora y Huizucar.

Entre las actividades econOmicas que desarrolla se encuentran el cultivo
doméstico de granos basicos, hortalizas y frutas; ademas de crianza de ganado
vacuno, caballar, porcino, y aves de corral. Existen fabricas de ladrillo y teja

hechas de barro, de estructuras metalicas, y de elaboracion de artesanias.

B. DESARROLLO DEL MUNICIPIO

Panchimalco a lo largo de su historia ha ido creciendo econémicamente debido a
los diferentes lugares atractivos de turismo, a la poblacion emprendedora que
posee y también por su cultura fundamentada en aspectos tradicionalistas. Los
Planes de Renderos, es el canton mas influyente por su importancia, turismo y

actividad econdmica que realiza.

I. GENERALIDADES DE LAS ORGANIZACIONES NO
GUBERNAMENTALES EN EL SALVADOR (ONG's)

Las Organizaciones No Gubernamentales (ONG's) funcionan con independencia

de los Gobiernos, desempefian un papel muy importante en la sensibilizacion de

L http://www.turismo.com.sv/destinos/panchimalco.php



la opinidn nacional, pero no reemplazan a los Estados, a las empresas privadas

ni a otros grupos que sean protagonistas de la economia de un pais.

Por lo general no buscan el lucro o el beneficio econdmico para sus integrantes,
sino un fin altruista en diferentes esferas de la vida social que se dedican
especificamente al disefio, estudio y desarrollo de programas y proyectos de

desarrollo humano para sectores populares.

A. CONCEPTO

“Es un grupo no lucrativo de ciudadanos voluntarios, que estan organizados a
nivel local, nacional o internacional, con funciones orientadas y dirigidas por

personas con un interés comun”. ?

Las ONG's realizan una variedad de servicios y funciones humanitarias, llevan
los problemas de los ciudadanos a los Gobiernos, supervisan las politicas
publicas y alientan la participacion de la comunidad, proveen de analisis y
experiencia, ayudan en la supervision e implementacion de acuerdos
internacionales. Habitualmente estan organizadas sobre temas especificos, tales
como Derechos Humanos, Medio Ambiente, Apoyo a los nifios y a las Personas

de la tercera Edad, Proteccion a la Mujer y cobertura en areas de Salud.

B. TIPOS DE ONG'S

La clasificacién generalmente mas usada para estas asociaciones es la siguiente:

¢ Organizaciones Voluntarias: son una de las formas posibles de expresion de
la sociedad civil. Si bien la accion altruista ha existido siempre en todas las
sociedades, en los ultimos afios ha tomado protagonismo debido a la

institucionalizacion de este tipo de trabajo.

e Agencias u organismos de servicios no lucrativos: Conforman un bloque
economico y social de indudable importancia, en atencion a su tamano,
caracterizacion e impacto en la generacion de riqueza y empleo. Ademas,
desempefian un significativo papel de cohesién social, al actuar como agentes
sociales innovadores, que presentan y promueven valores como la

democracia y la participacion ciudadana.

2 http://www.significados.com/ong/



e Instituciones populares: Contribuyen a la mejora de la localidad en la cual
radican y participan en el proceso por medio de la representacion de la

poblacién en Organizaciones comunitarias.

e Organizaciones no gubernamentales para el desarrollo: Son unidades
ejecutoras, responsables de identificar y ejecutar acciones y/o proyectos con
aportes de la cooperacion técnica internacional, en coordinacion con el
Gobierno Central, Regional y Local segun corresponda, en areas priorizadas

en los planes de desarrollo.

C. IMPORTANCIA

a) Importancia Econdmica: Como parte de los propdésitos que estas instituciones
realizan, est4 el proporcionar a las personas que lo necesitan apoyo social,
educacion, técnicas y materiales de apoyo, en otras palabras consiste en dotarles

de instrumentos basicos para su desarrollo.

b) Importancia Social: Las ONG’s orientadas al beneficio social, forman
promotores integrales para velar por distintas causas, como por ejemplo evitar la
violencia, promover la buena alimentacion, evitar el consumo de drogas, abuso
infantil, entre otros ejemplos. Participan en comités intersectoriales, juntas
comunales, grupos de mujeres, organizaciones sociales e instituciones publicas
locales, para realizar acciones de mejoramiento de la calidad de vida de los

habitantes.

¢) Importancia Cultural: Esta importancia encierra un doble sentido, individual y
colectivo, el primero es el auto reconocimiento de su propia cultura y el colectivo
esta ligado a la forma como el conjunto de comunidades se vincula con su

territorio y con la sociedad nacional.

D. CARACTERISTICAS

Son independientes del Estado: Nacen con iniciativa privada, y se financian
por las aportaciones de particulares y de Organismos Internacionales, asi
como por los ingresos generados de las operaciones o proyectos que

realizan.



No lucrativas: Las actividades que efectian no se orientan a la obtencion de

rentabilidad.

Son voluntarias: estan constituidas por un grupo de personas que aportan su

trabajo sin recibir alguna remuneracion.

E. MARCO LEGAL

Es importante dentro de la institucionalidad de las ONG’s, el mencionar cémo
estan constituidas juridicamente. Hasta diciembre de 1996, en El Salvador no
existia una ley que las regulara, por lo que solamente se regian por el articulo 543
del Cadigo Civil que hacia referencia a la formacion de los estatutos de la entidad
al momento de constituirse y los cuales debian presentarse al Ministerio del

Interior (Al presente Ministerio de Gobernacion) para su respectiva aprobacion.

Actualmente existe la “Ley de Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro y
su Reglamento™, en la cual se definen todos los términos legales que norman
estas entidades, asi como los “Modelos de Estatutos e Instructivos para solicitar
Personalidad Juridica™ en el Ministerio de Gobernacion, que es la Institucion que

vela por el buen funcionamiento de las ONG’s, entre otras actividades.

También se cuenta dentro de la ley antes mencionada con los “Modelos de
Escrituras de Constitucion” y ademas todo lo relacionado con los aspectos
contables e impositivos que deben ser considerados para que las ONG’s actien
de forma legal y transparente, especificamente el articulo 26 establece que todas
las asociaciones y fundaciones tienen derecho a solicitar el reconocimiento de su
personalidad juridica por el Estado, Unica y exclusivamente a través del Ministerio
de Gobernacion, que fue fundado el 18 de diciembre de 2001 al suprimirse el

gue fuera hasta entonces Ministerio del Interior.

Por otra parte la “Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la
Prestacion de servicios™ que especifica que Todas las instituciones ya sean

indole privado o publico pagan impuestos al consumo, por lo tanto las ONG’s

3 Publicacidn en el Diario oficial N2 238, tomo 333, Decreto 894, Fecha de Emisién 21 de Noviembre de
1996

4 http://elsalvador.eregulations.org/media/instructivo%20para%20asociacion.pdf

5> http://www.asamblea.gob.sv/eparlamento/indice-legislativo/buscador-de-documentos-
legislativos/ley-de-impuesto-a-la-transferencia-de-bienes-muebles-y-la-prestacion-de-servicios-iva


http://elsalvador.eregulations.org/media/instructivo%20para%20asociacion.pdf

independientemente al comprar insumos o bienes para su funcionamiento

directamente tienen que pagar dicho gravamen.

F. MARCO INSTITUCIONAL

Ministerio de Gobernacién

Es competencia de este Ministerio que a través de la Direccion del Registro de
Asociaciones y Fundaciones sin fines de lucro, proporcionar un mecanismo que
permita a las ONG’s obtener publicidad formal acerca de su creacion,
organizacion y direccion, que les brinde también seguridad juridica tanto a sus
miembros como a terceros que contraten con ellas. Ademas, por medio de la
Unidad o Seccion de Organismos Sociales brinda la forma de registro y el marco

regulatorio que deben de cumplir estas clases de instituciones.
Centro Nacional de Registro

Establece que deben de llevar contabilidad formal de su patrimonio, de acuerdo
con alguno de los sistemas contables generalmente aceptados y conforme a las

normas tributarias.
Corte de Cuentas de la Republica.

Fiscaliza y vigila por medio de la auditoria externa el uso adecuado de los fondos

que reciben las ONG’s por parte del gobierno.

Il. GENERALIDADES SOBRE LA ASOCIACION CRISTIANA DE
EDUCACION Y DESARROLLO (ALFALIT EL SALVADOR (DATOS
ACTUALES)®

A. FILOSOFIA ACTUAL

i. MISION
Promover el desarrollo inclusivo y sostenible en las comunidades con los sectores
vulnerables, a través de la implementacién de programas de apoyo integral,
participativos, que contribuyan al desarrollo autogestionario de la persona

humana.

6 Plan de Trabajo 2015 ALFALIT El Salvador Pagina niimero 4



ii. VISION
Ser una Organizacion cristiana de educacion y desarrollo, referente nacional en la
promocion del desarrollo espiritual, social, econdmico y politico de los sectores

mas desprotegidos de la sociedad salvadorefia.

iii. VALORES

e Justicia: Reconoce el valor de la vida de cada individuo y la creacion
universal de las condiciones que permitan a todas las personas el pleno
ejercicio de cada uno de los derechos humanos.

e Dignidad humana: Trabaja con el enfoque de derecho por el bienestar de
las personas desde la ética, el respeto a la diversidad y la promocién de los
derechos humanos.

e Transparencia: Asume el compromiso de rendicion de cuentas ante sus
participantes, voluntarios y donantes a fin de respetar la transparencia e
informacion sobre el destino y la gestion de los fondos recibidos.

e Solidaridad: Apoya y acompafia, responsablemente a la poblacion,
especialmente a las mas vulnerables y desfavorecidas, impulsando y
promoviendo a otros a la accion, para incidir en las transformaciones
politicas y econémicas del pais.

e Responsabilidad: Responde de manera institucional y personal en la toma
de decisiones.

e Respeto: Promueve la tolerancia mutua de los derechos y deberes de las
personas, a su cultura, tradiciones y costumbres, opciones politicas y
religiosas.

e Equidad: igualdad de oportunidades para todos y todas, sin discriminacién

de género, raza, religion, creencia politica, ocupacion o habilidad fisica.

Tomando en cuenta los valores éticos antes descritos, ALFALIT El Salvador se

rige por los siguientes principios:

a) Acompafar al ser humano en el desarrollo de sus dimensiones espirituales,
socios politicos y econémicos.
b) Contribuir a la formacion de una sociedad mas justa, democratica y humana.

c) Fortalecer a las familias como pilar fundamental de la sociedad.



d) Practicar la fe y el compromiso cristiano con los que viven en condiciones de
exclusion social.

e) La poblacion beneficiaria sera seleccionada sin distincion de sexo, credo
politico y religion.

f) La participacion activa y abierta de todos los sujetos y especialmente para los
mas desprotegidos de la sociedad, como los discapacitados, nifias, nifios,

adolescentes, jévenes y adultos mayores.

iv. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA ACTUAL

FIGURA N° 1
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FUENTE: Curriculo Institucional de ALFALIT El Salvador, afio 2014 P4gina No 8

B. PROGRAMAS Y PROYECTOS REALIZADOS

Los diferentes programas y proyectos implementados por la Asociacion los ha
llevado a cabo segun la forma en que la poblacion beneficiaria los ha

demandado. A continuacion se presentan los mas importantes:



Del afio de su fundacion (1972) hasta los finales de la década de los
ochentas, su principal programa fue la alfabetizacion de la poblacion joven y
adulta, utilizada esta ensefianza aprendizaje como medio para la organizacion
comunitaria fundamentalmente de los sectores campesinos y pequefos

productores y parceleros agricolas.

En la década de los 80's hasta la firma de los acuerdos de paz (1992),
continué con el desarrollo del programa de alfabetizacion, pero de forma
adicional surgieron dos nuevos; el primero fue Atencion a Refugiados, con
alimentos, ropa, material de construccion basica (laminas, madera, entre
otros). El segundo fue Salud Comunitaria orientada a prevenir enfermedades
en los centros de apoyo a desplazados de la guerra y atencion médica a
victimas civiles por el conflicto armado. Es en este periodo que la Asociacion
sufre la primera reforma de los estatutos, porque se enfocd a ser una
institucion promotora del progreso econdémico y social, denominandose
entonces como Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT de
El Salvador).

Desde los afios 1989 a 1992, estuvo presente con proyectos de asistencia de
tipo legal y de educacién que apoyaron el didlogo y la negociacién para
finalizar el conflicto armado junto con diferentes instituciones aglutinadas con
el Comité Permanente del Debate Nacional (CPDN). Uno de los principales
fue el enfocado a la reinsercion de los ex combatientes, el cual consistio en
transferencia especializada, asistencia técnica agricola y programas
educativos dirigidos a nifios, adolescentes y a mujeres de la poblacién antes

sefalada.

Del afio 1992 al 2000 trabaj6 en la consolidacion de los programas de
reinsercion, de educacién civica para construir una democracia inclusiva y
respetuosa de los derechos humanos y de apoyo a microempresas mediante

la tecnologia de bancos comunales.

En la actualidad mantiene proyectos de conservacion medio ambientales, de

construccion de vivienda y de agricultura sostenible.



C. PROGRAMA DE SERVICIO “CENTRO POPOL NAH”

El significado de POPOL NAH en idioma Nahuatl es “La Casa del Pueblo”. Con
la finalidad de generar ingresos para financiar sus diversos programas de
asistencia, ALFALIT EL SALVADOR inicié durante el afio 2005 un servicio de
hospedaje, que fue enfocado a promover el turismo en general y en particular el
ecoldgico y rural, dirigido en forma adicional a movimientos religiosos, culturales y
académicos. La casa de huéspedes estuvo ubicaba en Boulevard Universitario,
#4118, Colonia San José, Municipio de San Salvador. Pero en noviembre de
2014, no pudo continuar con sus operaciones, debido que el edificio en el cual
ejecutaba las actividades era arrendado, y los propietarios del inmueble
decidieron emplearlo para otro proyecto diferente. Pero aun persiste la necesidad
de generar dinero para realizar los proyectos de asistencia que efectua, por lo
que ha expresado que requiere del disefio de un estudio de Factibilidad para
invertir en la compra de un terreno y la construccion de una edificacion con el fin
de reanudar las operaciones y servicios de hoteleria categoria tres estrellas; de
esta forma, evitar las causas que originaron el cierre de la casa de huéspedes

antes descrita.

D. PARTICIPACION EN OTRAS REDES

Desde su fundacion fue parte de la red Latinoamericana de los ALFALIT
incluyendo el Caribe hispano, y ha venido participando por especialidades en
materia de educacion: ademds, actualmente forma parte del Consejo de
Educacién de Adultos de América Latina CEAL,; asi mismo trabaja conjuntamente
con el movimiento del Foro de Sao Paulo y con otras redes ambientalistas. En el
ambito nacional, participa con la Concertacion Educativa; con la red de
ambientalistas y de derechos humanos. A nivel gubernamental, con la finalidad
de prevenir la violencia, trabaja con los gobiernos locales (Departamentos de
Cuscatlan, La Paz, San Salvador y San Vicente), y con diversos ministerios,
principalmente el de Educacion, Medio Ambiente, de Obras Publicas y de

Justicia.
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V. GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA HOTELERA EN EL
SALVADOR

A. ANTECEDENTES

El termino hotel proviene del latin “hospitalis”, de huésped, y se dice que “es un
establecimiento donde se proporciona alojamiento y diversos servicios para la

comodidad de las personas que lo utilizan”’

La industria Hotelera se desarroll6 basicamente como resultado de cambios
econdémicos, tales como de las actividades comerciales, industriales y

turisticas.

En El Salvador, es hasta principios del siglo XX que aparecen los primeros
hoteles y pensiones de caracter familiar como lugares de alojamiento, los
cuales dieron la pauta para el desarrollo de modernas edificaciones que hoy

son los pilares de dicha industria en la capital salvadorenia.

Este sector tuvo su mayor desarrollo en la década de los afios cincuenta a los
ochenta del siglo anterior, pero debido al conflicto armado en el periodo 1979-
1992 disminuyo el flujo de visitantes extranjeros; después de la firma de los
acuerdos de paz, los turistas volvieron al pais; y esta actividad evolucion6
hasta transformarse en una labor capaz de contribuir a la economia de la

nacion.
B. CARACTERISTICAS

Es considerada como uno de los grupos empresariales que esta en crecimiento
debido a la gran oferta que posee. “En El Salvador, esta industria se incluye
dentro del Sector Servicio™, segln informaciéon proporcionada por la Fundacion
Salvadorefia de Desarrollo Economico Social (FUSADES). Dicha institucion la
clasifica en cinco categorias, tomando de fundamento las comodidades y
servicios que ofrecen a sus clientes. El detalle del agrupamiento se visualiza en el

cuadro #1

7 Diccionario Enciclopédico llustrado
8 Revista Fundacién Salvadorefia de Desarrollo Econémico Social (FUSADES) afio 2002 Pagina N° 12, El
Salvador



CUADRO 1 CLASIFICACION DE HOTELES

de reconocido

prestigio

de vinos

El Salvador

cuenta su ubicacién geografica:

Clasificacion Hotel 5 Hotel 4 Hotel 3 Hotel 2 Hotel 1
/ Estrellas Estrellas Estrellas Estrellas Estrella
Caracteristi-
cas
Salones Superficie de | Superficie de | Superficie de | Superficie de | Superficie de
3.25m” por 2.75m’ por No. | 2.25m’ por No. | 1.75m® por No. | 1.25m’ por No.
No. de de habitaciones | de habitaciones | de habitaciones | de habitaciones
habitaciones
Superficie de | Superficie de | Superficie de | Superficie de | Superficie de
Cuartos de 5m2: paredes 4.5m2, paredes 4.[]m2, paredes 3.?Dm2, D.Tﬁmz, agua
hario de marmol, alicatadas, alicatadas, paredes fria
agua caliente |agua caliente y | agua clientey [ alicatadas,
y fria, con fria fria agua fria
teléfono
Climatizado | Aire Aire Aire Ventilacion Ventilacion
acondicionad |acondicionade |acondicionado
oy y calefaccidn
calefaccion
Teléfono En En En En Uno por planta
habitaciones |habitaciones y | habitaciones habitaciones
y bafios bafios
Bar Independiente | Independiente | En un salon Mo tiene No tiene
o enun salon | o en un salén
Comida Variedad de | Variedad de Tres o mas Dos Una
platos, cocina | platos, cocina | especialidades | especialidades |especialidad
internacional | internacional y | por grupo de por grupo de por grupa de
y tipica, vinos |tipica, variedad | platos platos platos

11

Revista Fundacion Salvadorefia de Desarrollo Econdmico Social (FUSADES) afio 2002 P4g. N° 15,

Por otra parte, existe otro punto de vista que clasifica los hoteles tomando en

De Ciudad: Se caracteriza por encontrarse situado en las ciudades con

numerosa poblacion.

De Playa: Se localizan en las zonas costeras y cerca de lagos.

De Montafia: Son los que se encuentran en cerros, bosques o jardines

botanicos.
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C. IMPORTANCIA

El Salvador es un pais que esta en vias de desarrollo, bajo esta circunstancia es
que la Industria Hotelera desempefia un papel relevante porque se convierte en
una de la principales fuentes de ingresos monetarios a diversos sectores del pais.
Primeramente los hoteles perciben dinero debido a la atencién de turistas
nacionales y principalmente extranjeros por los gastos que realizan en hospedaje
y consumo de los diferentes servicios que tales instituciones ofrecen como guia
turistica, alimentacion, entre otros. Por otra parte el gobierno aplica medidas
impositivas a las ganancias que estos entes perciben producto de la atencion a
los turistas. Y por ultimo, la fuerza laboral del pais encuentra oportunidades de

trabajo en las actividades que realiza esta rama de la industria nacional.

D. MARCO LEGAL

Toda institucién en el pais, debe operar y estar constituida bajo un contexto legal,
por lo que debe guiarse por estatutos, reglamentos y normas vigentes. A
continuacion se presentan las leyes que rigen a nivel general a las empresas

dedicadas a la industria Hotelera en el pais.
Constitucion de la Republica de El Salvador

De acuerdo con esta normativa, el Estado debe emplear todos los recursos que
estén a su alcance para proporcionar a la poblacion en general una ocupacion, ya
sea, manual o intelectual, de esta forma asegurar a cada grupo familiar las

condiciones econdmicas de una existencia digna.

(Decreto Constituyente N° 234, de diciembre 15 de 1983, publicado en el Diario
Oficial N° 234, Tomo 381, Arts. 38, 42, 43,44, 47, 50, 52, 65.)

Ley del impuesto sobre larentay su reglamento

Implementa disposiciones en las que establece que toda persona natural o
juridica que realiza actos o hechos de contenido econdémico, estan sujetas al
pago del impuesto sobre las ganancias recibidas. Las empresas de la industria
hotelera estan sujetas al pago de este gravamen, porque son generadoras de
ingresos, que son obtenidos como resultado de los diferentes servicios dados a
los clientes que llegan al Hotel a hospedarse, por lo cual deben cancelar de los
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ingresos netos recibidos una tasa del 25% o del 30% segun la escala a la que

pertenezcan de acuerdo al monto de las ventas anuales que efectien.

(Decreto Legislativo N° 117, del 11 de diciembre de 2000, publicado en el Diario
Oficial N° 234 Tomo 353, Art.41 del 11 de diciembre de 2001, Reformas: Decreto
Legislativo N° 958 de fecha 17 de diciembre de 2011, publicado en el Diario
Oficial N° 393, Tomo 235 de fecha 15 de diciembre de 2011)

Ley del impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de

Servicios

Establece que toda entidad o institucion debe aportar una tasa del 13% sobre las
ventas o0 ingresos que perciban debido a las operaciones que realizan de
transferencia, importacion, exportacion, internacién, consumo de bienes muebles

y/o prestacion de servicios.

(Decreto Legislativo N° 296, fecha 24 de julio de1992 , publicado en el Diario
Oficial N° 143, Tomo 316, Art 1, Reformas: Decreto Legislativo N° 224, del 12 de
diciembre de 2009, publicado en el Diario Oficial N°237, Tomo 385, del 17 de
diciembre de 2009.)

Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos

Regula la adquisicion, mantenimiento, proteccion, modificacion y licencias de
marcas o sefiales de publicidad comercial, emblemas, indicaciones geogréficas y
denominaciones de origen, asi como la prohibicion de la competencia desleal en
tales asuntos, en consecuencia; todas las entidades dedicadas al sector en

estudio deben someterse a lo establecido en esta normativa.

(Decreto Legislativo N° 868 de fecha 06 de junio de 2002, publicado en el Diario
Oficial N° 125, Tomo 356, Art.1 Reformas: Decreto Legislativo N° 986 de fecha 17
de marzo de 2006, publicado en el Diario Oficial N°58 , tomo 370 de fecha 23 de
marzo de 2006.)

Ley de Registro de Comercio

Exige que las personas naturales y juridicas dedicadas a cualquier actividad

econdmica registren sus matriculas de comercio, contratos mercantiles, escrituras
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de constitucion, entre otros documentos, que estén sujetos a formalidad de

registro conforme a lo que establece esta normativa.

(Decreto Legislativo N° 271 de fecha 15 de febrero 1970 publicado en el Diario
Oficial N°44, tomo 238, Art, 13. Reformas: Decreto Legislativo N° 642 de fecha 12
de junio de 2008, publicado en el Diario Oficial N°120, Tomo 379 de fecha 27 de
junio de 2008)

Caodigo de Comercio

Regula todo acto mercantil; inclusive la constitucion, organizacion, administracion,
liquidacion, transformacion de todo tipo de negocios; proporcionando los
lineamientos para llevar y presentar de forma legal la contabilidad y otros
documentos relativos al giro empresarial. Establece que podran ejercer las
actividades de servicio los salvadorefios por nacimiento y los centroamericanos
naturales; quienes tendran derecho a la proteccién y asistencia técnica del
Estado.

(Decreto Legislativo N° 671 de fecha 08 de Mayo de 1970 publicado en el Diario
Oficial N°128, tomo 240, Art, 1 y 6. Reformas: Decreto Legislativo N° 641 de
fecha 26 de junio de 2008, publicado en el Diario Oficial N°120, Tomo 379 de
fecha 27 de junio de 2008)

Ley del Seguro Social

Establece las obligaciones patronales con respecto al personal bajo su
responsabilidad; comprende basicamente que las entidades deben afiliar a sus
trabajadores con el objeto de dar cobertura contra los riesgos que afectan al
personal, tales como: Enfermedades, accidente comun y de trabajo, maternidad y

fallecimiento del cotizante.

(Decreto de Ley N° 1263 de fecha 13 de diciembre de 1953 publicado en el Diario
Oficial N°226, Tomo 161, Art. N° 3, Reformas: Decreto Legislativo N°45 del 30 de
junio de 1994, publicado en el Diario Oficial N°148, Tomo 324 del 15 de agosto
de 1994).
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Ley del Sistema de Ahorro para Pensiones

Estipula que durante la vigencia de la relacion laboral deberan efectuarse
cotizaciones obligatorias en forma mensual al sistema por parte de la clase
trabajadora y patronal sean estos publicos, privados o municipales, con la
finalidad de posibilitar a los salvadorefios los mecanismos necesarios que brinden
la seguridad econdmica para enfrentar las contingencias de invalidez, vejez y

muerte.

(Decreto Legislativo N° 927 de fecha 20 de diciembre de 1996 publicado en el
Diario Oficial N° 243, Tomo 333, Art 1 y 13, Reformas: Decreto Legislativo N°
1036, del 29 de marzo de 2012, publicado en el Diario Oficial N° 63, Tomo 394,
del 30 de marzo de 2012)

Ley Contra el Lavado de dinero y de activos

Tiene como finalidad prevenir, detectar, sancionar y erradicar el delito de lavado
de dinero y de activos, asi como el de encubrimiento. Este decreto sera aplicado
a cualquier persona natural o juridica aun cuando esta Ultima no se encuentre

constituida legalmente.

(Decreto Legislativo N° 498 de fecha 02 de diciembre de 1998 publicado en el
Diario Oficial N° 240, Tomo 341, Art 1 y 2, Reformas: Decreto Legislativo N°
1033, del 26 de abril de 2006, publicado en el Diario Oficial N° 95, Tomo 371, del
25 de mayo de 2006)

Ley de Proteccion al Consumidor

Protege los derechos de los consumidores a fin de fomentar el equilibrio, la
certeza y la seguridad legal en las relaciones con los proveedores; quedando
sometido a esta normativa, todo ente que realice actos concernientes a la
distribucién, depdsito, venta, arrendamiento o cualquier otra forma de

comercializacién de bienes o contratacion de servicios.

(Decreto Legislativo N° 776 de fecha 31 de agosto de 2005 publicado en el Diario
Oficial N° 166, Tomo 368, Art 1, Reformas: Decreto Legislativo N° 1017, del 30 de
marzo de 2006, publicado en el Diario Oficial N° 88, Tomo 371, del 16 de mayo
de 2006)
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Caodigo Tributario y su Reglamento

Contiene los principios y normas juridicas aplicables a todos los gravamenes bajo
la competencia de la administracion tributaria. De igual manera estipula que los
contribuyentes estan obligados al pago de impuestos tales como: pago a cuenta,
Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios,

Impuesto sobre la Renta.

(Decreto Legislativo N° 230 de fecha 14 de diciembre de 2000 publicado en el
Diario Oficial N° 241, Tomo 349, Art 12 ,81 y 142 Reformas: Decreto Legislativo
N° 957 del 14 de diciembre de 2011, publicado en el Diario Oficial N° 235, Tomo
393, del 15 de diciembre de 2011)

Caodigo Municipal

Desarrolla aspectos referentes a la organizacién y funcionamiento de los
municipios; lo que acredita a las alcaldias para establecer un impuesto el cual
debe ser cobrado a todas las entidades con fines de lucro que operan en la
localidad, por lo tanto las empresas dedicadas a la industria hotelera estan
obligadas a pago de estas tasas en la comuna correspondiente.

(Decreto Legislativo N° 274 de fecha 31 de enero de 1986 publicado en el Diario
Oficial N° 23, Tomo 290, Art 1. Reformas: Decreto Legislativo N° 274 del 11 de
febrero de 2010, publicado en el Diario Oficial N° 51, Tomo 386, del 15 de marzo
de 2010).

Cddigo de Trabajo.

Armoniza las relaciones entre patronos y trabajadores, estableciendo los
derechos y obligaciones que les corresponden mediante un contrato ya sea
temporal o permanente, con la finalidad de que exista un clima organizacional

gue cumpla con las condiciones para desarrollar las operaciones de la entidad.

(Decreto Legislativo N° 15 de fecha 23 de junio de 1972 publicado en el Diario
Oficial N° 142, Tomo 236, Art 1. Reformas: Decreto Legislativo N° 611 del 16 de
febrero de 2005, publicado en el Diario Oficial N° 55, Tomo 366, del 18 de marzo
de 2005)
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Caodigo de Salud

Es el encargado de velar por los intereses publicos, la implantacion y
mantenimiento de servicios de seguridad e higiene del trabajo, y los servicios
meédicos en las empresas de servicio. Ademas vela por las condiciones de
saneamiento y de seguridad contra los accidentes y las enfermedades dentro de

las instalaciones empresariales.

(Decreto Legislativo N° 956 de fecha 19 de mayo de 1988 publicado en el Diario
Oficial N° 86, Tomo 299, Art 107 Reformas: Decreto Legislativo N° 291 del 12 de
febrero de 2001, publicado en el Diario Oficial N° 86, Tomo 350, del 23 de febrero
de 2001).

Ley de Medio Ambiente

Aplica las disposiciones de la Constitucion de la Republica que se refieren a la
proteccion, conservacion y recuperacion del medio ambiente ocupando los
recursos naturales de tal forma que permitan mejorar la calidad de vida de las
presentes y futuras generaciones. Las empresas de la industria hotelera deben
eliminar los desechos sdélidos y liquidos de acuerdo a lo establecido por esta ley,
por lo cual es necesario obtener el permiso ambiental para poder ejecutar las

operaciones diarias.

(Decreto Legislativo N° 271 de fecha 02 de marzo de 1998 publicado en el Diario
Oficial N° 79, Tomo 339, Art 1, 5,19 y 20. Reformas: Decreto Legislativo N° 237
del 08 de febrero de 2007, publicado en el Diario Oficial N° 47, Tomo 374, del 09
de marzo de 2007)

Ley del impuesto al turismo.

Tiene por objeto fomentar, promover y regular la industria y los servicios turisticos
del pais, prestados por personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras,
también detalla el porcentaje a cobrar por ingresos provenientes de los servicios

turisticos y de qué manera hacerlos llegar al Ministerio de Hacienda.
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E. MARCO INSTITUCIONAL

De acuerdo a las anteriores normas, leyes y reglamentos, las empresas de la
industria hotelera estan relacionadas con las siguientes entidades:

Ministerio de Hacienda.

Entidad que dirige la recaudacion fiscal mediante la administracion tributaria de
los impuestos al valor agregado, sobre la renta y al turismo, asi mismo vigila el
cumplimiento de las normativas legales combatiendo la evasion, el contrabando y
la corrupcion por medio de auditorias de los estados financieros del periodo
contable a todas las empresas legalmente registradas no importando su actividad

econdmica.
Centro Nacional de Registros (CNR)

Instituciébn que garantiza la seguridad del comercio y la propiedad intelectual
(derechos de marcas, nombres, patentes e inmobiliaria), ademas toda empresa
pone a disposicion de esta oficina el balance general, el estado de resultados y el
estado de cambios en el patrimonio, acompafados del dictamen del auditor y
respectivos anexos, con la finalidad de brindar proteccién legal al intercambio

mercantil.
Instituto Salvadorefio del Seguro Social. (ISSS)

Organizacion encargada de velar por la salud de los derechohabientes publicos,
privados y municipales a través de servicios clinicos brindando atencion vy
prestaciones médicas, ofreciendo los medios y recursos necesarios para

garantizar el bienestar de la fuerza laboral de las compainiias.
Administracion de Fondos para Pensiones. AFP’S: CONFIA y CRECER.

Entes encargados que tienen como objetivo administrar los fondos de pensiones,
generados de los aportes realizados por los trabajadores y patronos, con el
proposito de que el cotizante reciba una compensacion monetaria en la jubilacion,

entre otros tipos de prestaciones que establece la ley.
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Defensoria de Proteccion al Consumidor.

Protege los derechos de los consumidores y establece las obligaciones de los
comerciantes, ejerce ademas la funcién de intermediario entre ambos, facilitando
la solucion de conflictos en materia de consumo y servicios, promoviendo la
educacion y la participacion ciudadana y coordinando acciones conjuntas con
otras organizaciones del Estado para contribuir a un mejor funcionamiento del

mercado.
Alcaldia Municipal.

Elabora y ejecuta politicas en lo social, ambiental, cultural y econdémico para un
desarrollo integral sustentable de las personas y entidades del municipio, ademas
recolecta y administra los impuestos locales provenientes de las actividades
industriales, comerciales y servicios llevadas a cabo por las empresas de la

jurisdiccion.
Ministerio de Trabajo y Prevision Social.

Instancia rectora en materia de Trabajo y Prevision Social, encargada
fundamentalmente de potenciar las relaciones laborales sustentables en el
dialogo y la participacion de los diversos sectores, teniendo como fin el
mejoramiento del salario, las condiciones laborales y la calidad de vida de los
empleados, asi como la mejora de la productividad empresarial en un marco de

equidad y justicia.
Ministerio de Salud.

Ente encargado de autorizar la instalacién y funcionamiento de las fabricas y
demas establecimientos industriales y de servicios, de tal forma que no constituya
un peligro para la salud de los trabajadores y de la comunidad en general y que
se ajusten al reglamento correspondiente con la finalidad de prevenir las

enfermedades y accidentes laborales.
Ministerio de Medio Ambiente.

Organismo encargado de formular, planificar, regular y ejercer politicas que
protejan el medio ambiente de las operaciones que las empresas llevan a cabo,
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siendo fundamental que estas cumplan con las legislaciones sobre la
conservacion y el uso de los recursos naturales a efecto de obtener un desarrollo
sostenido de los mismos y por consiguiente mantener la calidad de vida de la

poblacion.

V. GENERALIDADES SOBRE EL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
A. CONCEPTO

“El estudio de factibilidad es la busqueda de una solucion inteligente al

planteamiento de un problema...”

Entre otras palabras, es el andlisis que realiza una empresa para corregir un
problema de inversiébn o de financiamiento, consecuencia de lo cual disefia
estrategias que se deben desarrollar para que sea exitosa la solucién, todo lo

cual ayudara a resolver una necesidad humana de forma eficiente.

B. IMPORTANCIA

Es muy importante la realizacién de este estudio, porque sirve de base para la
toma de decisiones, ya que estima todos los insumos necesarios que deben
emplearse para la puesta en marcha del proyecto y por consiguiente refleja los
resultados que se esperan obtener de su ejecucion. Es decir, el éxito esta
determinado por el grado de factibilidad que se presenta en cada uno de los
aspectos que lo integran.

C. ESTRUCTURA

El ciclo de vida de los proyectos es un conjunto de etapas que se realizan a

través del tiempo en que se formula, disefia y ejecuta.
Se identifica mediante tres etapas:

i. PRE INVERSION

“Es la fase de gestacion donde se recopila, analiza y procesan los datos para

obtener la informacidon necesaria para tomar decision de inversion, son estudios

% Sapag Chain, Nassir y Sapag Chain, Reinaldo. Preparacidn y Evaluacidon de proyectos pagina 1. Quinta
edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 2007.
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que se realizan antes de invertir y estructurar el plan respectivo™. Este
proceso de estudio y andlisis se realiza a través de la determinacion de la
rentabilidad socioecondémica y privada del proyecto. Comprende los apartados

siguientes:

a. IDENTIFICACION DE LA IDEA

“Se elabora a partir de la informacion existente, el juicio comun, y la opinion
que da la experiencia. En términos monetarios solo presenta calculos globales
de las inversiones, los costos y los ingresos sin entrar a investigaciones de

terreno”!

Generalmente el ciclo inicia con el aporte de una problematica a resolver y su
posible solucién, porque surge de una necesidad no planificada, es decir no
requiere consumo de recursos, es la entrada de datos primarios. En esta fase
se concibe el proyecto con informacién minima que sera utilizada y ampliada

en la siguiente etapa. La idea de inversion se inicia por las siguientes razones:

1. Existen necesidades insatisfechas actuales o futuras.
2. Hay potencialidades o recursos no aprovechados que pueden
optimizarse y mejorar.

3. Es de rigor complementar o reforzar otras actividades o proyectos.

b. DISENO DEL PERFIL

Es el proceso de identificacion de la idea en la que se estructura el proyecto, se
realiza el primer avance donde se estima la viabilidad antes de seguir con la
siguiente fase. Se generan también alternativas basicas de solucion con
estudios preliminares de mercado, tamafio, localizacion, técnico, ingenieria,
administracion, legal del proyecto, precios, ingresos, costos de inversiones,

operacion y financiamiento. Son lineamientos generales de pre evaluacion, con

©http://ruben-apaza.blogspot.com
11 Baca Urbina, Gabriel. Evaluacidn de proyectos. Tercera Edicién, Pag.20 Editorial Mc Graw Hill. México
1989.
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las que se descartan las alternativas no rentables o se seleccionan las que son

factibles a nivel técnico y econémico.

c. ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD

Es un proceso detallado, llamado también ante-proyecto preliminar. Esta fase
permite conocer la viabilidad comercial, técnica, legal, administrativa y
financiera. Se realiza un analisis detallado de las alternativas generadas en la
fase de perfil, permitiendo tomar la decision de elaborar el estudio de
factibilidad de la opciébn més rentable, lo cual implica costos elevados por los

analisis de mayor profundidad que se deben llevar a cabo.

d. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Llamado también anteproyecto definitivo, se realiza un estudio detallado y
profundo en funcion de informacion primaria con informes concretos de
mercado, tamafo, localizacion, técnico, ingenieria, legal, ambiental,
administracion, gestion, precios, ingresos, costos de inversiones, operacion y

financiamiento.

Finalmente el objetivo principal de esta fase es aumentar la certidumbre,
recabando informacién suficiente y necesaria para tomar la decision 6ptima de
inversion. Se asegura que el proyecto tenga una solucion al problema, que la
alternativa seleccionada sea la mas conveniente con respecto a las
desechadas y que no hay a disposicion otra mejor, y que el proyecto tiene

estandares técnicos e indicadores aceptables respecto a propuestas similares.

El estudio de factibilidad contiene:

1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1 DEFINICION

Segun Gabriel Baca Urbina “el estudio de mercado consta de la determinacion
y cuantificacion de la oferta y demanda, el andlisis de los precios. Cuyo objeto
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general es verificar la posibilidad real de penetracion del producto o servicio en

un mercado determinado.”1?

2.1ESTRUCTURA
a. ESTUDIO DE LA DEMANDA

Segun Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro Mercadotecnia en su
cuarta edicion, “la demanda se refiere a las cantidades de un producto o
servicio que los consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles

precios ofertados”.

Los objetivos de realizarlo es en primer lugar conocer los factores que influyen
en el mercado y en segundo lugar identificar a los posibles consumidores
actuales y potenciales del servicio hotelero que se pretende ofrecer para

satisfacer las diferentes expectativas y necesidades.
La Demanda en relacion con su oportunidad existen dos tipos:

a) Demanda insatisfecha: Es la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir

los requerimientos del mercado.

b) Demanda satisfecha: Existe este tipo de demanda cuando lo ofrecido al

mercado es exactamente lo que requiere.

b. ESTUDIO DE LA OFERTA

“‘Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado”3,

El propésito que se busca mediante el analisis de la oferta, es definir y
computar las cantidades de producto que se ponen a disposicion del usuario.
Esta variable, al igual que la demanda, esta en funcion del precio predominante

en el mercado respectivo.

2 Baca Urbina, Gabriel. (1989), OP, CIT, Pagina 14.
13 Baca Urbina, Gabriel. (1989), OP, CIT, Pagina 43.



24

Para hacer un mejor analisis se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

a) Numero de productores

b) Localizacion

c) Capacidad instalada y utilizada
d) Calidad y precio de los productos
e) Planes de expansion

f) Inversion fija y numero de trabajadores.

c. MERCADO POTENCIAL INSATISFECHO

El mercado Potencial se define como “el consumo total de productos o
servicios que pueden realizar a la empresa los clientes en un periodo de tiempo

determinado.”4

Es decir, se refiere al uso que puede alcanzar un bien o un servicio en un
periodo establecido; se calcula a partir de la estimacién del numero de clientes

potenciales.

El Mercado potencial insatisfecho “Es la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre el cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las que se hizo el célculo™?.

Esto quiere decir que la demanda no ha sido cubierta en el mercado y que
existe la oportunidad de abastecerlo. Se debe tomar en consideracion diversos
aspectos para valorar la demanda insatisfecha, ya que puede existir menor
oferta a la demanda existente, pero también puede darse gue el publico no ha
logrado acceder al servicio, y en todo caso, si accedié no esta satisfecho con

7

él.

También es de tomar en cuenta que pueden darse otras dificultades como
problemas de precio, disponibilidad del espacio para cubrir las necesidades,

localizacion no adecuada, entre otras.

4 https://unad.edu.co/
5 Baca Urbina, Gabriel. (1989), OP, CIT, Pagina 46.
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En sintesis, el estudio de la demanda insatisfecha brinda las perspectivas
reales que debe afrontar un determinado oferente al planificar ingresar a un

mercado especifico.

a. MERCADO META

“‘Es el conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas

comunes, a los cuales la compaiiia decide atender”16,

Es importante definirlo porque las empresas no pueden atender a todos los
compradores ya que el mercado es demasiado extenso y variado en cuanto a
sus necesidades de consumo; de esta manera se delimita la demanda y esto
facilita la identificacion y seleccion de los consumidores del bien o servicio a

ofrecer.

b. SEGMENTO DE MERCADO

Consiste en dividir el mercado meta en grupos de compradores con
caracteristicas similares. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a
los consumidores. Estos sub grupos de clientes tienen caracteristicas similares
entre si con respecto a los factores que intervienen en la demanda de un bien o

en este caso de un servicio.

c. MEZCLA DE COMERCIALIZACION

Se le llama asi al conjunto de los cuatros factores estratégicos que componen
la comercializacién de bienes y servicios en un mercado especifico los cuales

son:

1. PRODUCTO

“Es todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su uso 0 consumo,
y que esta enfocado hacia la satisfaccion de un deseo o una necesidad. Puede
ser tanto objetos fisicos (Bienes) como servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas.”!’

16 Santoyo Rodriguez Adolfo Rafael. Fundamentos de Mercadotecnia. Primera edicién. Pagina 28.
7 http://www.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo/8448169298.pdf
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Los productos pueden ser:

Tangibles: son aquellos bienes que se transfieren y que tienen consistencia
fisica. La caracteristica principal es que el comprador tiene contacto
material con el producto. Este el caso de los alimentos, electrodomésticos,

entre otros.

Intangibles: son aquellos que no tienen consistencia fisica o corporal. Entre
sus principales caracteristicas se tienen: no son almacenables, no se
trasfiere la propiedad de ellos y casi siempre se produce en las
instalaciones del prestatario con la participacion del cliente. Entre los
ejemplos de este tipo de productos estan: servicios médicos, odontoldgicos,
educativos y hospedaje en hoteles, entre otros.

2. PRECIO

“Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. O la suma de

los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios que reciben

de dichos rubros...”18,

Existen diferentes tipos de precios, entre los principales estan los siguientes:

e Orientados a las utilidades

o Alcanzar un rendimiento meta

o Maximizar las utilidades
e Orientacion a las ventas

o Aumentar el volumen de ventas

o Aumentar o incrementar la participacion en el mercado
e Orientados a la situacion

o Estabilizar los precios.

o Hacer frente a la competencia.

18 Stanton Etzel. Fundamentos del Marketing. 11° Edicién. Editorial Mc Graw Hill. Pagina 26.
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3. PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION)

“Es el conjunto de organizaciones independientes que participan en el proceso
de colocar un producto o un servicio a disposicién del consumidor final o un

usuario industrial™?,

En otras palabras es la estructura interna y externa que permite establecer el
vinculo entre la empresa y su mercado meta para permitir la compra de sus

productos o prestacion de servicios.

4. PROMOCION

“Consiste en transmitir informacion entre el vendedor y los compradores
potenciales u otros miembros del canal para influir en sus actitudes y

comportamientos”.

Tratandose del de la creacion de un Hotel, la promocion se establecera a
través de informacion virtual y promociones publicitarias que permitan un

posicionamiento del servicio a nivel turistico nacional.

2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

“Se refiere a las relaciones relativamente fijas existente entre los puestos de
una organizacion, y son el resultado de procesos de division del trabajo,

departamentalizacion y delegacion para lograr los objetivos de la compariia”°

Es la determinacion de puestos, funciones, niveles de responsabilidad y
autoridad, unidades administrativas, escalas jerarquicas, entre otros, en las que
se dividira y distribuira el recurso humano que se contratara para la ejecucion

del proyecto de inversion una vez se ponga en marcha.

3. ESTUDIO TECNICO

“Se centra en evaluar las posibilidades materiales, fisicas, condiciones y
alternativas de produccion de un bien o servicio que se desea generar con el

proyecto, ademas de proveer informacion para cuantificar el monto de las

19 Philip Kotler — Garay Armstrong. Fundamentos de Marketing. Octava edicién. Editorial Pearson
Prentice hall. Pagina 300.

20 Sapag Chain, Nassir, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, Pagina N° 168, Editorial McGraw-Hill,
México, 1991
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inversiones y costo de operacion pertinentes”!. Comprende los siguientes

topicos:
a. LA LOCALIZACION DE LA PLANTA

“Es la ubicacion adecuada de una organizacion en la que se contemplan
todos los factores y elementos en una interaccién constante, oportuna y
eficiente que sinérgicamente permita la obtencion optima de su producto o

servicio final”22

El estudio y andlisis de la localizacién de la planta es atil para determinar el
éxito o fracaso de un negocio, ya que la decision acerca de donde ubicar el
proyecto considera criterios geogréficos, econémicos, estratégicos, técnicos,
sociales, entre otros. En el establecimiento de la ubicacion espacial de la
empresa se deben de tener en cuenta los siguientes aspectos:
e Concentracién geogréfica de la poblacion objetivo
e Caracteristicas del suelo (topografia)
e Acceso a los centros de distribucion y consumo (infraestructura de
carreteras y transporte)
¢ Incentivos gubernamentales para la creacion de la empresa en este
caso de servicios de hospedaje, con el objetivo de generar empleo y
desarrollo econémico.
¢ Necesidades e intereses de la comunidad para el establecimiento del

proyecto.

b. EL TAMANO DE LA PLANTA

Generalmente se define “por la cantidad a producir en funcion de la fraccion del
mercado que se desea satisfacer.”?®> Se debe realizar manteniendo una
estrecha  relacion con el estudio de mercado porque esta ligado con las
variables de demanda y oferta del bien o servicio, ya que para que el tamafio
sea 6ptimo no debera ser mayor a la demanda actual, ya que estara en juego

la capacidad para cubrirla.

21 Sapag Chain, Nassir, (1991) OP, CIT, P4gina N° 26-30

22 Grimaldo Pifia, Patricia Eugenia, Instituto de Ciencias Basicas e Ingeniera Pag. 4, Localizacion de
Planta 2012

23 Fernandez Espinoza, Sall, Los proyectos de Inversidon: Evaluacién Financiera, Pagina 43, Editorial
Tecnoldgica de CR, 2007.
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c. INGENIERIA DE PROYECTO

“Su objetivo es resolver todo lo concerniente a la instalacion y el
funcionamiento de la planta, lo que se pretende es definir el tipo de producto,
proceso de elaboracion, insumos y cuales son los equipos a emplear”®. Es de
rigor considerar el monto econémico que se necesitara para la produccion y
funcionamiento de la inversion, es decir cuanto sera el costo de adquisicion del
espacio fisico, asi como también el de la construccion de la edificacién
incluyendo todos los factores relacionados con mano de obra, materias primas,

servicios basicos, entre otros.

4. ESTUDIO FINANCIERO

“‘Es el encargado de determinar, por medio de indicadores financieros, la
rentabilidad del proyecto, para lo cual es necesario estimar en detalle los
ingresos, asi como los costos de la inversion inicial y los costos de operacién

del mismo.”?®

Para realizarlo se requiere de la informacién cuantitativa expresada en términos
monetarias que se desarrolla en los apartados anteriores, en donde se estiman
todas las erogaciones asi como las entradas de dinero que se esperan obtener.

El detalle de los principales rubros a incluir en este estudio es el siguiente:

a. CAPITAL DE TRABAJO

Es la cantidad de efectivo necesaria para la operacién, normalmente se
relaciona con el nivel de actividad del proyecto y se recupera una vez que se
termina la vida util del mismo. En otras palabras es el conjunto de recursos en
forma de activos corrientes (Efectivo, Valores Negociables de Corto Plazo,
Cuentas por Cobrar e Inventarios) y el respectivo financiamiento corriente
(Crédito Mercantil, Préstamos Bancarios de Corto Plazo y Pasivos
Acumulados) necesarios para la operacién normal de un proyecto durante su

ciclo productivo para una capacidad y tamafio determinados.

24 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Pagina N° 101, Editorial McGraw-Hill, Cuarta Edicidn,
México 2001
25 Fernandez Espinoza, Saul, (2007), OP, CIT, Pagina 45.
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b. PERFIL DE LA INVERSION

1. INVERSION INICIAL

“Se refiere a las erogaciones o flujos negativos que ocurren al comienzo de la
vida del proyecto y que representan desembolsos de efectivo para la
adquisicion de activos de capital?®. Los terrenos, edificios, instalaciones,
maquinarias, equipo, capital de trabajo, activos intangibles, gastos de
organizacion, capacitacion de los empleados en el uso de la nueva maquinaria,

entre otros, son parte de ello.

2. INVERSION POSTERIOR

Se refiere a toda erogacion que se realice una vez el proyecto ya esté en
marcha y que lleven como finalidad aumentar su capacidad productiva, puede
ser una reinversion en activos fijos, compra de una nueva patente, contratacion
de mas personal, reparaciones y mantenimiento de los activos fijos y que como

agregado le prolonguen la vida util, entre otros.

3. COSTO DE CAPITAL

‘Es la tasa de interés que los inversionistas tanto acreedores como
propietarios, desean le sea pagada para conservar 0 incrementar sus

inversiones en la empresa”?’

Se representa por medio de la letra “k” y constituye el rendimiento requerido
expresado en términos porcentuales que debe pagarse a quienes aportan el

dinero para financiar el proyecto de inversion.

4. FLUJOS DE EFECTIVO

Resume las entradas y salidas de dinero a lo largo de vida de un proyecto, por
lo que permite determinar la rentabilidad de este. Para poder calcularlo es

necesario tener una estimacion de las entradas de efectivo asi como también

26 Fernandez Espinoza, Saul, (2007), OP, CIT, Pagina 114.
27 Coss Bu, Raul, Andlisis Y Evaluacidon De Proyectos De Inversidon, Pagina N°171, Segunda Edicién,
Editorial Limusa, Mexico, 2005
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los gastos en los que se incurrirdn en un periodo dado. Para la evaluacion de

un proyecto, existen por general dos tipos:
v Flujo de efectivo del proyecto

Se refiere a lo que produce una inversion en términos monetarios, luego de
deducir a las ventas todos los costos operativos con excepcion de los intereses
bancarios, pagar los impuestos respectivos, sumar a la utilidad neta las
partidas no monetarias y realizar las inversiones en capital de trabajo
necesarias, en otras palabras mide la capacidad de generar rentabilidad de

acuerdo a los objetivos del administrador general.

La estructura es la siguiente:

® |[ngresos

* (-) Costos monetarios

e (-) Partidas no monetarias

¢ = Utilidad antes de Impuesto

e = UTILIDAD NETA

¢ (+) Depreciacion

e (+/-) Variacion Capital de Trabajo Neto

]
]
]
]
* (-) Impuesto sobre la renta ]
]
]
]
]

¢ = Flujo de efectivo del proyecto

SEKEgssex

v" Flujo de efectivo del accionista.

Es el que resulta de restarle al flujo del proyecto, primeramente el abono al
capital de los préstamos bancarios que se efectuaron para financiar la
inversion inicial y posteriormente restarle también el pago de los intereses que
ocasionaron dichos préstamos una vez se les haya deducido el efecto fiscal
gue generan estos gastos financieros. Se ocupa a fin de evaluar la rentabilidad
de la inversién pero bajo los intereses y objetivos de los que aportan el dinero

por medio de acciones comunes.



La estructura es la siguiente:

® Ingresos

¢ (-) Costos monetarios

® (-) partidas no monetarias

¢ = Utilidad antes de Impuesto

¢ (-) Impuesto sobre la renta

e = UTILIDAD NETA

e (+) Partidas no monetarias

* (+/-) Variacion Capital de Trabajo Neto

* (=) Flujo de efectivo del proyecto

¢ (-) Intereses después del escudo Fiscal

¢ (-) Abono a Capital

¢ = Flujo de Efectivo del accionista

—J JJ J _J G _A_J J_J_J_JuJ

€K&«

5. HORIZONTE DE VIDA DEL PROYECTO
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“Es el periodo de tiempo por el cual se extienden las proyecciones financieras

asociadas a una inversion, es decir la vida util del proyecto.”?® Este lapso debe

ser lo suficientemente extenso de tal forma que permita la recuperacion de la

inversion inicial realizada y que a la vez proporcione la rentabilidad exigida por

los que aportan el dinero.

6. VALOR TERMINAL

“Representa el valor de realizacion de los activos no corrientes fijos cuando se

ha alcanzado el horizonte temporal previsto para la inversion”?® se le conoce

también con el nombre de valor residual y de salvamento. Es el monto que se

agrega al ultimo flujo de efectivo y que representa el valor de la inversion inicial

al final de la vida util del proyecto.

2 Fornos Gomez, Manuel de Jests, Administraciéon Financiera Il, Pagina N°462, Segunda Edicidn,
Ediciones Contables 2014

2 Fornos Gomez, Manuel de Jesus, (2014), OP, CIT, Pagina N°484
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c. RENTABILIDAD

Es la medicion del rendimiento obtenido por la inversion inicial y que debe
cumplir con las expectativas de los duefios del capital de acuerdo a los
requisitos minimos de rentabilidad impuestos por ellos mismos. Las principales

técnicas financieras ocupadas a tal fin son las siguientes:

1. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

“Consiste en determinar la equivalencia en el tiempo cero de los flujos de
efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el

desembolso inicial.”3°

Su férmula es:

L Fn

VAN = —lo +
n=1 (1+ K)n

Donde:

lo = Inversion Inicial

K = Costo de Capital

Fn = Flujo neto de efectivo anual
n = numero de periodos

La diferencia entre el valor actualizado de los flujos de efectivo menos el
monto de las inversiones en el afio cero significara el valor agregado o la
pérdida que el proyecto dara a los duefios del capital inversor, ya sea que tal
diferencia sea positiva 0 negativa respectivamente, datos que serviran de
fundamento para aprobar o rechazar la propuesta segun sea el caso. El criterio

de decision sera el siguiente:

v Aceptar el proyecto si el VAN es mayor a cero (diferencia positiva)

30 Coss Bu, Radl, (2005), OP, CIT, Pagina N°61
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Al ser asi el valor de la empresa se incrementaria, porque al evaluar y traer al
presente todo gasto y beneficio a una tasa de descuento y con un niamero de
periodos determinados y compararlos con la inversion inicial se esta

recuperando dicha inversion habiendo pagado el costo del financiamiento.
v" Rechazar el proyecto si el VAN es menor a Cero (Diferencia negativa)

Ya que si es inferior a cero quiere decir que la compafiia no estaria
recuperando la inversion inicial que hizo y mucho menos una rentabilidad

adicional exigida.

2. TASA INTERNA DE RETORNO TIR

“Es el porcentaje que hace que el valor actual de los flujos de efectivo sea igual

al valor de la inversion inicial”3!

Su férmula es la siguiente:

_Z(1+TIR)

Donde:

Rn = Flujo de efectivo anual
TIR= Tasa Interna de Retorno
lo= Inversion Inicial

n= Periodo

Este indicador toma en cuenta todas las entradas y salidas de dinero y su
distribucion en el tiempo ademas permite saber si un proyecto es
recomendable o no desde un punto de vista rentable ya que el valor resultante
es la tasa minima de rendimiento para aceptar una inversion y ponerla en

marcha.

31 Fernandez Espinoza, Saul, (2007), OP, CIT, Pagina 132.
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v" Si TIR mayor a K, VAN mayor a Cero, entonces se elige el proyecto.

v Si TIR menor a K, VAN menor a Cero, se rechaza

Si La TIR es mayor al costo de capital eso quiere decir que se garantiza que se
cubrira la inversion, el costo financiero y generar un excedente que incrementa

la riqueza de la compafiia.

i INVERSION

Al finalizar la fase de pre inversion, el proyecto practicamente esta listo para su
ejecucion, entonces se empieza programar los recursos y a asignar un
presupuesto para el proyecto, se procede a desembolsar los gastos necesarios
y requeridos para la adquisicion de equipos, materiales, contratacion del talento
humano, entre otros, con el propdsito de asegurar la operatividad y los

objetivos de la inversion.

iii. OPERACION

Esta fase corresponde al proceso de funcionamiento normal del proyecto, es la
etapa en la que se producen los bienes y servicios en Optimas condiciones de
acuerdo a lo programado en los estudios de pre inversion e inversion del ciclo

de vida descrito anteriormente.
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CAPITULO II: “DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL PARA LA
APERTURA DE UN HOTEL PARA LA ASOCIACION CRISTIANA DE
EDUCACION Y DESARROLLO (ALFALIT EL SALVADOR).”.

.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A. ANTECEDENTES

“La Asociacion, se constituyo legalmente en 1972 como una entidad benéfica y
Cultural, sin fines de lucro, cuyo énfasis principal fue la organizacién comunitaria
y la alfabetizacion de adultos para facilitar la mision Diaconal y de Servicio de las
iglesias Cristianas en el pais. En un principio fue nombrada solamente con las
siglas de ALFALIT El Salvador que significa Alfabetizacion y Literatura como fin
primordial de los servicios que brindaba a la comunidad, con el tiempo se cambio
el nombre a Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo, dejando ALFALIT El

Salvador como una marca de la institucion con la que ya era reconocida.

Durante el conflicto bélico de El Salvador en el periodo de 1979 a 1992 desarroll6
con los habitantes desplazados por los enfrentamientos armados programas de
emergencia, ejecutando una diversidad de proyectos, principalmente orientados a
las actividades econdmicas de subsistencia, medio ambiente, programas de

salud, agricultura, educacion y alfabetizacion. "32

A partir del afio 2001 ha trabajado activamente y de forma adicional en
programas enfocados a la Educacién Formal y no Formal, Alfabetizacion,
Prevencion de Violencia, construccion de Vivienda para las comunidades de
recursos limitados, actividades llevadas a cabo principalmente en el area
metropolitana de San Salvador y de atencion de emergencias originadas por
desastres naturales en los departamentos de La Paz, San Vicente y Cuscatlan.

Tomando en cuenta lo descrito, la Directora Ejecutiva de la Asociacion requiere
de un mayor financiamiento que le permita el sostenimiento y la ampliacion de las
operaciones con el objeto de desplegar mejores programas de desarrollo y lograr
una tasa de crecimiento en la cobertura de la poblacién atendida, por lo que

busca implementar un proyecto de inversion utilizando recursos propios,

32 Nombre de la persona que proporciono estos datos y cargo en la asociaciéon Tomasa Moran. Directora
Ejecutiva de la Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT).
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mediante la apertura y funcionamiento de un hotel categoria “tres estrellas™?, el
cual planea que estara ubicado en el Km 4 Carretera a Los Planes de Renderos,
Colonia San Juan, Municipio de Panchimalco, Departamento de San Salvador.
Por esta razon, dicha directora manifestdé que requiere de especialistas para que
desarrollen el estudio de factibilidad que permita la creacion de la empresa
descrita, que opere de forma independiente para que sirva como fuente de
financiamiento y sostenibilidad a la Asociacion.

B. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢En qué medida un estudio de factibilidad, contribuira a la apertura de un hotel
de categoria tres estrellas para la Asociacion Cristiana de Educacion y
Desarrollo ALFALIT El Salvador en el municipio de Panchimalco departamento

de San Salvador?

C. IMPORTANCIA

La actual demanda de empresas de servicio en el sector hotelero en el
departamento de San Salvador presenta un escenario saturado para quienes
desean ingresar en este mercado ademas, los estdndares de competencia
actuales por parte de los demandantes y los ofertantes son exigentes y estan
enfocados en el buen servicio, tecnologia, precios y comodidades a los
usuarios del establecimiento. Para asegurar el éxito de un proyecto, sin
importar su complejidad, es necesario contar con una herramienta que permita
planificarlo, monitorearlo, y ejercer control sobre el mismo durante su vida
econdémica. En la presente investigacion se obtendran los datos necesarios
para determinar la factibilidad para la apertura de un hotel tres estrellas y la
realizacion de un plan de gestion que permitird dar seguimiento al proyecto una

vez se comience a ejecutar.

Se debe tomar en cuenta que a través de esta investigacion se podran estudiar
los aspectos positivos, como negativos del proyecto de inversion, de igual
manera se conoceran los costos y posibles beneficios economicos que podran

generarse realizando las operaciones que en dicho documento se planifiquen;

3Reglamento para clasificacién de Hoteles y Establecimiento afines por Categoria Art. 1, Boletin N° 50
de Banco Hipotecario de El Salvador 1975
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ademas dinamizara la economia mediante la oferta de nuevos servicios para
los usuarios, generacién de empleos y pago de impuestos por parte de una
nueva empresa, a la vez que generara fuentes de financiamiento para la
Asociacion Cristiana ALFALIT El Salvador.

D. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

I.  GENERAL

Elaborar un diagnéstico de la situacion actual que permita
visualizar las ventajas 'y desventajas que presenta la

implementacion del proyecto de inversion.

ii. ESPECIFICOS.

e Determinar las caracteristicas que deberd reunir el turista extranjero a fin

de considerarlo como segmento de mercado de la inversion a efectuar.

e Investigar la situacion actual de la industria hotelera en el é&rea
metropolitana de San Salvador a fin de disefiar del Plan de Gestion de

Proyectos para la apertura de un Hotel tres estrellas.

¢ Realizar un estudio técnico que identifique la necesidad de recursos
humanos, técnicos y materiales que requerira la formulacion del

proyecto.
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METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

A. METODOS DE INVESTIGACION

“El método cientifico es un proceso destinado a explicar fenébmenos, establecer
relaciones entre los hechos y enunciar leyes que expliquen los fenédmenos vy

permitan obtener, con estos conocimientos, aplicaciones Utiles.”*

En la presente investigacion se utilizaron los siguientes métodos auxiliares:

i ANALISIS

“‘Es la descomposicion de un objeto de estudio que se realiza por medio de la
separaciéon de cada una de las partes del todo para examinarlas de forma

individual.”®

Por lo tanto se procedié a implementar una serie de acciones que sirvieron de
fundamento para la realizacion de la presente indagacion; por ejemplo el estudio
de la demanda, mediante el cual se conoci6 las necesidades y preferencias de
los visitantes que llegan por via terrestre a El Salvador, el nimero de dias que
permanecen, los servicios que demandan, el costo al que estd acostumbrado
incurrir, cual es el nivel de ingresos, que es lo prioritario al momento de hacer sus
reservaciones, que medios utiliza para investigar la disponibilidad hotelera de la
ciudad capital, donde prefiere que estén ubicadas las instalaciones fisicas del
lugar de alojamiento, cual es el tipo de habitacion que mas requiere, entre
otros.Ademas se efectio un estudio de la oferta para indagar por parte de los
duefios o administradores de hoteles tres estrellas del municipio de San Salvador
aspectos como cual es la habitacion mas solicitada y cuales son sus respectivos
precios de arrendamiento, y que ofrecen al usuario como valor agregado, entre

otras situaciones.

i SINTESIS
“‘Es la integracion de los diversos componentes de un objeto de estudio para
interpretarlos en su totalidad”®

34 http://newton.cnice.mec.es/materiales_didacticos/mcientifico/

35Bernal Torres, César Augusto, Metodologia De La Investigacidon: Para Administracién, Economia,
Humanidades Y Ciencias Sociales, Pagina N° 56, Editorial Pearson Educacién de México, Segunda Edicion,
2006
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Con los aspectos que se desglosaron en el andlisis se identificaron los beneficios
y desventajas que presentan cada uno de ellos con la finalidad de evaluar la
viabilidad y factibilidad que conllevara la apertura de un Hotel de Categoria Tres
Estrellas que contribuya a generar fondos para que ALFALIT El Salvador pueda
seqguir ejecutando sus programas sociales de atencién para la comunidad y
poblacion en general. Se procedié entonces a integrar los datos encontrados
construyendo una mezcla de mercadeo con sus variables principalespara
justificar la apertura del referido hotel. Asi que se determiné el tipo de
habitacidén y servicio que los turistas demandan, el precio que estan dispuestos
a pagar, la ubicacién geogréfica y las promociones necesarias para incentivarlo

a efectuar reservaciones.

B. TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion fue de tipo correlacional, el cual tiene como finalidad
determinar el grado de relacibn o asociacion que existe entre dos o mas
variables. De tal forma, que la primera de estas variables, es el estudio de
factibilidad y la segunda es la apertura de un hotel tres estrellas en el municipio

de Panchimalco, departamento de San Salvador.

C. TIPOS DE DISENO DE INVESTIGACION
I NO EXPERIMENTAL

“Son estudios sin la manipulacion deliberada de las variables y en los que solo se
observan los fenémenos en su ambiente natural para después analizarlos.”’ Es
decir que las variables independientes ocurren y no es posible manipularlas, no

se tiene control directo sobre ellas, al igual que a sus efectos.

Este tipo de Investigacion se utilizé ya que se formulara y evaluara si la apertura
de un Hotel de Categoria Tres Estrellas, en el Cantdn Planes de Renderos,
Municipio de Panchimalco, Departamento de San Salvador, es factible para que
sea gestionado por ALFALIT El Salvador proporcionando los fundamentos para

36Bernal Torres, César Augusto, (2006) OP, CIT, pag. 56
37Sampieri, Roberto Hernandez, Metodologia de la Investigacion, Pagina N2 206, Editorial McGraw-Hill,
Cuarta Edicién, 2006.
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que pueda llevar a cabo la inversion con la finalidad de que dicha actividad
econdémica le genere ingresos monetarios que le permitan financiar los proyectos

sociales que atiende.

D. FUENTES DE INFORMACION

i FUENTES PRIMARIAS
Proporcionaron datos de las unidades o sujetos de analisis; es decir la

informacion que se obtuvo mediante encuestas dirigidas a las personas
involucradas directamente. En primer lugar, a todo turista extranjero que llega
al pais via terrestre y que se considera cliente potencial para los hoteles
de San Salvador. Lo anterior se afirma debido a la limitada extension territorial
del pais, la ciudad capital es un punto estratégico y accesible a cualquier
centro turistico nacional, ademas de que en este municipio se da una
mayor concentracion de Centros Comerciales, de Atencion Medica vy
Financieros, Restaurantes, entre otros. Se excluyeron los turistas que ingresan
al pais via area, debido que se consider6 que estos poseen la capacidad

econdémica para optar por un hotel de mayor categoria.

En segundo lugar se opté por tomar en cuenta la opinibn de los
administradores o propietarios de los distintos hoteles de la misma categoria
ubicados en el Municipio de San Salvador y que estan registrados en la
Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC). En forma
adicional se realiz6 una entrevista a la Directora Ejecutiva de ALFALIT El

Salvador con el objetivo de conocer su perspectiva en el manejo de hoteles.

ii. FUENTES SECUNDARIAS
Estuvieron integradas por todos los diferentes recursos que estan relacionados

directamente con la apertura de un Hotel. Datos que se obtuvieron de libros,

leyes, publicaciones, revistas, paginas web, entre otros.

Entre las instituciones que proporcionaron informacion pueden destacarse:
Ministerio de Turismo (MITUR), Corporacion Salvadoreiia del Turismo
(CORSATUR), Asociacion Salvadorefia de Tour Operadores (ASOTUR), el
Centro Nacional de Registros (CNR), entre otros.
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E. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

i OBSERVACION DIRECTA
El equipo de investigacion recurrio a la observacion directa para recopilar datos
importantes, desplazandose a diferentes hoteles de San Salvador que
representa la posible competencia del nuevo hotel, para conocer sus
instalaciones, la ambientacion y los servicios que prestan, asi mismo pudo
verificarse la forma en que prestan sus servicios y como el personal interactta

con los clientes.

ii. ENTREVISTA
Tuvo como proposito obtener informacion de la Directora Ejecutiva de la
Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El Salvador) quien es
la encargada y maxima representante de esta institucion. Para lo cual se
elaboré una guia de entrevista compuestas por preguntas abiertas, para
conocer su opinion, experiencia y expectativa en el area de la industria

Hotelera.

iii. ENCUESTA
Se baso6 en una serie de preguntas con la finalidad de conocer la opinién que
las personas tienen con respecto a la problematica, se utiliz6é como
instrumento  de recoleccibn de datos, los cuestionarios que contienen
preguntas abiertas, cerradas y de opcién mdultiple, los cuales se aplicaron a
dos tipos diferentes de poblacién: el primero dirigido a todo turista extranjero
que arriba a El Salvador via terrestre y que prefiere servicios de hoteleria de
tres estrellas. El segundo, a los administradores de los distintos hoteles de

la misma categoria localizados en el municipio de San Salvador.

F. UNIDAD DE ANALISIS

Comprendi6 turistas Extranjeros que llegan al pais por via terrestre, los
propietarios o administradores de Hoteles de categoria tres estrellas de la

misma area geogréfica y la Directora Ejecutiva de ALFALIT EIl Salvador.
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G. AMBITO DE LA INVESTIGACION

La investigacion se realizd con los extranjeros que llegan a El Salvador por via

terrestre y en los hoteles tres estrellas ubicados en municipio de San Salvador.

H. DETERMINACION DE UNIVERSO Y MUESTRA

I UNIVERSO NO. 1: USUARIOS DEL SERVICIO DE
ALOJAMIENTO

Segun opinion de la Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador, tradicionalmente
han trabajado con turistas extranjeros usuarios de los Hoteles categoria tres
estrellas que visitan El Salvador. Segun la Corporacién Salvadorefia de Turismo
(CORSATUR) de “Enero a Noviembre del afio 2014 fueron un promedio de
658,891 personas™® vy para el “mes de Diciembre se contabilizé un promedio de
35,719 “% | siendo un total anual de 694,610 las que llegaron al pais por via
terrestre por las diferentes fronteras nacionales y que por tal condicion se les
califica como clientes potenciales de este tipo de servicio debido que su
capacidad econdmica no les permite llegar por via aérea ni hospedarse en un
hotel de mayor categoria, segun lo expuesto en el apartado de las “Fuentes

Primarias”.

ii. UNIVERSO NO. 2: ADMINISTRADORES O PROPIETARIOS
DE HOTELES CATEGORIA TRES ESTRELLAS UBICADOS
EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

Se consideré como segundo universo los hoteles categoria tres estrellas del
Municipio de San Salvador que se encuentran registrados en la Direccién
General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) que suman un total de sesenta y
seis entidades que se dedican a esta actividad economica. (Ver listado en anexo
N° 1).

38Seglin la publicacién del informe estadistico de la Unidad de Inteligencia de Mercado, datos
preliminares, Enero- Noviembre del afio 2014, CORSATUR, Pagina 6
3http://www.mitur.gob.sv/index.php/novedades/noticias/item/95-turismo-crece-35


http://www.mitur.gob.sv/index.php/novedades/noticias/item/95-turismo-crece-35
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i DETERMINACION DE LA MUESTRA
Para determinarlas, se utilizo la siguiente férmula estadistica:

POBLACION INFINITA:

AN 2
n=-=-:5-= ¢

e
Donde:
n=Tamafo de la muestra
Q= Probabilidad de Fracaso (proporcion de la poblacion de referencia que no

presenta el fenomeno en estudio (1 -p).)

Z= Nivel de Confianza (Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un
valor constante que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de
confianza equivale a 1,96. Valor tomado de la tabla estadistica de la curva

normal).

P= Probabilidad de Exito(proporcion aproximada del fenémeno en estudio en

la poblacion de referencia)

e= Error de estimacion (Limite aceptable de error muestral que, generalmente
cuando no se tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1%

(0,01) y 9% (0,09), valor que queda a criterio del encuestador)

iv. MUESTRAS DE TURISTAS EXTRANJEROS EN SAN
SALVADOR

Se determind con la formula estadistica para poblaciones infinita detallada

anteriormente:
Z= 1.96 P= 50%
Q= 50% e= 9%

NC= 95%
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Sustituyendo los valores quedé asi:

(1.96)7 (0.5)(0.5)

(0.9)°
(3.8416)(0.5)(0.5)
n 0.0081
__ 0.9604
n = 0.0081
n=118.56

n=119

Siendo finalmente el tamafio de la muestra 119 turistas extranjeros en el
Municipio de San Salvador.

V. MUESTRA DE HOTELES CATEGORIA TRES ESTRELLAS
DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

Para determinarlas, se utilizara la siguiente formula estadistica:

POBLACION FINITA:

Donde:

n= Tamario de la muestra N= Poblacion en Estudio
P= Probabilidad de Exito Q= Probabilidad de Fracaso
e= Error de estimacion Z= Nivel de Confianza

9 = Z*NPQ
e’ (N-1)+Z*.P.O

Se determin6é con la formula estadistica para poblaciones finitas detallada

anteriormente:
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Z= 1.96 N = 66
P= 50% Q= 50%
e= 9%

_ (1.96)% (66)(0.5)(0.5)
C(09)2(66-1)+(1.96)% (0.5)(0.5)

_ (3.4816)(66)(0.5)(0.5)

N = 0.0081)(65)~(3 8416)(0.5)(0.5)
_ 63.3864

= "Tiseo

n=42.62

n=43

El resultado fue de cuarenta y tres hoteles de Categoria Tres Estrellas a
encuestar en el Municipio de San Salvador, pero a fin de redondear la cifra se

encuestaron un total de cuarenta y cinco hoteles.

|. TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS

Una vez obtenida la informacién por medio de las técnicas a utilizadas se llevo
a cabo la tabulacion de los datos, con la finalidad de analizar los resultados y
asi obtener la interpretacion de las respuestas. La preparacion de la
informacion se llevé a cabo de forma ordenada y sistematizada, se tabulo
mediante sistemas computarizados para presentar los resultados a través de

tablas y gréaficas estadisticas que permitieran reflejarlos de manera explicitas.

También se analizé e interpreto la informacion obtenida mediante la entrevista.
Todo lo cual se tomé como base para el diagndéstico, conclusiones y las

recomendaciones del proyecto de investigacion.

J. ALCANCES DE LA INVESTIGACION
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A continuacién se mencionan los principales alcances logrados con la

indagacion realizada.

La realizacion de la investigacion permitird la creacion de un estudio de
factibilidad, para la apertura de un hotel tres estrellas que ayude a
percibir ingresos beneficiando a los proyectos que pone en marcha la

Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo ALFALIT El Salvador.

El desarrollo de la investigacion permitird conocer el nivel de aceptacion
de los clientes y usuarios que tendra el nuevo hotel en este tipo de

mercado.

El estudio permitird conocer las diferentes necesidades y preferencias
que presentan los clientes al momento de adquirir un servicio de

hospedaje.

K. LIMITANTES DE LA INVESTIGACION

Durante el estudio realizado se encontraron los siguientes inconvenientes

detallados a continuacion.

Durante la visita a los hoteles, varios de estos negaron apoyar el
desarrollo de la investigacién, ya sea por problemas de tiempo de los
encargados, politicas de la empresa, o porque no se encontraba la

persona facultada para autorizar el acceso a la informacion.

Hubo necesidad de desplazarse a varios sitios de la capital para poder
tener acceso a la informacion otorgada por los turistas extranjeros,
ademas no todos los visitantes estaban dispuestos a colaborar con la

investigacion debido al tiempo limitado del cual disponian.
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DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL.

Anexo N° 2: Encuesta Dirigida a los turistas

Anexo N° 3: Encuesta Dirigida a los Encargados de Hoteles

Anexo N° 4: Entrevista a Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador

A. SEGMENTO DE MERCADO

De los turistas encuestados, el 39% dijo que su edad esta comprendida de 25 a
30 afos, el 31% entre 21 a 25 afios y el 29% mayor de 30 afios. Tales datos
reflejan que la mayor afluencia de visitantes que arriban al pais por via
terrestre es poblacion adulta, de los cuales el 55% pertenecen al género
masculino y el 45% al femenino, lo que significa que la proporcionalidad con
respecto al género de los visitantes a El Salvador esta equilibrada (Ver Anexo 2
Cuadro N°1y N°2)

Ademas, al indagarles sobre el pais de procedencia se comprobd que el 29%
provenia de Guatemala, el 21% de Honduras, el 19% de Nicaragua, el 11% de
Costa Rica, el 7% desde Panam& y en forma global con el 13% los
provenientes de México, E.E.U.U y Sur América, de lo que se puede comprobar
qgue la mayoria de los que ingresan al pais son de la regién centroamericana
(875). Esa tendencia se genera debido a la cercania de estos paises y al
intercambio comercial que se da en esta area. Como resultado de los datos
anteriores es posible la identificacién de los principales rasgos culturales delos
clientes a quienes seran dirigidos los servicios que se proporcionaran en el
hotel, para el momento de disefiar y proponer un servicio enfocado a la
atencion, comida, idiomas para comunicarse, bebidas, entre otros (Ver anexo 2
cuadro N°3).

En forma adicional, los viajeros afirmaron con el 53% que vienen el pais por
razones de trabajo, el 24% por turismo, el 13% otras razones entre ellas las de
tipo familiar, el 6% por negocios y tan solo un 5% por estudios. Dicha
situacion, fue confirmada por los administradores de los hoteles, al referir que
el 49% de los clientes viajan por motivos laborales, el 42% por turismo, el 7%
por estudios y el 2% por negocios, es decir que las causas principales por las
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que las personas ingresan al pais son por motivos laborales o con fines
vacacionales. Situacibn que fue apoyada por la Directora Ejecutiva de
ALFALIT, quien expres6 que primeramente la mayoria de las personas que se
alojaban en las instalaciones anteriores eran miembros de Delegaciones
extranjeras y en segunda instancia trabajadores gubernamentales vy
pertenecientes a ONG’s por lo que terminé afirmando que los usuarios
contrataban los servicios por causas de trabajo. Pero es de considerar y tomar
en cuenta a los otros tipos de usuarios como los que se trasladan por motivos
familiares, estudios o negocios que en total representan el 24% porque la
empresa no puede asumir mayores riesgos al depender Unicamente de dos
clases de clientes (Ver anexo 2 cuadro N°4; Anexo 3 cuadro N° 2; Anexo 4,

Pregunta 1)

B. ANALISIS DE LA DEMANDA

El 32% de los extranjeros que ingresan al pais via terrestre respondié que
viene una a dos veces por afio; el 28% una vez al afo, el 19%, trimestralmente,
el 14% cada mes, el 6% semanal y solamente el 1% lo hace a diario. En el
caso de los administradores de hoteles opinaron tantos por cientos distintos,
porque el 38% manifestd que los usuarios contratan los servicios una vez a la
semana, el 36% que lo efectan una vez por mes y el 20% trimestralmente. Es
de tomar en cuenta de que la diferencia se debe que no todos los foraneos se
hospedan en hoteles, pero aunque ingresan al pais en frecuencias diferentes,
existe una gran afluencia de viajeros en el transcurso del afio, no obstante lo
hagan en distintos periodos. Al respecto la Directora Ejecutiva de ALFALIT
declar6 que si se trataban de delegaciones extranjeras las visitas eran de
manera mensual, en el caso de ONG’s o instituciones de Gobierno las
contrataciones eran a diario y por lo general las antiguas instalaciones siempre
permanecian ocupadas. Por lo que debe llevarse un monitoreo constantes de
los principales rangos mencionados por los clientes porque como ya se afirmo
representan a nivel general considerables proporciones de los ingresos
monetarios que estas empresas perciben. (Ver Anexo 2 Cuadro N°5; Anexo 3

cuadro N°3 y Anexo 4 pregunta N° 2).
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El 47% de los usuarios investigados prefieren hospedarse en hoteles, el 41% lo
hace en casa de familiares, el 6% posee vivienda propia, asi mismo el 6%
mencionod otras modalidades, como las casa de huéspedes. Esto refleja que la
mayor parte de los visitantes necesitan alojamiento en hoteles, lo que propicia
un amplio mercado a satisfacer bajo este servicio, ademas de considerar como
segmento potencial a los que se quedan con parientes y en casa de
huéspedes, porque en algin momento de la visita a El Salvador pueden optar
por otro tipo de hospedaje buscando mayor privacidad, especialmente los que

tienen familiares a nivel local. (Ver anexo 2 Cuadro N° 6).

De los que visitan el pais y que no se hospedan en algun hotel, pero en caso
de tener necesidad de alojamiento diferente al actual lo harian, el 60%
respondio que prefieren quedarse en uno de categoria tres estrellas, el 33% de
dos estrellas y tan solo el 5% en el de una estrella. Estos porcentajes reflejan la
preferencia y nivel de aceptabilidad de los turistas con respecto a la calidad y
servicios que ofrecen los hoteles tres estrellas, ya que brindan un nivel de
comodidad durante la permanencia en el lugar y accesibilidad en los costos
respectivos, informacién que contribuird a la elaboracion de los presupuestos
de inversion inicial y también para determinar la distribucion éptima de la planta
tomando en cuenta los parametros que rigen a esta categoria de hoteles a fin

de satisfacer las necesidades de los clientes. (Ver anexo 2 Cuadro N°7).

El 73% del total de los encuestados foraneos que ingresan via terrestre al pais
manifestaron que el objeto de su visita primordialmente es el éarea
metropolitana de San Salvador. El resto se distribuyé en las siguientes
ciudades: el 8% Santa Tecla y un porcentaje similar en San Miguel y tan solo
5% en Santa Ana y el resto en otro lugar diferente a los mencionados. Esto
demuestra que existe un mercado de turistas que atender debido a la alta
concentracion de extranjeros que visitan y se hospedan en la capital o
municipios circundantes, lo que refleja la oportunidad para la apertura de un
nuevo hotel por la preferencia de los visitantes en la zona donde se esta

elaborando la presente investigacion (Ver Anexo 2 Cuadro 8).

Del total de los viajeros investigados, el 36% respondié que su estadia en el

pais es de 4 a 5 dias, mientras que el 35% de 1 a 3 dias y el 29% restante mas
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de 5 dias, por lo que se puede afirmar que la mayoria (71%) permanecen en
promedio de 1 a 5 dias. Mientras, el 71% de los administradores de los hoteles
agregaron que los clientes utilizan los servicios de 1 a 3 dias al mes,
generalmente por motivos de trabajo por lo que no tienen necesidad de
contratar servicios por un lapso prolongado y el 27% aclar6 que se quedan de 4
a 5 dias, estos ultimos son turistas que vienen al pais los fines de semana por
motivos vacacionales o por temporadas festivas. Incorporando lo que
contestaron viajeros y encargados de direccion, se puede constatar que los
primeros, dentro de estos periodos a nivel general necesitan servicios de
hospedaje aun los que se quedan con parientes, a los que se les puede
incentivar a contratar los servicios hoteleros mediante programas
promocionales. Esto ayudara al establecimiento de los posibles precios a
cobrar enfocados a proyectar los ingresos por arrendamientos de habitaciones

durante el lapso especifico. (Ver anexo 2 Cuadro N° 9, Anexo 3 Cuadro N°5).

Del 100% de los visitantes consultados el 55% respondié que viaja de forma
individual, el 21% lo hace en grupo familiar, el 14% con compafieros de
labores, mientras que el 6% con socios, Lo que indica que generalmente la
habitaciéon mas demandada es la sencilla (para una persona). Debido que ya se
determind anteriormente que la mayoria de las personas viajan por motivos de
trabajo, esto da un parametro de cuéles son las habitaciones mas solicitadas,
lo que es imprescindible a la hora de la disefiar las instalaciones fisicas del

hotel tres estrellas que se planifica operar. (Ver anexo 2 Cuadro N°10).

Del total de visitantes extranjeros que respondieron que viajan acompafados,
con socios o con grupos familiares, el 64% menciond que lo hacen con 1 a 2
personas de forma adicional, el 28% de 3 a 4 y un 8% mas de 4 individuos Por
su parte, del monto de administradores de hoteles preguntados, el 78% afirmoé
gue los clientes arrendan habitaciones para 1 a 2 personas, el 20% para alojar
de 3 a 4 y solamente un 2% mas de 4 personas. Ambos resultados indican que
existe la oportunidad de que tanto la persona que viaja sola como la que lo
hace con acompafantes puedan optar por hacer reservaciones, lo cual servira
para estipular el tipo de acomodacién a brindar por habitacion y para
determinar los diferentes paquetes promocionales a proporcionar a los usuarios

y al establecimiento del precio por servicio ofertado, buscando ante todo la
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diversificacion de los ingresos monetarios porque no pueden depender de una
sola fuente, porque eso aumenta el riesgo operativo, ya que depender de un
solo rubro no es saludable financieramente para cualquier ente productivo (Ver

anexo 2 cuadro N°11, anexo 3 cuadro N° 6).

C. ANALISIS DE LA OFERTA

El 67% de los administradores de hoteles consideran que la institucién que
ellos representan es de categoria tres estrellas, y el porcentaje restante los
califican como de calidad inferior, reflejando que una amplia proporcion
desconocen los requisitos principales que se deben cumplir para ser
categorizado como de Tres Estrellas, porque a pesar de que la Direccion
General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) los califica como tales, opinan
diferente, lo que determina la necesidad de establecer parametros para todo el
sector para que estén conscientes de la categoria a la que pertenecen y de
esta forma estén al corriente de cOmo proyectar sus ingresos, COStos,

inversiones entre otros ( Ver Anexo 3 cuadro N°4).

El 57% de los clientes indagados respondieron que les gustaria que el hotel
elegido para hospedarse brinde servicios de guia turistico, y el 43% que no lo
necesitan. Lo anterior muestra una necesidad a satisfacer por parte los hoteles
a los usuarios que buscan algo mas que el servicio de alojamiento, y esto se
puede aprovechar como una estrategia de mercado y como una entrada
adicional de efectivo. Asi mismo, el 40% de los hoteles investigados brindan el
servicio de guia turistico, mientras que el restante 60% no lo considera, es
decir que los clientes extranjeros que visitan el pais, este Ultimo porcentaje de
negocios deben buscarlo por sus propios medios. Por lo que no se esta
aprovechando una forma de ingreso monetario, ya que este servicio brinda un
valor agregado al resto de hoteles y de esta forma logran posicionarse en el
mercado y en la preferencia de los usuarios, es por esta razén que se debe
tomar en consideracion la idea de brindarlo en el proyecto que se propone
ejecutar (Anexo 2 cuadro 25; Anexo 3 cuadro 16).

De las personas que dijeron que si les gustaria adquirir el servicio de guia
turistico dentro de los paquetes del hotel, el 54% dijo que estaria dispuesto a

cancelar de $20.00 a $25.00 y el porcentaje restante (46%) manifestd que de
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$26.00 a $50.00, lo que indica que este servicio adicional muestra ser factible y
financieramente rentable por parte de los clientes para que sea brindado por la
institucién hotelera, pero también requiere de un gasto adicional y se debe de
tomar en cuenta en los costos operativos. De los hoteles que ofrecen el servicio
de guia turistico, el 50% establecen un precio entre los $20.00 a 25.00
dolares, el 33% de $26.00 a $50.00 délares y un 17% de $50 a $100 ddlares.
Cabe recalcar que los encargados de hoteles aseguraron que el monto que se
cobra a los usuarios por dicha prestacion depende del destino al que se dirigen
principalmente a centros recreativos en las cercanias de la capital. Con base a
esta informacion se pueden crear diferentes rutas turisticas para estimar los
diferentes costos a incurrir y el margen de ganancia que se obtendria de este

servicio (Anexo 2 cuadro 26; Anexo 3 cuadro 17).

D. MEZCLA DE MERCADO

i. PRODUCTO
El 72% de los turistas indagados menciond que les gustaria hospedarse en un

hotel categoria tres estrellas, mientras que el 18% tal vez y solamente el 10%
que le es indiferente la alternativa mencionada. Esto indica que el nivel de
aceptabilidad por parte de los visitantes extranjeros para contratar un servicio
de esta categoria es alto, lo cual muestra la cobertura de mercado y la
demanda creciente para esta clase de entidad por parte de los usuarios,
ademas la institucion planifica invertir y operar con el objeto de financiar los
programas sociales que llevan a cabo (Ver anexo 2 cuadro 15 y Anexo 4
pregunta 13).

Del total que optan por un hotel tres estrellas y los que tal vez, el 55% prefieren
el precio como requisito primordial a la hora de adquirir los servicios, seguido
de la seguridad (50%), Higiene (46%), Amabilidad en la atencién (44%),
comodidad de las instalaciones (41%) y ubicacion geogréafica (39%), vy
finalmente con un porcentaje menor, la comida. En lo que respecta a la
totalidad de los administradores de hoteles, el 58% consideran que sus clientes
los prefieren debido a la amabilidad en la atencién recibida, el 47% por la
higiene, el 44% por la ubicacion geografica, con porcentajes similares (42%)

dijeron que por la comodidad de las instalaciones y los costos cancelados por
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el servicio obtenido, y un porcentaje menor considera la seguridad tanto dentro
como en los alrededores del hotel. Asi también la Directora Ejecutiva de
ALFALIT EI Salvador manifesté que la atencion que se les brinda es la
principal razén por la que los clientes escogen hospedarse en los diferentes
hoteles, en el caso de la casa huésped siempre se brind6 un servicio de calidad
y de hacer sentir al visitante como si estuviera en casa, en un ambiente de paz,
armonia, respeto, paz y confianza. Todos los aspectos mencionados son bien
vistos por los visitantes quienes en mas de una ocasion han regresado y
recomendado el establecimiento a otros, lo que hace ver lo trascendental de la
capacitacion del personal sobre el servicio al cliente, ademas de que estos
también son factores que deben considerarse al momento de determinar el
lugar donde se establecera la infraestructura fisica de la empresa a operar (Ver

Anexo 2 cuadro 17, Anexo 3 cuadro 10, Anexo 4 Pregunta 15).

Del total de extranjeros investigados, el 61% prefiere contratar la habitacion
sencilla, el 24% acomodacion doble, 11% acomodacion multiple, y tan solo el
4% una “suite”. Asi también, mediante las respuestas de los administradores de
los hoteles investigados se determind con el 58% que la habitacion mas
demandada es la de tipo “sencilla”, la doble con el 36% vy la triple con el 7%.
Ademas, la Directora Ejecutiva de ALFALIT ElI Salvador confirm6é que la
“sencilla o individual” era la mas rentable tomando en cuenta que solo se
contaba con catorce habitaciones, diez individuales y cuatro multiples, aunque
cuando ya no daban abasto por la magnitud de los clientes atendidos, entonces
se ocupaban las “multiples” como “sencillas” si el usuario estaba de acuerdo.
Segun los resultado obtenidos, se observa que la mayoria de los extranjeros
buscan hospedarse en habitaciones de tipo sencillas (individuales) por la
accesibilidad de los precios, y por qué generalmente la estadia es por un
namero limitado de dias. En vista de lo anterior, esta habitacion representa una
gran proporcion en la generacidon de ingresos monetarios, pero deben
enfocarse en la doble que también tiene un nivel significativo en este sector,
ademas de la triple que aunque su nivel de participacibn es bajo debe
aprovecharse y aumentar la cobertura de este mercado con diferentes

promociones, como paquetes turisticos o descuentos y asi aumentar la mezcla
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de servicio a ofrecer y lograr un mayor porcentaje de ingresos (Ver Anexo 2
Cuadro 19, Anexo 3 Cuadro 12, Anexo 4 Pregunta 9)

La totalidad de forAneos encuestados expresaron que necesitan ademas del
servicio de hospedaje, el de internet (98%), servicio a cuartos (92%),
lavanderia (75%), transporte (68%) y parqueo (53%), y en porcentajes
menores caja fuerte, actividades recreativas, piscina, discoteca y venta se
suvenir,cada una de las cuales contribuyen a la satisfaccion de los usuarios,
por lo cual deben ser tomados en cuenta, mayormente aquellas que son
indispensables para estos, pero sin descuidar las demas que también
proporcionarian un valor agregado al nuevo hotel.Del mismo modo, los
administradores de hoteles afirmaron que dan servicios adicionales al del
hospedaje de la siguiente forma: el 98% afirmoé que brindan Internet, ya que lo
consideran importante y esencial para que los clientes estén comunicados, el
91% proveen parqueo para mejor comodidad de los que viajan en vehiculo
propio o arrendado, el 73% lavanderia, el 69% servicio al cuarto y con un
mismo porcentaje caja fuerte, ademas el 67% Transporte, y en una proporcion
menor aspectos que no consideran primordiales pero que si los distinguen de
los deméas competidores como ventas de suvenir y actividades recreativas. La
Directora Ejecutiva de ALFALIT también manifestd que en las instalaciones de
la casa de huéspedes se ofrecian servicios adicionales como alimentacién con
un costo adicional al del hospedaje, ademas se brindaba el servicio de Internet,
Television abierta y radio. Esta informacion servira para determinar la mezcla
de servicios que son necesarios poner a disposicién de los visitantes para asi
volver mas atractiva la estadia ademas de que estos datos contribuiran a la
elaboracion de la inversion inicial del proyecto y estimacion de los gastos
operativos que generara (Ver Anexo 2 cuadro 20, Anexo 3 Cuadro 13, Anexo 4

Pregunta 10).

Segun el total de extranjeros analizados, el 98% contestd que para adquirir los
servicios hoteleros es de gran relevancia la calidad de la atencion brindada por
las personas que laboran dentro del mismo, solamente el 2% opina lo
contrario, lo que demuestra que segun el trato recibido por parte de los
empleados asi sera el nivel de satisfaccion y preferencia que el cliente

experimente y que ademas vuelva a hacer uso del hotel. Lo anterior fue
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confirmado al analizar la opinidon de los administradores de hoteles, quienes al
100% afirmaron que el personal de servicios es de vital importancia para que el
usuario decida hospedarse en la institucion que presiden, porque son quienes
tienen contacto directo con ellos. Por lo que es relevante que se cuente con
recurso humano capacitado en Relaciones publicas, Responsabilidad,
Amabilidad, Honradez, informacion sobre precios, paquetes promocionales,
entre otros. (Ver Anexo 2 Cuadro 21, Anexo 3 Cuadro 14).

ii.  PRECIO

El 39% de los visitantes manifest6 que gasta de $21.00 a $50.00 en
alojamiento, el 32% de $51.00 a $100.00, el 25% de $5.00 a $20.00 y el 3%
mas de $100.00, cifras que dan a entender que mas el 80% de los turistas que
llegan al pais por via terrestre disponen de capacidad financiera para adquirir
un servicio de hospedaje de un hotel categoria tres estrellas, datos que
serviran para estimar el precio y el paquete de servicios por cada tipo de

habitacién para aprovechar a esta poblacion. (Ver Anexo 2 Cuadro 23)

El 57% de los viajeros indagados estiman que el costo de hospedarse en un
hotel tres estrellas oscila entre $50.00 a $100.00, el 18% de $26.00 a $50.00 y
el 25% mas de $100.00, esto significa que los turistas que llegan al pais por via
terrestre estan enterados de lo que cuesta un hotel de esta clase, lo cual
representa una oportunidad para el proyecto y da base firme de los precios a
proponer buscando que no estén arriba del promedio del sector a fin de que

sean accesibles a los usuarios (Ver Anexo 2 cuadro 24).

En el mismo sentido, el 56% de los Administradores de los hoteles concretaron
que el precio por habitaciones sencillas esta entre $24.00 a $27.00 ya sea un
dia o una noche. En un mismo porcentaje para las Dobles cobran de $28.00 a
$30.00 y el 64% afirmo6 que las habitaciones triples el respectivo costo esta
entre $31.00 a $34.00. Una de las habitaciones que no es comun y que es
ofrecida por el 40% de hoteles es la de tipo familiar que es para cuatro o hasta
cinco personas y el costo de este servicio en la mayoria es de mas de $34.00.
Para el caso de la anterior casa de huéspedes, la Directora Ejecutiva de
ALFALIT afirmé que el precio por la estadia era de $13.00 el dia o noche, no
incluia comida. Lo que refleja que en la propuesta de apertura del nuevo hotel
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se tomen en cuenta la version sobre los precios de alquiler de habitaciones que
afirmaron los turistas y los duefos de los hoteles, de tal forma de fijar precios
gue se encuentren vigentes en el mercado para que sean aceptables a los
clientes y garanticen cubrir los costos que ocasionara el proyecto. (Anexo 3
Cuadro 15, Anexo 4 Pregunta 11).

El 44% de los foraneos encuestados afirmaron que tienen un ingreso promedio
mensual entre $800.00 a $1,000.00, el 29% de $500.00 a $800.00, el 15% mas
de $1000.00 ddlares, siendo estos rangos los mas representativos, lo que
implica que la mayoria de visitantes (en total el 88%) poseen un nivel de
ingresos aceptable para adquirir los servicios de un hotel de categoria Tres
Estrellas; aunque es de observar también, que la mayoria de los que arriban
llegan por motivos de trabajo, o que implica que por lo general los gastos del
viaje estan financiados por la empresa que representan. (Ver Anexo 2 cuadro
22).
iii.  PLAZA

De los que prefieren el hotel tres estrellas y los que tal vez, el 50% agreg6 que
le gustaria que la ubicacion estuviera en las cercanias de lugares turisticos, el
30% en areas urbanas de San Salvador y el 20% en zonas rurales. Partiendo
de esta informacion, se puede identificar que las ubicaciones preferidas por los
extranjeros son primero, cerca de lugares turisticos y segundo en el area
urbana de la ciudad capital debido a que ellos buscan disfrutar de la mejor
manera posible su estadia en el pais y conocerlo, esto refleja que es de vital
importancia que las instalaciones del hotel se ubiquen en un lugar céntrico
como la ciudad de San Salvador, ya que a sus alrededores se encuentran
departamentos con lugares turisticos, como playas, ruinas precolombinas,
volcanes, entre otras atracciones. En forma adicional, el 98% de los
administradores de los hoteles investigados sostuvieron que la ubicacion
geografica es considerada como un factor esencial y trascendental para que los
extranjeros elijan el lugar de alojamiento, porque consideran como ventaja
importante que estos locales estén cerca de centros comerciales,
supermercados, universidades, entre otras instituciones, que son de utilidad

para cualquier visitante. Lo anterior fue confirmado por la Directora General de
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ALFALIT, quien bajo su experiencia en este tipo de negocios expreso que la
ubicacion es clave para poder posicionarse en el mercado hotelero. (Ver anexo
2 Cuadro N° 16, Anexo 3 Cuadro N° 9 y Anexo 4 Pregunta N° 14).

iv. PROMOCION

Del total de los investigados, el 71% contestaron que si han realizado alguna
vez una reservacion en un hotel no importando que actualmente se hospeden
con parientes, vivienda propia o en casa de huéspedes, mientras que el 29%
manifesté que no. Con esta informacion se puede deducir que la mayoria de
extranjeros han tenido al menos una experiencia en hacer reservaciones,
mientras que el otro porcentaje menor que nunca lo ha efectuado representa
una oportunidad en donde se deberan implementar métodos mercadoldgicos
para motivarlos a hospedarse en un hotel cuando no puedan hacerlo en su
alojamiento tradicional y de esta forma ampliar la cobertura de mercado y lograr
mayor rentabilidad. (Ver Anexo 2 Cuadro N° 12)

Los turistas encuestados que anteriormente manifestaron que han realizado
una reservacion, el 53% dijo que lo hizo por teléfono, mientras que el 36%
utilizé paginas web y tan solo el 11% lo hizo personalmente. Este dato fue
ratificado por los Administradores de los hoteles quienes el 51% dijeron que la
mayoria de sus clientes hacian las reservaciones via teléfono, el 40% por
internet y con un porcentaje minimo personalmente, mientras que la
representante de ALFALIT de igual forma respondié que los visitantes
anteriormente realizaban las reservaciones generalmente por teléfono y otras
veces a nivel personal, pero de cualquiera de las dos formas, siempre se tenia
gue cancelar como anticipo el 50% del costo de la reservacion efectuada. De lo
anterior se concluye que la preferencia de los usuarios a la hora de contratar
los servicios es por via telefonica, ya que ademas de ser la mas comun es la
mas sencilla de utilizar principalmente la inalambrica, sin embargo se debe
tomar en cuenta fomentar otros medios como el internet, ya que de esta
manera se cuenta con otras alternativas de que ademas de estar en
vanguardia con la tecnologica, fomenta la llegada de mas turistas vy

promociona mejor al hotel, y asi hacer mas productivo y traer mayores
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beneficios a la institucion (Ver Anexo 2 Cuadro N° 13, Anexo 3 Cuadro N° 7 y

Anexo 4 Pregunta N°6)

El 32% de los foraneos indagados contestaron que al momento de hacer una
reservacion les interesa que le presenten la informacion de las ofertas del
servicio, el 25% la amabilidad con la que es tratado es fundamental, el 23% la
rapidez con que se atiende y con el 20% que la informacién detallada del
servicio a recibir. En forma agregada, el 44% de los gerentes o propietarios de
los hoteles manifestaron que los clientes buscan al momento de realizar una
reservacion que les brinden de forma detallada los componentes de los
servicios que ofrece la empresa respectiva, el 29% se inclina porque les den a
conocer las promociones u ofertas que se tienen, con un minimo porcentaje les
interesa la amabilidad y la rapidez de los tramites que se realizan para la
atencion correspondiente. Al igual, la Directora Ejecutiva de ALFALIT mencioné
a la mayoria de los usuarios le gusta recibir informacion sobre el servicio que
se brinda, por ejemplo los precios, promociones, entre otros. Ademas de los
valores agregados que brindaban las instalaciones, como internet, tamafo y
mobiliario disponible de las habitaciones, entre otras. Los resultados del estudio
reflejan que los clientes de este sector les interesan conocer la informacion
idonea y precisa, de forma amable y en el menor tiempo posible sobre los
servicios que se ofrecen en la entidad incluyendo los paquetes promocionales,
para lo cual se necesita un personal altamente capacitado con este tipo de
informacion. (Ver Anexo 2 Cuadro N° 14, Anexo 3 Cuadro N°8 y Anexo 4
Pregunta N° 7).

Segun los extranjeros estudiados, el 80% utilizan internet para investigar los
servicios hoteleros disponibles en San Salvador, el 13% se enteran a través de
amigos, el 4% por valla publicitaria, y tan solo el 3% por periddicos o revistas.
Ademas, el 78% de los administradores de hoteles aseguraron de igual forma,
gue los medios por los cuales dan a conocer sus servicios son en internet, en
un porcentaje menor por medio de los socios, en periddicos y revistas, pero el
100% dijo que la recomendacion de los clientes que atendieron y que salieron
satisfechos es una de las principales formas para divulgar la institucion que
presiden. La representante de ALFALIT asegurd que los servicios de la Casa

Huéspedes nunca se le hizo publicidad por ningin medio (internet, radio,
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revistas, entre otros), lo que utilizaban era la divulgacion verbal, ya que los
clientes que llegaban eran los mismos quienes efectuaban la recomendacion
con otras instituciones o personas, y asi conocer de los servicios ofrecidos.
Bajo esta Optica es mas factible realizar publicidad via internet, esto se debe a
gue la mayoria de las personas que viajan llevan consigo aparatos electrénicos
como teléfonos celulares donde las compafiias operadoras ofrecen servicios de
internet con la misma tarifa del pais de origen especificamente a nivel
centroamericano, ademas que es la mejor opcién por ser de bajo costo y de
cobertura a nivel mundial. Se debera concentrar en realizar publicidad por
medio de redes sociales y paginas web, para alcanzar a la mayoria de la
poblacion visitante objeto de estudio. (Ver Anexo 2 Cuadro N°18, Anexo 3
Cuadro N°11 vy 18, y Anexo 4 Pregunta N°8).

IV. CONCLUSIONES

1. De acuerdo a los resultados obtenidos, la totalidad de los extranjeros
que vienen al pais por via terrestre son de edad adulta, donde de forma
equilibrada son del sexo masculino y femenino, provenientes

principalmente del area centroamericana.

2. Los visitantes particularmente hacen uso de los servicios hoteleros por
motivos de trabajo y turismo, por lo que debe enfocarse también por
otros grupos como los viajeros por causas de estudio, negocios Yy
familiares a fin de que los ingresos del proyecto dependan de una amplia
variedad de clientes.

3. La mayoria de los extranjeros afirmaron que frecuentan al pais de una a
dos veces al afio, manifestando que la ciudad que visitan
primordialmente es en el area metropolitana de San Salvador, en un

lapso promedio de uno a cinco dias.

4. Se determin0 que las habitaciones mas demandadas son las
individuales, pero existe la oportunidad de dar cobertura tanto a la
persona que viaja sola como las que lo hacen en grupo, dato que se
puede utilizar para estipular la acomodacion a brindar por habitacion,

los paquetes promocionales a ofertar y el respectivo precio a cobrar.
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Se comprobd por parte de los visitantes la aceptabilidad del hotel tres
estrellas, aun cuando se hospeden con familiares locales, lo que
facilitar4 establecer la distribucion 6ptima de la planta, la inversion inicial

a efectuar y los flujos de efectivo a obtener mediante su operacion.

La mayoria de los Propietarios o Administradores de los hoteles
desconocen las caracteristicas que deben de cumplir los hoteles para

ser categorizados como Tres Estrellas.

Existe un alto porcentaje de extranjeros que estarian dispuestos a pagar
por los servicios de guia turistico, lo cual se puede considerarse como
una oportunidad de ingresos adicionales, partiendo también que una
gran mayoria de los hoteles competidores no proporcionan este tipo de

servicio.

Los extranjeros encuestados prefieren hospedarse en un hotel tres
estrellas debido a la calidad y comodidad que ofrecen, lo que demuestra
el nivel de aceptabilidad al momento de contratar un servicio,

evidenciando la cobertura de mercado de este tipo de entidades.

La mayor demanda de habitaciones en el servicio hotelero es la de tipo
“sencilla” ya sea por el precio accesible o por la corta estadia de los
visitantes pero no debe dejarse de lado la de uso doble o triple a fin de

aumentar la mezcla de servicio ofrecido y de los ingresos operativos.

10.Se determind que para el funcionamiento de un hotel tres estrellas se

necesita una gama de servicios ademas del alojamiento, entre ellos
internet, atencion a cuartos, estacionamiento, entre otras, lo cual vuelve

mas atractiva la estadia del usuario y contribuye a su satisfaccion.

11.Es indispensable contar con personal altamente capacitado en atencion

al cliente ya que son estos quienes tienen contacto directo con el usuario

de manera que son la imagen que representa el establecimiento.

12.La mayoria de extranjeros que ingresan al pais via terrestre tienen la

capacidad financiera para adquirir los servicios de un hotel categoria tres
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estrellas lo que debe aprovecharse a fin de fijar los precios a ofrecer

buscando que no estén arriba del promedio del sector.

13.La ubicacion Geogréfica es una ventaja estratégica y competitiva que
poseen los hoteles, la cual debe ser una de las principales prioridades
ya gue sirve para posicionarse en el mercado, teniendo en cuenta que
las instalaciones deben de estar en lugar cercano a sitios turisticos y que

sea de facil acceso.

14.El principal medio de comunicacion para realizar reservaciones es por
via telefénica, pero se debe ampliar la efectuada por internet, ya que se
estara aprovechando una tecnoldgica de amplia cobertura fomentando

de esta manera la llegada de mas turistas a las instalaciones.

15.Los usuarios de los servicios hoteleros al momento de hacer una
reservacion ponen mayor énfasis en la informacion que les brindan
sobre el servicio que proporciona la institucién a contratar, de ahi la
importancia de la capacitacion constante de los respectivos empleados.

16.El medio mas utilizado por los visitantes para investigar los servicios
hoteleros disponibles en San Salvador es el internet y por la
recomendacion verbal de los clientes satisfechos, debiéndose por lo
tanto aprovechar las redes sociales para alcanzar una mayor proporcion

de turistas.

RECOMENDACIONES

1. Se recomienda proporcionar un servicio enfocado en las edades adultas,
para ambos sexos, donde se otorguen y se busque la preferencia de
este sector de mercado facilitando un ambiente agradable y que genere

complacencia a los usuarios.

2. Se sugiere ofrecer mayormente paguetes promocionales que se ajusten
a las necesidades de los que viajan por motivos de trabajo y turismo,

pero también deben orientarse a los que viajan por motivos de estudio o
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negocios, ya que no se esta aprovechando en su totalidad esta fuente

de ingresos.

Se recomienda que el nuevo hotel este ubicado en el area metropolitana
de San Salvador, debido que el destino de los visitantes en su mayoria
es para este lugar, ademas de disefiar estrategias que motiven a hacer
reservaciones tanto a los que se hospedan tradicionalmente en hoteles

como a los que se alojan con parientes.

Se sugiere que el hotel a operar disefie la acomodacion por habitacion,
los paquetes promocionales a ofertar y el respectivo precio a cobrar
tomando en cuenta la habitacion individual como a la reservada a nivel

de grupo a fin de diversificar los ingresos y disminuir el riesgo operativo.

Se propone aprovechar la aceptabilidad de los visitantes de un hotel
categoria tres estrellas a fin de llevar a cabo el disefio del servicio a
ofrecer, la inversion inicial y la distribucién Optima de la planta a

ejecutar.

Se sugiere a los encargados y propietarios definir los requisitos
primordiales que debe cumplir el nuevo hotel para este sea clasificado y
cumpla con la categoria de tres estrellas.

Se recomienda a los encargados del nuevo hotel a invertir en el servicio
de guia turistico como un valor agregado al del hospedaje, el cual se
puede incluir de forma adicional en los paquetes de alojamiento si el
cliente lo prefiere.

Se propone que el nuevo hotel a operar lleve el disefio de Tres Estrellas
debido al nivel de aceptabilidad de los visitantes y que se den a conocer
las caracteristicas del servicio a ofrecer a fin de que todo turista que
llegue via terrestre al pais identifique las ventajas y accesibilidad de

costos de esta clase de hospedajes.

Se sugiere se considere en el disefio una mayor cantidad de
habitaciones sencillas, sin descuidar las de uso doble y triple a fin de

aumentar la mezcla de servicio ofrecido y de los ingresos operativos.
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10.Se sugiere que se ofrezca una amplia gama de servicios ademas del
hospedaje para una mayor satisfaccion del cliente, lo que contribuira a
disefiar la inversion inicial y los gastos operativos que generara el

proyecto.

11.Se propone mantener el personal en constante capacitacion en todos los
servicios que ofrecera el nuevo hotel, dando mayor énfasis a las
relaciones publicas, responsabilidad, amabilidad e informacion sobre
paquetes promocionales, entre otros, ya que los clientes dan relevancia

a estos aspectos al momento de elegir donde hospedarse.

12.Se sugiere para el nuevo hotel establecer precios por habitacion
tomando en cuenta los que actualmente se ofrecen en el mercado y que
también los usuarios estan dispuestos a pagar, de manera que se logren

cubrir los costos y recuperar la inversion inicial del proyecto.

13.Se propone que la ubicacion en la que se establezca el nuevo hotel tres
estrellas sea en una zona céntrica del area metropolitana de San
Salvador, para que tenga acceso tanto a centros turisticos y centros
comerciales y al mismo tiempo sea de mayor atractivo a los usuarios.

14.Se sugiere ampliar el uso de internet para que los clientes puedan
incrementar las reservaciones respectivas por este medio, ya que se

estara aprovechando una nueva tecnologia de amplia cobertura.

15.Se recomienda capacitar al nuevo personal del hotel para brindar la
informacion correcta e idonea a los clientes sobre los precios, beneficios,
ventajas y promociones de la institucibn, no dejando de lado la

excelencia en atenciéon a los usuarios.

16.Se recomienda que se haga publicidad al nuevo hotel por medio de

vallas publicitarias, hojas volantes e incrementar la que se efectie por
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internet mediante la creacion de avisos en las diferentes redes sociales

para aumentar la informacion a una mayor proporcion de turistas.
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CAPITULO Ill: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PROPUESTO PARA LA
APERTURA DE UN HOTEL DE CATEGORIA TRES ESTRELLAS PARA LA
ASOCIACION CRISTIANA DE EDUCACION Y DESARROLLO (ALFALIT EL
SALVADOR), EN EL MUNICIPIO SAN SALVADOR”.

.  OBJETIVOS

A. GENERAL

e Proponer el disefio y evaluacion de un Estudio de Factibilidad que
contribuya a la apertura de un hotel tres estrellas para la Asociacion

Cristiana de Educacion y Desarrollo ALFALIT.

B. ESPECIFICOS

e Disefiar la estructura organizativa del nuevo hotel que permita realizar

el funcionamiento administrativo y operativo.

e Elaborar un estudio de mercado que facilite el disefio del servicio de
las habitaciones a proponer con su respectivo precio de tal forma que

esté de acuerdo a las necesidades de los usuarios.

e Determinar la localizaciébn éptima y distribucién de la planta que
permita al nuevo hotel cumplir con los requisitos para ser categoria

tres estrellas ademas que sea accesible a los clientes.

e Elaborar el perfil del proyecto que detalle el monto de la inversién
inicial, los costos totales de operacion, el financiamiento requerido y la
respectiva rentabilidad, para tomar la decisibn sobre su posible

ejecucion.



.  ESTUDIO ORGANIZACIONAL

A. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA PROPUESTO
FIGURA N° 2 ORGANIGRAMA
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B. DESCRIPCION DE FUNCIONES DE LOS PRINCIPALES
PUESTOS DE LA ESTRUCTURA JERARQUICA PROPUESTA

Gerente General:

Elaborara con los gerentes de area los objetivos generales y especificos de

corto y largo plazo.

Actualizara en forma conjunta con el gerente de recursos humanos la
estructura organizativa redefiniendo las funciones y cargos cuando sea
necesario.

Controlara la ejecucion de las actividades planificadas y la evaluacién
respectiva.

Informar& sobre los resultados del funcionamiento del hotel a la Directora
Ejecutiva de ALFALIT El Salvador, para que esta a su vez lo someta a
consideracion de la junta directiva de esa ONG.

Convocara a reuniones cada dia lunes a todos los gerentes de areas a fin de
discutir las problematicas de la semana anterior y las perspectivas para la que
inicia.

Recibird los informes del analisis efectuado al balance general y estado de
resultados por parte del gerente financiero.

Discutird con el gerente financiero los resultados del analisis financiero
efectuado en un periodo especifico.

Aprobard en forma conjunta con el Gerente de ventas las promociones,
descuentos, servicios adicionales a ofrecer, campafias publicitarias, estrategias
de mercadeo a implementar, entre otros.

Recibira y discutira con el gerente de recursos humanos los resultados de la
seleccion y evaluacion de los nuevos trabajadores.

Autorizara y contratara al nuevo recurso humano producto del proceso de
seleccién y evaluacion.

Recibira y discutira con el gerente de personal los resultados de la evaluacion

del desempefio aplicado a los trabajadores del hotel.



YV V. V V V

A\

69

Discutira con el gerente de personal los incentivos econdémicos al trabajador
que sobresalga en la evaluacion del desempefio, emitiendo la autorizacion final
del pago respectivo.

Firmara las ordenes de compra de insumos para el funcionamiento del hotel.
Autorizara todo pago que se haga, ya sea en efectivo o con cheque, no
importando bajo que concepto se efectle la erogacion.

Autorizara el despido de un trabajador una vez analizado el reporte de su
conducta en forma conjunta con el gerente de recursos humanos.

Recibir4 del gerente financiero las propuestas de inversion tanto de corto como
de largo plazo.

Discutira con la Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador y con el gerente
financiero las propuestas de inversion de corto y largo plazo.

Discutira con la Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador y con el gerente
financiero las propuestas de financiamiento tanto de corto como de largo plazo.
Fijard en forma conjunta con el gerente de ventas y financiero, los precios a

cobrar de los servicios rutinarios y adicionales a ofrecer.
Gerente de Recursos Humanos:

Identificara las necesidades de recurso humano que se tienen en la empresa.
Resolveré los conflictos entre los trabajadores.

Efectuara el proceso de seleccion y evaluacion del nuevo personal requerido.
Aplicard métodos de evaluacion del desempefio.

Presentara al gerente general y discutira a la vez con él, los resultados del
proceso de seleccion y evaluacién de los candidatos a formar parte de la
planta de trabajadores.

Realizara evaluaciones del desempefio a los empleados cada seis meses.
Presentara al gerente general los resultados del proceso de evaluacion del
desempeiio.

Discutira con el gerente general los incentivos a conceder a los trabajadores

sobresalientes de la evaluacion del desempefio.
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» Administrara los sueldos, las prestaciones y beneficios laborales adicionales

de los empleados.

> Elaborara programas de capacitacion segun las necesidades de la empresa y

las sometera a la respectiva aprobacion por parte del gerente general.
Gerente de finanzas:

Implementara de estrategias que contribuyan a un eficiente aprovechamiento
de los recursos de la empresa.

Generara de los reportes contables indicadores que permitan evaluar el
desarrollo histérico de la empresa.

Presentara al gerente general propuestas de inversion tanto de corto como de
largo plazo.

Elaborara y presentara al gerente general para su respectiva aprobacion los
presupuestos estimados para el siguiente periodo de trabajo.

Evaluard y presentara al gerente general las fuentes de financiamiento tanto
de corto como de largo plazo para su respectiva aprobacion.

Efectuard analisis de costo beneficio de los servicios tanto rutinarios como
adicionales que se ofertaran a fin de fijar el precio respectivo a cobrar en

forma conjunta con el gerente general y el de ventas.

Registrara y controlara los servicios consumidos por los visitantes.
Gerente de Mercadeo:

Identificara y explotara las oportunidades del mercado

Definird un plan estratégico de marketing de acuerdo con los objetivos
empresariales
Determinarda la mezcla de servicios a ofrecer, la cual presentard al gerente
general para su respectiva aprobacion.
Considerara con el gerente general y el gerente financiero los precios a
cobrar por los servicios a ofrecer.

Elaborara objetivos y estrategias de publicidad y de promocion de ventas.
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» Analizara el comportamiento de la demanda de los diferentes servicios que
ofrecera el Hotel.
> Elaborara un reporte mensual sobre el comportamiento del nivel de ocupacién

y lo presentara al Gerente General.

v. Gerente de Planta:

» Dirigira y controlara los procedimientos efectuados en el hotel y la utilizacion
de recursos para el cumplimiento de los programas de mantenimiento del
edificio.

» Verificara el cumplimiento de las normas orientadas a garantizar los
requerimientos del cliente.

» Detectara y evaluara las fallas técnicas reales o potenciales que se puedan
presentar en el desarrollo de la prestacion de los servicios a los huéspedes.

» Coordinara el suministro oportuno de los recursos necesarios para
garantizar el normal desarrollo de los procesos de mantenimiento de las
instalaciones fisicas.

» Elaborara programas de mantenimiento tanto de la infraestructura fisica
hotelera como de los equipos y maquinaria que estan en uso, a fin de
disminuir al minimo dafios en el respectivo funcionamiento.

» Elaborara las normas de seguridad y salud ocupacional y las propondra a la
alta jerarquia para su debida aprobacion.

» Verificara el cumplimiento de las normas de seguridad y salud ocupacional,
y el uso de equipo de proteccién personal con el objetivo de minimizar y

eliminar la ocurrencia de accidentes de trabajo.

vi. Auditor Interno:
» Revisard los registros contables para verificar que los estados
financieros sean un fiel reflejo de las operaciones llevadas a cabo.

» Examinara la informacion financiera y de operacion
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» Revisara la eficiencia de las operaciones desarrolladas, incluyendo los
controles no financieros de la empresa.
» Revisara que la administracion esté cumpliendo con los estandares,

reglamentos y normativas establecidas por las diferentes leyes del pais.

f. Cocinero:

» Elaborara los alimentos de acuerdo al menu solicitado y que estén de
acuerdo con lo ofrecido por la empresa.

Solicitara los insumos necesarios para la preparacion de las comidas.
Efectuar& inventarios y elaborara una lista de requisicion de alimentos.
Organizara y ordenara el area de la cocina y comedor

Elaborara reportes periddicos de las tareas asignadas.

YV V V V V

Cumplird durante la preparaciéon de las comidas las normas vy

procedimientos de seguridad y salud vigentes.

g. Recepcionista:

>

Registrard las reservaciones de los clientes efectuadas tanto a nivel
personal, como telefénica o internet.

Contralard las entradas y salidas de los clientes de las instalaciones
hoteleras.

Presentara al cliente la informacién necesaria de los servicios ofrecidos asi
de como paquetes promocionales ofertados.

Gestionara eficazmente las reservas de habitaciones con el fin de obtener
el mayor indice de ocupacion a la vez que se satisfaga las expectativas de
los clientes.

Controlara las llaves de las habitaciones.

Recibird y entregara mensajes para los clientes del hotel.

h. Vendedores:

» Captaran nuevos clientes.
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» Asesoraran o brindaran informacion correcta, precisa y oportuna a las
personas que se consideren posibles clientes potenciales.

» Visitaran diferentes terminales de transporte terrestre del municipio de
San Salvador, asociaciones, empresas publicas o de gobierno, entre
otras, para ofrecer los servicios que el hotel suministrard, ya sea, con la
finalidad de hospedarse o la realizacion de eventos empresariales
especiales.

» Estaran en constante comunicacion con el mercadélogo para ayudar a

cumplir las metas y objetivos planteados.

Encargado de Planillas y Prestaciones Laborales: sera el encargado/a de
recibir ordenes de descuentos, cancelaciones, autorizaciones, acuerdos,
resoluciones, documentos de afiliacion de las Administradores de Fondos de
Pensiones y reporte de llegadas tardias, para elaborar en forma sistematizada
las planillas de pago de las remuneraciones obtenidas por el trabajo
desempefiado en un periodo especifico. Ademas se encargara de:

» Procesar Informacion para el pago de horas extras realizadas, aguinaldo y

vacaciones anuales.

» Verificar que los datos incorporados al sistema sean reales.

A\

Emitir boletas de pago de sueldo del personal.
» Calcular y elaborar el pago de las indemnizaciones por retiro de los
trabajadores.

Contador: Sera el encargado de realizar todos los registros contables de las

operaciones monetarias efectuadas por la empresa. Ademas, entre otras

funciones estaran:

» Revisar las planillas de pagos de sueldos y cualquier otro tipo de
cancelaciéon que se le efectle a los trabajadores.

» Mantener actualizados los saldos de bancos, clientes y proveedores.

A\

Elaborar mensualmente los estados financieros correspondientes.

» Realizar cortes de caja de forma sorpresiva.
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Recopilar y organizar la informacion sobre los insumos financieros de la

empresa.

k. Auxiliar Contable:

>

vV V. V V V

Archivard y mantendrd actualizado los documentos contables y sus
respectivos comprobantes, remuneraciones, donativos Yy archivos
administrativos complementarios.

Efectuara el cierre contable mensual.

Realizar4 las conciliaciones bancarias.

Har& las declaraciones de impuestos mensuales.

Emitira las Notas de Crédito y de Débito segun los requerimientos.

Atenderd al auditor interno y externo cuando estos lo demanden.

. Ama de llaves:

>
>
>
>

Revisara la limpieza de habitaciones, pasillos y sala de espera y eventos.
Recopilara y/o verificara las listas de habitaciones ocupadas.

Procesara las quejas y peticiones de los huéspedes.

Informara sobre fallas o desperfectos del equipo al departamento de

mantenimiento.

m. Camareros:

Se encargara de trasladar los equipajes que porte el huésped.

Llevara el servicio de alimentacion a los cuartos cuando asi lo requiera el
cliente.

Comunicara al ama de llamas los desperfectos de los equipos para su
posterior reparacion.

Preparara todos los materiales de limpieza para la realizacién de su trabajo.

Colaborara con los cambios de habitacién del cliente.
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C. FILOSOFIA

i. VISION Y MISION PROPUESTA

MISION

“Ser la mejor opcidn hotelera de categoria tres estrellas, al mantener una filosofia
de excelencia en el servicio al cliente, otorgando satisfaccion a las necesidades y
expectativas de comodidad y bienestar de los huéspedes, contando con recurso
humano altamente motivado para otorgar la mejor experiencia con el mayor valor

agregado en cada visita.”

VISION

“Ser el mejor hotel de tres estrellas del area metropolitana de San Salvador,
manteniéndonos por delante de la competencia a través de la innovacion
constante de las operaciones, infraestructura y proyectos, convirtiéndonos en la
primera marca de hoteles con un servicio personalizado para cada uno de

nuestros huéspedes, adoptando la calidad como un compromiso integral.”

ii.  OBJETIVOS INSTITUCIONALES

Objetivos de Mercado

1. Alcanzar los mas altos niveles de aceptabilidad en la poblacién visitante
gue arriba a El Salvador por via terrestre a fin de aumentar la cobertura de
mercado.

2. Diseflar un plan promocional con el objeto de incentivar a la poblacion
visitante que no se hospeda en hoteles a que lo efectlie a fin de diversificar
la mezcla de usuarios.

3. Programar un plan de publicidad que posicione los servicios que se ofrecen
como uno de los hoteles mas atractivos de la zona permitiendo generar

expectativas entre los posibles clientes.
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Realizar alianzas estratégicas con e instituciones de gobierno, ofreciendo
servicios para eventos sociales y reuniones ejecutivas.
Ofrecer ademas del hospedaje, servicios con cobro adicional de

alimentacion, guia turistico, entre otros.

Objetivos financieros

1.

Percibir flujos netos por encima de los esperados, que permitan recuperar
la inversion inicial, otorgando estabilidad econémica y mayor alcance en

las operaciones de la institucion.

Llevar los registros contables actualizados a fin de estudiar el crecimiento y

rentabilidad para que sirva de fundamento en la toma de decisiones.

Obtener un nivel de rentabilidad mayor de lo esperado que permita la toma

de decisiones financieras, operacionales, comerciales y estratégicas.

Objetivos de Infraestructura fisica

1.

Desarrollar una infraestructura fisica innovadora que genere un ambiente
enfocado en el bienestar de los clientes y en el mejor desempefio de los

empleados, cumpliendo con los requisitos de salubridad y seguridad.

Contratar personal de mantenimiento de local que prevea posibles dafios y
gue realice las adecuaciones generales para el desarrollo de las

operaciones.

Objetivos Legales

1.

Cumplir con todas las disposiciones reglamentarias implicitas en la
construccion y funcionamiento de los servicios hoteleros vigentes en el

pais.
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Objetivos sociales y ambientales

1. Implementar estudios que armonicen con las instalaciones del hotel,
generando plusvalia al adoptar un compromiso de respeto y cuido al medio

ambiente.

Objetivos para El Recurso Humano

1. Capacitar constantemente a todo el personal, para una mejor atencion al
cliente y que posean una vision compartida con los objetivos y politicas de

la institucion.

2. Dar la oportunidad de crecimiento y desarrollo profesional a los empleados,

construyendo un vinculo entre el personal, la mision y visién del hotel.

iii. POLITICAS
Politicas de reservacion:

- Se requiere cancelar el 50% de anticipo para poder reservar el tipo de
servicio elegido.

- No habra reembolso por cancelacion de reservacion.

- El tiempo de estadia en el hotel se comenzard a cobrar al momento de
firmar el arrendamiento de las habitaciones o cuando inicie el periodo
reservado via internet.

- Se aceptara cancelar con cualquier tipo de tarjetas, ya sean de crédito o de
débito.

- Para ser aceptado como un huésped, el debido registro tendra que ser
efectuado en la recepcion del hotel, ya sea que la contratacion sea
personalmente o por internet o cualquier otro medio de comunicacion.

- Si hubiese una persona extra alojada en la habitacion, el valor de la

ocupacién sera cargada a la cuenta del cliente.
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Si se desea prolongar la estadia comunicar con seis horas de anticipacion a
la recepcion.

Cualquier dafio causado durante la estadia en el hotel sera aplicado a la
cuenta del cliente respectivo.

Se considera nifios hasta los once afios. A partir de los doce afios se
cobrara como adulto.
La administracion se reserva el derecho de terminar el contrato de

hospedaje si alguna de las regulaciones anteriores es violada.

Politicas de seguridad.

Se garantiza la discrecionalidad de la informaciéon de tarjetas de crédito,
nombre, direccion, correo electronico y cualquier otro dato personal que el
huésped haya suministrado para realizar una reservacion.

Se prohibe la portacién de armas de cualquier tipo en las instalaciones.

El personal de vigilancia brindara seguridad las 24 horas del dia.

Politica de Alimentos y Bebidas

Esta prohibido el ingreso de alimentos y/o bebidas al hotel. En caso de
requerir la entrada de alimentos para bebés o por algun régimen especial
de dietas favor de notificar al personal de recepcion para otorgar

autorizacion.

Politicas Ambientales

Se realizaran acciones que tengan como finalidad la reduccién del impacto

negativo al medio ambiente que ocasionen las operaciones que realice el hotel.

Se efectuaran actividades que motiven a la comunidad, clientes y proveedores

a la realizacion de practicas de forma conjunta con las que hace la empresa

a fin de proteger el medio ambiente.
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Politicas de comunicacién

Se emitiran las 6rdenes, instrucciones y demas disposiciones con el debido
respeto, pertinencia y objetividad orientada a mantener un dialogo orientado a

fomentar con los grupos de interés el desarrollo sostenible hotel.

Se fomentara una cultura organizacional de confianza, respeto, apertura,
reforzamiento positivo de las actitudes correctas y responsabilidad para lograr

una comunicacion agil y efectiva.

Informar con transparencia sobre los riesgos de la institucion y el
funcionamiento de los sistemas desarrollados para su debido control,

manteniendo los canales adecuados para favorecer la comunicacion.

Politicas de gestion de talento humano

Se apoyara el crecimiento laboral y personal de los empleados a través de un
entorno de trabajo fundamentado en el desempefio, valores organizacionales,

ética, calidad de vida y bienestar.

Se promovera el desarrollo de las competencias de los trabajadores enfocados
al logro de las estrategias hoteleras, a la dignificacion de la vida de sus
servidores y a la promocién de comportamientos socialmente responsables en

sus actuaciones.

Politicas de gestion integral de riesgos

Las diferentes areas funcionales deberan identificar los procesos con alto

riesgo institucional para la aplicacion de politicas preventivas.

Todos los encargados de areas deberan elaborar un plan de gestion de

riesgo donde se contemplen las medidas para su respectiva mitigacion
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Politicas financieras

Se establece como saldo minimo de efectivo la suma de $260.00

Se Mantendra un nivel de endeudamiento de mediano y largo plazo en

proporcion al crecimiento de las operaciones.

No se utilizar4d financiamiento de corto plazo, salvo el que generen las

operaciones normales de la empresa.

Cuando el saldo de efectivo supere al minimo se efectuaran inversiones
financieras de corto plazo a fin de obtener rentabilidad adicional con el

dinero ocioso.

Politicas de control interno

Los encargados de las gerencias deberan realizar auditorias internas de
forma trimestral de los procesos que realizan para asegurar el cumplimiento

de las normativas establecidas.

Los encargados de las gerencias deberan reportar al gerente general
cualquier incumplimiento en los resultados obtenidos en la ejecucién de las
operaciones planificadas a fin de emitir las medidas correctivas de forma

oportuna.

La Gerencia general velara porque cada unidad organizacional promueva la
realizacién y participacion de su personal en jornadas de evaluacién del
desempefio efectuado en la ejecucion de las actividades planificadas del

hotel.
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ESTRATEGIAS

Estrategias de posicionamiento

Ubicar el hotel tres estrellas en el area urbana de la ciudad de San Salvador
que esté cercano a centros comerciales, hospitales, Restaurantes y demas
lugares que por su importancia queden accesibles a los clientes que se

hospedaran en las instalaciones.

Establecer programas de capacitaciones hacia el personal a ocupar
enfocados en la atencion al cliente y conocimientos sobre la mezcla de

servicios a ofrecer.

Estrategia de Desarrollo de Mercado

Brindar servicios con costo adicional de guia turistico y transporte hacia el
aeropuerto internacional Monsefior Oscar Arnulfo Romero o hacia las
terminales terrestres ubicadas en el area metropolitana de San Salvador
cuando los clientes asi lo requieran, lo cual se incluira en el paquete de

servicios a reservar.

Crear una péagina web con toda la informacion del hotel y de los servicios y

promociones que se brindan.

Establecer el mecanismo para contratar servicios via internet y que el
cliente efectie por este mismo medio el pago del anticipo del 50%,

utilizando ya sea tarjetas de crédito o de débito.

Gestionar campafas publicitarias en las paginas amarillas, despegar.com,
entre otros, en los cuales se den a conocer los paquetes de servicios a

ofrecer y la ubicacion del hotel.
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Anunciarse y dar a conocer los servicios, costos respectivos e instalaciones
del hotel en las diferentes redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram,

correo electrénico, entre otras)

Crear ofertas y promociones especiales para las temporadas festivas o

vacacionales para una mejor satisfaccion a las expectativas de los clientes.

Alianzas estratégicas

Asociarse con la empresa de transporte Grupo Bacer a fin de proporcionar
el servicio de traslado y de guia turistico a los clientes que lo necesiten,
garantizando la seguridad, ademas se estipula que el hotel negociara como

minimo el 25% del servicio del precio cobrado.

Firmar acuerdos con diferentes entidades del pais para realizarles
descuentos en paquetes de alojamiento o por el alquiler de las instalaciones
para eventos que realizan periédicamente, entre las cuales se pueden
mencionar a las Administradoras de Fondos de Pensiones CONFIA Y
CRECER, Banco Agricola, Teleperformance, Organizaciones No

Gubernamentales, entre otras.

Participar en concursos de licitaciones de las instituciones
Gubernamentales, donde necesiten cotizaciones y servicios de alojamiento

y sala de conferencias.

Crear alianzas con el Ministerio de Turismo y diferentes instituciones del
ramo para estar informados sobre el quehacer de este sector de la

economia nacional.

VALORES

» Honestidad: Administrar con verdad y transparencia las diferentes

operaciones del hotel.



83

» Responsabilidad: cumplir con los compromisos que se adquieran con
los clientes.

» Humildad: reconocer las fallas con el propdsito de corregirlas.

» Respeto: convivir y respetar los derechos de los demas.

» Disciplina: realizar las tareas y cumplimiento de los deberes de acuerdo
a lo planificado.

» Lealtad: ser fiel a los principios y valores que rigen a la institucion.

» Innovacion: ofrecer un servicio hotelero de vanguardia.

[ll.  ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
A. ESTUDIO DE MERCADO
i. DEMANDA

Para el célculo de la demanda se han tomado en consideracion publicaciones
realizadas por la “Unidad de Inteligencia de Mercado de la Corporacion
Salvadorefia de Turismo (CORSATUR), referente a la ocupacion hotelera a nivel

nacional para el periodo 2011-2014"4°, segiin se muestra en la tabla No. 1.
Tabla No.1 Porcentaje de Ocupacion Hoteleraen S.S

Porcentaje de Ocupacion

A
no Hotelera en El Salvador A
2011 65.33%

2012 66.27% 0.94%
2013 69.73% 3.46%
2014 70.20% 0.47%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Tasa de crecimiento promedio de

Ocupacion Hotelera en El Salvador 0
2011-2014 1.62%

Es decir que el nivel de ocupacién de la industria hotelera en El Salvador creci6 en

promedio durante el periodo 2011-2014 el 1.62% anual, dato que también que es

40 |nforme estadistico, Llegadas de visitantes internacionales, Diciembre 2013, unidad de inteligencia de
Mercado, CORSATUR, Pagina 27.
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aplicable al sector Tres estrellas, por formar parte de este tipo de servicios de la
economia nacional. Por lo cual se puede observar que hay mercado donde
explotar la inversion que se propone; ademas que en la indagacion realizada, los
viajeros que llegan por via terrestre a esta area geografica, que tradicionalmente
se alojan en un hotel, la mayoria dijo que se hospedan en uno Tres estrellas y los
gue normalmente lo hacen por otro medio, si se vieran en la necesidad de alojarse
en algo diferente lo harian en uno de esta clase. Es de recordar que la capacidad
del hotel estara limitada a veinticuatro habitaciones con un nivel de ocupacion
especifico de acuerdo a la tendencia de mercado, por lo que la demanda a
atender se vera restringida por el espacio fisico disponible y el monto del dinero
gue requiere la inversion, tanto de recursos propios de ALFALIT El Salvador como
el financiamiento bancario al que tiene acceso, por lo que en el presente
documento se presentan diferentes niveles de ocupacion y su respectivo resultado
una vez deducidos los costos respectivos, todo lo cual se detalla en el Estudio y

Evaluaciéon Financiera.

ii. OFERTA

Dentro del municipio de San Salvador existe una competencia directa de sesenta 'y
seis hoteles considerados por la Direccién General de Estadisticas y Censos como
Categorias Tres Estrellas (Ver Anexo No.1) que ofrecen habitaciones de tipo
sencillas, dobles y mdltiples (estas Ultimas comUnmente se les conoce como
familiares o triples y tienen la capacidad para albergar tres 0 mas personas), a un
precio promedio de $25.00, $27.00 y $33.00 respectivamente por servicios de
alojamiento diarios es decir las 24 horas, la noche o0 menos del tiempo antes
mencionado. Ademas la mayoria incluyen en el cobro beneficios basicos como
internet, servicio a cuarto, desayuno, reservaciones online y por teléfono, parqueo
y caja fuerte por habitacion. Por otra parte, hoteles en menor cuantia dan
servicios adicionales a los antes mencionados como el de guia turistico por el que
aplican un costo adicional al de alojamiento. Entonces, el hotel que se proyecta
operar, efectuando diferentes promociones y aprovechando el prestigio de

ALFALIT El Salvador, puede lograr una participacion importante de mercado,
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considerando también, tal como se dijo en el apartado anterior que los niveles de

ocupacion a nivel nacional estan en constante crecimiento.

iii.  SEGMENTO DE MERCADO

Se considera como segmento de mercado a las personas de 21 afios de edad en
adelante, ambos sexos, que arriban al pais por via terrestre, que en su mayoria
provienen de la region centroamericana, que poseen un nivel de ingreso
mensuales de $800.00 en adelante, que vienen a El Salvador por motivos de
trabajo y turismo, y que se quedan en promedio de uno a cinco dias.

iv. ~MEZCLA DE MERCADOTECNIA

a. PRODUCTO
1. HABITACIONES

1.1Sencilla o individual

El hotel poseera doce habitaciones de tipo sencilla, acogedoras y confortables; el
alojamiento perfecto para todos aquellos extranjeros que viajan de forma individual
ya sea por motivos de trabajo, estudio o turismo. Cada recamara estara disefada
para que los usuarios disfruten de un ambiente de armonia y tranquilidad para
descansar y hacer de su instancia agradable y estara equipada con los siguientes

mobiliarios:

Cuadro No.2 Mobiliario de cada Habitacién Sencilla

INVERSION
ARTICULO COSTO |UNIDADES | TOTAL POR UNIDADES INVERSION
HABITACION TOTALES TOTAL

JUEGO DE CAMA INDIVIDUAL (Incluye de forma adicional una mesa de noche, $ 310.00

respaldo y tocador) 1 $  310.00 12 $  3,720.00
TELEVISOR LCD 32' PULGADAS S 300.00 1 S 300.00 12 S 3,600.00
ESCRITORIO $  100.00 1 S 100.00 12 S 1,200.00
LAMPARA DE NOCHE S 15.00 1 S 15.00 12 S 180.00
SILLAS S 25.00 1 S 25.00 12 S 300.00
GUARDA ROPA $  150.00 1 $  150.00 12 $  1,800.00
CORTINAS $ 10.50 1 S 10.50 12 $ 126.00
TELEFONO S 15.00 1 S 15.00 12 S 180.00
TOTAL $  925.50 $ 11,106.00
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Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1

Imagen 1 Habitacion Sencilla, Vista lateral Imagen 2 Habitacién Sencilla

2.1 Habitaciéon Doble

Se ofrecerd el servicio de siete Habitaciones dobles (cuatro con dos camas
individuales y tres con una cama tipo matrimonial), estas seran una buena
opcion para los extranjeros que viajan con un acompafante o para todas aquellas
parejas que desean alojarse en el hotel. Las recamaras estaran construidas para
disfrutar de un ambiente acogedor, comodidad y una amplia gama de servicios
exclusivos. La diferencia entre una y otra habitacién doble sera solamente el

namero y tipo de camas en cada una. Contaran con lo siguiente:

Cuadro No.3 Mobiliario de cada Habitacion Doble

PRECIO DE INVERSION
ARTICULO ADQUISICION |UNIDADES TOTALPOR |UNIDADES TOTALES | INVERSION TOTAL
POR UNIDAD HABITACION
CAMAS MATRIMONIALES (Incluye de forma adicional mesa de noche,
respaldo y tocador, en tres habitaciones) > 360.00 1 S 360.00 3 S 1,080.00
JUEGO DE CAMA INDIVIDUAL (Incluye en forma adicional una mesa de noche, $ 31000
respaldo y tocador) 2 S 620.00 8 S 2,480.00
ESCRITORIO S 100.00 1 S 100.00 7 S 700.00
TELEVISOR LCD 32' PULGADAS S 300.00 1 S 300.00 7 S 2,100.00
LAMPARA DE NOCHE S 15.00 1 S 15.00 7 S 105.00
SILLAS S 25.00 2 S 50.00 14 S 350.00
GUARDA ROPA $  175.00 1 $  175.00 7 S 1,225.00
CORTINAS $ 10.50 1 S 10.50 7 S 73.50
TELEFONO $ 15.00 1 S 15.00 7 S 105.00
TOTAL $ 1,645.50 $  8,218.50




87

Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1

Imagen 4 Habitacion Doble Imagen 3 Habitacién Doble

3.1Habitacion Triple

El hotel ofrecera cinco habitaciones triples, las cuales ademas de poseer los
mobiliarios de las recamaras anteriores, contaran con la capacidad de alojar a tres
0 hasta cuatro personas si fuese necesario. Cada una se encontrara equipada con

los siguientes muebles:

Cuadro No.4 Mobiliario de cada Habitacion Triple

ARTICULO COSTO  |UNIDADES :gﬁts:vg: UNIDADES INVERSION
. TOTALES TOTAL
HABITACION
CAMAS (Incluye de forma adicional mesa de noche, respaldo y tocador) $  310.00 3 S 930.00 15 S 4,650.00
ESCRITORIO $ 100.00 1 $ 100.00 5 $  500.00
TELEVISOR 32" $300.00 1 $300.00 5 $  1,500.00
LAMPARA DE NOCHE $  15.00 2 $ 30.00 10 $  150.00
SILLAS $  25.00 3 $  75.00 15 $  375.00
GUARDA ROPA $  150.00 2 $  300.00 10 $  1,500.00
CORTINAS $  10.50 1 $ 1050 5 $ 52.50
TELEFONO $  15.00 1 $  15.00 5 $ 75.00
TOTAL $ 1,760.50 $ 880250

Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1
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Imagen 6 Habitacion Triple Imagen 5 Habitacion Triple

Cabe recalcar que cada habitacion independientemente del tipo que sea, poseera
los siguientes servicios y mobiliarios: Bafio Privado, Ducha y Aire acondicionado
(incluidos en inversion inicial por formar parte de la infraestructura fisica del hotel)

2. Salon de Eventos, Conferencias o Capacitaciones

El Hotel contard con un salén disefiado para la realizacion de diferentes
actividades privadas, entre ellos: capacitaciones o conferencias para estudiantes,
Instituciones publicas o privadas, organizaciones no gubernamentales,
delegaciones internacionales, celebraciones de bodas, cumpleafos, bautizos,
graduacion, entre otros tipos de eventos. La capacidad del sal6n sera para cien

personas comodamente sentadas y contara con los siguientes equipos:

Cuadro No.5 Mobiliario de Salén de Eventos

. INVERSION TOTAL EN SALON PARA
ARTiCULO COSTO |UNIDADES S
SILLAS PARA SALON CONFERENCIA $ 2000 100 $2,000.00
PIZARRA $  60.00 1 $60.00
PROYECTOR $ 325.00 1 $325.00
LAPTOP $  450.00 1 $450.00
MESAS PARA EVENTO $  150.00 2 $300.00
CONSOLA DE SONIDO $  500.00 1 $500.00
TOTAL $3,635.00

Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1
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Imagen 7 Salon de Conferencias Imagen 8 Salén de Conferencias

3. RECEPCION

El salon de espera o recepcién serd un espacio fisico en el cual los clientes
podran descansar mientras realizan el proceso de alojamiento y sentirse comodos,

seguros y bien atendidos. Los muebles que poseera este espacio seran:

Cuadro No.6 Mobiliario de Recepcion

ARTiCULO COSTO UNIDADES INVERSION TOTAL PARA SALA DE RECEPCION Y

OFICINA

SILLONES INDIVIDUALES S 175.00 5 $875.00

JUEGO SILLONES S 850.00 5 $4,250.00

SILLAS PARA RECEPCION S 80.00 2 $160.00

MOSTRADOR S 350.00 1 $350.00

TELEFONOS $  15.00 1 $15.00

COMPUTADORAS $  725.00 2 $1,450.00

TOTAL $7,100.00

Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1

Imagen 9 Recepcidn Imagen 10 Recepcidn
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4. OFICINAS

Iniciando las operaciones solamente se programa la compra de cinco escritorios
y sus respectivas sillas para los empleados siguientes: Gerente General, Gerente
de Mercadeo, Gerente de Planta, Contador y la Secretaria, bajo el entendido de
cuando el hotel aumente su nivel de operaciones hasta llegar a los limites
planificados se presentard la necesidad de contratar el personal propuesto y a la
adquisiciébn de su respectivo equipo y mobiliario de trabajo. El detalle de los
sueldos iniciales se puede ver en Gastos de Administracion (Anexo 7, Cuadro No.
5) y de Ventas (Anexo 7, Cuadro No. 6) y el monto del activo fijo descrito esta en
el cuadro No. 7 y este ultimo dato incluido en inversion inicial total (Ver Anexo 7,
Cuadro No. 1)

Cuadro No. 7 Mobiliario de Oficinas

. INVERSION TOTAL PARA SALA DE RECEPCION Y
ARTICULO COSTO UNIDADES

OFICINA

ESCRITORIOS § 175.00 5 $875.00

SILLAS DE ESCRITORIO $ 80.00 5 $400.00

TELEFONOS $ 15.00 3 $45.00

COMPUTADORAS § 725.00 5 $3,625.00

TOTAL $4,945.00

Ver anexo N°7 Cuadro N°1
5. COCINA

Es el espacio en que se prepararan los alimentos y bebidas para todos los clientes
que haran uso de las instalaciones del hotel, ademas sera regido con las normas y
reglamento de higiene y aprobado con el certificado de salubridad otorgado por el

Ministerio de Salud. Contara con lo siguiente:



91

Cuadro No.8 Mobiliario de Cocina

ARTICULO COSTO | UNIDADES INVERSION TOTAL EN COCINA
COCINAS INDUSTRIALES $ 1,700.00 1 $1,700.00
LICUADORAS S 75.00 3 $225.00
HORNO MICROONDAS $  80.00 1 $80.00
CUCHILLOS PARA COCINA (DOCENA) S 32.00 2 $64.00
CUCHILLOS PARA COMER (DOCENA) S 2475 20 $495.00
TENEDORES (DOCENA) $  26.50 20 $530.00
CUCHARAS ( DOCENA) S 2200 20 $440.00
VAJILLAS S 27.00 15 $405.00
BATERIAS DE COCINA S 35.00 4 $140.00
JUEGOS DE TASAS (DOCENA) $ 2500 20 $500.00
JUEGO DE VASOS (DOCENA) $ 15.00 20 $300.00
CAFETERAS GRANDE (PARA 42 TAZAS) $ 90.00 2 $180.00
CAFETERA COCINA S 50.00 2 $100.00
REFRIGERADORAS $ 1,200.00 2 $2,400.00
OASIS PARA AGUA $ 100.00 4 $400.00
TOTAL $9,329.00

Ver anexo N° 7 Cuadro N° 1

Imagen 12 Cocina

Imagen 11 Cocina

6. COMEDOR

Es el lugar en el que los clientes podran disfrutar de los diferentes alimentos y
bebidas que se ofreceran en el hotel, estara ubicado a un costado de la piscina y
poseera una capacidad para cuarenta personas.



92

Cuadro No. 9 Mobiliario para Comedor

ARTICULO COSTO | UNIDADES TOTAL
JUEGOS DE COMEDOR PARA CUATRO PERSONAS S 137.00 10 $1,370.00

Ver anexo N°7 Cuadro N°1

Imagen 14 Comedor Imagen 13 Comedor

R\

7. PISCINA

Lugar destinado para que los huéspedes que quieran tomen un bafio lo hagan
en el momento que ellos deseen sin costo adicional. La piscina poseera una
capacidad maxima para diez personas cuyo costo esta incluido en la inversion
inicial (Ver anexo N° 7 Cuadro N°2).

Imagen 15 Piscina Imagen 15 Piscina
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8. PARQUEO

Es el espacio destinado para que los visitantes que posean vehiculos los
estacionen dentro de las instalaciones del hotel, la capacidad maxima sera para
quince coches y el uso no implicara un costo adicional para las personas que

contraten habitaciones. (Ver detalle en Anexo N° 7, Cuadro N° 2).

1 Paru
9. LAVANDERIA, SECADO Y PLANCHADO

Este es el lugar en el que se realizardn las actividades de lavado, secado y
planchado de las prendas de vestir propiedad de los clientes que deseen adquirir
este servicio con costo adicional y también el lavado y planchado de la ropa de

cama de las habitaciones.

Cuadro No. 10 Mobiliario para lavanderia, secado y planchado

ARTiCULO COSTO | UNIDADES INVERSION TOTAL EN BODEGA
LAVADORA $ 500.00 2 $1,000.00
PLANCHA $ 48.00 2 $96.00
SECADORA $ 459.00 1 $459,00
MESA PARA PLANCHAR S 40.00 2 $80.00
TOTAL $1,635.00

Ver anexo N° 7, Cuadro N° 1

Imagen 18 Lavanderia, secado y planchado
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10.GUIA TURISTICO

Este servicio serd ofrecido por medio de una empresa intermediaria con la cual se
realizar4 una alianza estratégica estipulando como minimo el 25% de ingresos
para el Hotel del total del servicio contratado por el visitante tal como se detallé en

el apartado de “estrategias”.
b. PRECIO

> Habitaciones

El monto a cobrar por habitacion dependera del tipo de cuarto a ocupar. Es de
aclarar que el precio propuesto gira alrededor del de mercado segun respuestas
de gerentes de Hoteles Tres Estrellas y es menor en relacion a los que los turistas
estan dispuestos a pagar segun capitulo Il del presente estudio. La gerencia
tendrd un margen para modificarlos de acuerdo a las condiciones del mercado y

los resultados financieros obtenidos. Estos precios se detallan a continuacion:



Cuadro N°11 ventas por alquiler de habitaciones
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Tipo de habitacion Precio Sugerido Total de habitaciones VENTA-MENSUAL
Sencilla S 32.00 12 S 82,944.00
Doble S 38.00 7 S 57,456.00
Triple S 45.00 5 S 48,600.00
TOTAL 24 S 189,000.00

ACLARACION: Se procedi6 asi: se multiplicé 12 habitaciones sencillas por 30 dias
al mes=360 por 60% nivel de ocupacion =216 arrendamientos por 12 meses por
valor de alquiler $32.00. Y de forma similar con los demas tipos de habitaciones

(Fuente: Cuadro N°11 y explicacion de calculos elaborados por el grupo de tesis).

> Alimentos

La alimentacion tanto al servicio de habitacion como en el restaurante sera
gestionada por el Gerente de Cocina. La demanda de alimento de los clientes sera
satisfecha con comida de tipo tradicional, la cual estara disponible para el
desayuno, almuerzo y cena, ademas se contard con comida rapida, esto con el fin
de ofrecer diferentes platos para satisfacer a los usuarios del hotel. El precio

promedio por plato de comida sera de $5.00.

Cuadro N°12 Ingreso por venta de alimentos

Ingresos anual por venta de alimentos

Se espera que las personas que se hospedan en el hotel mas de un dia adquieran los servicios

de alimentacion y que tengan un gasto promedio de ‘ $ 5.00 ‘ Por tiempo de comida
En el Capitulo Il pagina N°16 se determind que un aproximado del ’ 71%

se hospedaban entre 1y 5 dias

TIEMPOS DE COMIDA POR DiA DE HOSPEDAJE 3 ‘ VECES

ingreso mensual
estimado por ventas de
alimentos al 60%
ocupacion

$55,209.60

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacién
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ACLARACION: Se multiplico el precio estimado de cada plato de comida $5.00
por el 71% que es promedio de personas que se hospedan de 1 a 5 dias y que
necesitan este tipo de servicio tres veces diarias durante el periodo de hospedaje,
luego por la ocupacion hotelera anual por habitacion al 60% (216 Ver cuadro No.

17) por el nUmero de habitaciones del hotel (24).

» Salén de Conferencias

El precio de arrendamiento del Salén de conferencias que tendra una capacidad
maxima para cien personas sentadas sera de $200.00 por evento méaximo doce
horas el cual no incluye servicio de alimentacion ni de refrigerio. El alquiler del
salon incluye: Sillas, pizarra, proyector, laptop, consola de sonido, cafetera para

cuarenta y dos personas y oasis para agua.

Cuadro N°13 Ingresos por salon de conferencias

El saldn de conferencias se estima que se prestard al menos 1 |vez por semana

es decir 52 veces al afio

Por evento 12 horas
y su precio aproximado sera de $200 maximo.

Ingreso mensual estimado Salén de
Conferencias
Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

S 10,400.00

ACLARACION: Se procedi6 asi: se multiplicé las veces que se prestara el salon a
la semana por 52 semanas que tiene el afio por $200.00 que es el precio estimado
por adquirirlo.

» Lavanderia, secado y planchado

Sera el espacio destinado para lavar, secar y planchar la ropa de los visitantes que

requieran de este servicio. El detalle de ingresos es el siguiente:
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Cuadro N°14 Ingresos por Lavanderia, Planchado y secado

Se espera que las personas que se hospedan en el hotel mdas de un dia adquieran los servicios de
Lavanderia, Planchado y secado

Por "mudada de vestir"

el cual tendrd un costo promedio de $2.50 (Pantaldn y camisa en el
caso del sexo masculino y vestido completo para el caso de las

mujeres

En el Capitulo Il pagina N°16 se determind que un aproximado del | 71%

se hospedaban entre 1y 5 dias

Estimado mensual Lavado,
secado y plancha 60% $9,201.60
ocupacion

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacién

ACLARACION: se precedio asi: se multiplico $2.50 precio que se estima se
cobrard por el servicio de lavanderia por el 71% que es el porcentaje de las

personas que se hospedan entre 1y 5 dias.

» Servicio de guia Turistico.

Cuadro N°15 Ingresos por servicio de guia turistico

de las personas viajeras
En el Capitulo Il Pag 17 se determind que el 57% estarian dispuestas
a adquirir el servicio de guia turistico

Como se determind en las estrategias se contratara una empresa de servicios turisticos y se negociara

como minino una comisién del 25%
del precio promedio facturado por dicho $50.00 dependiendo del lugar al que
servicio el cual se fija en ) se dirija

Servicio de Guia turistico $36,936.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacién

ACLARACION: Se procedi6 asi: se multiplicé el porcentaje de las personas que

estan dispuestas a adquirir el servicio de guia turistico siendo este 57% por $50.00
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precio estimado que cobrard la empresa que lo brindara y esto multiplicado por

25% porcentaje que espera obtener de comision.

c. PLAZA

1. El hotel realizara las ventas de forma directa con los viajeros que lleguen a
las instalaciones en busca de reservaciones, ya sea que se alojaron en el
antiguo hospedaje o que fueron recomendados por antiguos y nuevos
usuarios satisfechos.

2. Realizar alianzas estratégicas con las empresas de transporte de pasajeros
via terrestre a fin de que promuevan la reserva de habitaciones con los
turistas que movilizan, negociando con dichos entes un porcentaje del
servicio vendido. Los mecanismos para llevar a cabo esta actividad tendran
gue ser establecidos por la gerencia del Hotel asi como la comisién que se
le cancelara a la empresa transportista por las ventas que efectle, cuyo

costo debera entonces reflejarse en los gastos de venta del proyecto.

d. PROMOCION

Para detalles de esta variable ver politicas de reservacion, y de alimentos y
bebidas, y estrategias de posicionamiento, desarrollo de mercado y de alianzas

estratégicas al inicio de este mismo capitulo.

B. ESTUDIO TECNICO
i. DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO
a. CAPACIDAD INSTALADA

El hotel tendra una capacidad limitada por el hecho que contara con un nimero
especifico de habitaciones, y una vez haya alcanzado la ocupacion total de
forma permanente, habra que efectuar inversiones de capital adicionales si
desea ampliar la extensién inicial la cual estara constituida de la siguiente

manera:
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Cuadro N°16 Cantidad y tipos de Habitaciones

Total de
Tipo de habitacion habitaciones a
construir
Sencilla 12
Doble 7
Triple 5
TOTAL 24

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Bajo el entendido que el hotel funcionara de forma diaria, ya que la cuota a
cancelar sera por dia, multiplicando esto por treinta dias y los doce meses del afio

se tiene por habitacion lo siguiente:

Cuadro N° 17 Ocupacion hotelera por habitacion

OCUPACION DIARIA 1
OCUPACION MES 30
OCUPACION ANUAL 100% POR

HABITACION (12 MESES) 360
OCUPACION ANUAL 100% POR 24

HABITACIONES 8640
OCUPACION ESTIMADA AL 60% POR

HABITACION 216
OCUPACION ESTIMADA ANUAL 60%

POR 24 HABITACIONES (12 MESES) 5184

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

El tamafio del proyecto de forma anual en reserva de habitaciones al 100% de

ocupacioén seria 8,640 y al 60% 5,184 habitaciones siempre en el mismo periodo.

ii. LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

a. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Este método asigna factores cuantitativos a una serie de factores cualitativos que

se consideran relevantes para la localizacion de la planta.

Para la ubicacion del nuevo hotel categoria tres estrellas en el municipio de San
Salvador se evalluan variables que son claves para el desarrollo del mismo, en

este caso se consideran las siguientes:
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e El terreno: es trascendental, ya que de la ubicacion del mismo dependera
la afluencia de personas que haran uso del servicio que se brindara,
tomando en cuenta que en el municipio de San Salvador se da la
concentracion de centros comerciales, universidades, lugares de

entretenimiento, entre otros, ademas de la proximidad de la ciudad capital a

centros turisticos y diferentes playas.

e Mano de Obra: es indispensable que se cuente con personal altamente
preparado para brindar un servicio de calidad a los usuarios y que esto

genere un valor agregado a la visita del cliente.

e Servicios Basicos: en este apartado se consideran el acceso a agua
potable, energia eléctrica, internet, telefonia, television por cable, entre
otros, ya que estos son primordiales para el funcionamiento de un hotel

categoria tres estrellas.

e Vias de Acceso: Se consideran porque se necesita fluidez en el transporte
de insumos necesarios para brindar el servicio en el menor tiempo posible y
ademas que sea de facil desplazamiento para el usuario, que es el principal

sujeto por el cual se desarrolla el proyecto.

Cuadro N° 18 Ponderacién de los factores

Peso ipe s Calificacion

Factor relevante . Calificacion

Asignado ponderada
Terreno 35% 9 3.15
Mano de Obra 20% 8 1.6
Servicios basicos 30% 10 3
Vias de Acceso 15% 9 1.35
Suma 100% 9.1

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Segun los resultados obtenidos en la tabla anterior, el municipio de San Salvador
es el lugar ideal para llevar a cabo la construccion de un hotel categoria tres

estrellas; ya que cumple satisfactoriamente con los factores y caracteristicas



101

requeridas con un ponderado de 9.1 (nueve punto uno). Por lo que se indag6
sobre un terreno ubicado en la Colonia Miramonte detrds del centro Comercial de
la ciudad de San Salvador, el cual cumple con las variables antes evaluadas y que

también esta a la venta. (Ver anexo N°8)



DISTRIBUCION EN PLANTA

Imagen N° 19 Distribucién de planta en el primer nivel
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Imagen N°20 Distribucion de planta en el segundo nivel
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Imagen N°21 Distribucion de planta en el tercer nivel

( s

i

.

,
S —— |, - !l.' L W
| | 5 !

A% B iC
* PLANTA ARQUITECTONICA « TERCER NIVEL e

|
_E_

CUADRD DE SIMBOLOGIA PRIMER MIVEL

CLAVE DESCRIPCION
— HIVEL DE PSO TEAMMADO
= VISTA TRAMVERSAL DEL CORTE B-B
- VIETA LONGUTUDINAL DEL CORTE A-A
O COLUMBAS 0.40X O.40 CM

PUERTA CON U ABATIMIENTOD

AREA PARA DUCHA

LAV ARAND

HODORD

CAMA INDIVIDUAL

7
E
1
=

SOFA PARA 2 PERIONAS

MESA CEMTRAL

SEIALA LA PARTE POR LA QUE SEBAJA

LAS ESCALERAS

104



105

Imagen N°22 Vista lateral Norte del Edificio del Hotel Popol Nah
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C. ESTUDIO FINANCIERO
i. INVERSION INICIAL

Para determinar el monto total se tomaran en cuenta los siguientes rubros.

» Plan de compra Mobiliario, equipo, papeleria (Anexo N° 7, cuadro
N° 1): consiste en todo el equipamiento que debe adquirirse para el
funcionamiento del hotel.

» Terreno para la situar la obra (Anexo N° 7, Cuadro N° 2)

» Construccién del edificio (Anexos N° 7 Cuadro N° 2)

Cuadro N° 19 Resumen de inversioén inicial

INVERSION INICIAL

COSTO DE COMPRA DE TERRENO (Ver Anexo N°7, Cuadro N°2) $220,000.00
COSTO DE CONSTRUCCION DEL EDIFICIO (Ver Anexo N°7, Cuadro N°2) $301,656.08
MOBILIARIO, EQUIPO, PAPELERIA (Ver Anexo N°7, Cuadro N°1) $54,771.00
TOTAL INVERSION INICIAL $576,427.08

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

AL DATO DE $576,427.08 DEBE SUMARSELE EL VALOR DEL CAPITAL DE
TRABAJO INICIAL (Cuadro No. 27) por $1,788.00 dando un total de inversion
inicial de $578,215.08. Pero debe considerarse que para efectos de depreciacion
Unicamente se ocupara el monto calculado en el cuadro No. 19 restandole el valor
del terreno por $220,000.00 que no sufre pérdida de valor sino que plusvalia con
el transcurso del tiempo, y al capital de trabajo se le da otro tratamiento (Ver

cuadros No. 25 y No. 26: Flujo de caja del proyecto y del accionista)

ii. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Para elaborarlo se tomaran en cuenta:
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> Ventas proyectadas

Cuadro N° 20 Resumen de ingresos

TIPO DE INGRESOS TOTAL

HOSPEDAIJE (Ver Cuadro N°11) $ 189,000.00
ALIMENTOS (Ver Cuadro N°12) $ 55,209.60
GUIA TURISTICO (Ver Cuadro N°15) $ 36,936.00
SALON DE EVENTOS (Ver Cuadro N°13) $ 10,400.00
LAVANDERI'A, SECADO Y PLANCHADO (Ver Cuadro
N°14) $  9,201.60

TOTAL $ 300,747.20

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion
» Gastos de Operativos

En este apartado de detallan las erogaciones en el area administrativa como
en el de ventas a nivel fijo y variable que generara el funcionamiento del hotel
(Ver detalle en el Anexo N° 7, Cuadro N°5, Cuadro N°6, Cuadro N°7 y Cuadro
N°8)

» Cuota de depreciacion anual

Cuadro N° 22 Depreciacién de edificio

VALOR ORIGINAL S 301,656.08

VIDA UTIL (Ley del Impuesto 20 )
sobre la Renta, Art. 30) ANOS
CUOTA DE DEPRECIACION $15,082.80

Ver anexos N°7 Cuadro N°3

Cuadro N° 23 Depreciacion de mobiliario y equipo

VALOR $54,771.00
VIDA UTIL  (Ley del Impuesto 5
sobre la Renta, Art. 30) ANOS
CUOTA DE DEPRECIACION $27,385.50

Ver anexos N°7 Cuadro N°3
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» Financiamiento

En este apartado se tomara en cuenta el préstamo bancario que se ha sugerido
para la puesta en marcha del proyecto de inversion en el caso de que ALFALIT El
Salvador no tuviera todos los recursos monetarios para realizarlo. Es de observar
que la cifra que se presenta es sugerida, pero ante cualquier cambio en el monto
guedaria de modelo el proceso a seguir para conocer el efecto del abono a capital
y del pago de los intereses en los resultados obtenidos y la evaluacion financiera a

nivel de accionista.

Cuadro N° 24 Financiamiento Bancario

Valor del Préstamo $350,000.00
Tasa de interés anual 6.50%
Tiempo anos 10
Cuota de Amortizacién ‘ $48,686.64

Ver detalles complementarios en Anexo N°7 Cuadro N°4.



» Flujo de efectivo del Proyecto o empresa:

Cuadro N° 25 Flujo de Efectivo del Proyecto
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FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20
(-) MENOS
GASTOS OPERATIVOS FIJOS $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00
GASTOS DE VENTA FIIOS $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00 | $ 56,880.00
GASTOS DE ADMINITRACION FIIOS $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | $ 94,060.00
GASTOS OPERATIVOS VARIABLES $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00
GASTO DE VENTA VARIABLES $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00
GASTO DE ADMINITRACION VARIABLES $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00
(-) DEPRECIACION $ 42,468.30 | $ 42,468.30 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 94,054.90 | $ 94,054.90 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40
(-) MENOS:
IMPUESTO SOBRE LA RENTA S 28,216.47 | $ 28,216.47 | § 3643212 [ $ 3643212 [ $ 3643212 [ $ 3643212 [ $ 36,432.12 | $ 36,432.12 [ $ 36,432.12 | $ 36,432.12
UTILIDAD NETA $ 65,838.43 | $ 65,838.43 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28 | $ 85,008.28
(+) MAS
PARTIDAS NO MONETARIAS $ 42,468.30 | $ 42,468.30 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | § 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80 | $ 15,082.80
FLUJO DE EFECTIVO LIBRE $ 108,306.73 | $ 108,306.73 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,09.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08
(-) MENOS:
VARIACION EN CAPITAL DE TRABAJO $ (1,788.00) $1,788.00
INVERSION INICIAL $ (576,427.08)
FLUJO DE EFECTIVO $ (578,215.08)| $ 108,306.73 | $ 108,306.73 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 100,091.08 | $ 101,879.08
VALOR DE SALVAMENTO $ 2659,016.57

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Se incluye en el afio cero la inversion inicial (Ver cuadro No. 19) y el capital de trabajo (Ver cuadro No. 27). Es de

considerar que este flujo de efectivo servirA para conocer la rentabilidad de la inversién a nivel del proyecto o de la

empresa.



» Flujo de efectivo del accionista o inversor:

Cuadro N° 26 Flujo de Efectivo del Accionista
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FLUJO DE EFECTIVO DEL ACCIONISTA 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 | $ 300,747.20 [ $  300,747.20
(-) MENOS
GASTOS OPERATIVOS FIJOS $ 150,940.00 [ $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 | $ 150,940.00 [ $  150,940.00
GASTOS DE VENTA $ 56,880.00 |$ 56,880.00|S$ 56880.00S$ 56880.00|$ 56880.00|S 56880.00[S 56880.00|S 56880.00|S 56,880.00 (S 56,880.00
GASTOS DE ADMINITRACION S 94,060.00 [ $ 94,060.00 | $ 94,060.00 | S 94,060.00 | S 94,060.00 | S 94,060.00 | S 94,060.00 [ $ 94,060.00 [ S 94,060.00 | $ 94,060.00
GASTOS OPERATIVOS VARIABLES $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 [ $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | $ 13,284.00 [ $ 13,284.00 | $ 13,284.00 | S 13,284.00 | $ 13,284.00
GASTO DE VENTA VARIABLES S 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | $ 6,444.00 | S 6,444.00 | S 6,444.00
GASTO DE ADMINITRACION VARIABLES S 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00 | $ 6,840.00
(-) DEPRECIACION S 4246830 (S 4246830 |$ 1508280 S 1508280 |$ 15082.80|S 15082.80|S 1508280 S 1508280 [ S 15,082.80 | $ 15,082.80
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $  94,054.90 | $ 94,054.90 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 | $ 121,440.40 [ $  121,440.40
(-) MENOS
IMPUESTO SOBRE LA RENTA 30% S 2821647 | S 2821647 |S 3643212 S 3643212 |$S 3643212 |S 3643212 S 3643212 |$S 3643212 |S 3643212 $ 36,432.12
UTILIDAD NETA $ 6583843 |$ 6583843 |$ 85008.28$ 8500828 |$ 8500828 |$ 85008.28 |$ 8500828 |$ 8500828 |$ 85008.28 | $ 85,008.28
(+) MAS:
PARTIDAS NO MONETARIAS S 42,46830|S 42,46830|S$ 15082.80 (S 15082.80 |$ 1508280 |S 15082.80 [ $ 1508280 |$ 15082.80|S 15,082.80 | $ 15,082.80
(+) MAS:
VARIACION EN CAPITAL DE TRABAJO S (1,788.00) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,788.00
(-) INTERESES DESPUES DEL ESCUDO FISCAL S 15925.00 | $ 14,744.88 | S 13,488.06 | S 12,149.54 | $ 10,724.02 | S 9,205.84 | $ 7,588.97 | $ 5,867.01 | $ 4,033.13 | $ 2,080.04
(-) ABONO A CAPITAL $ 2593664 | S 2762252 |S 29417.99 |$ 31,330.16 | S 33,366.62 | S 3553545|S 37,84525|S 4030519 |S 4292503 (S 45,715.16
INVERSION INICIAL $ (576,427.08)
FLUJO DE EFECTIVO $ (578,215.08)| $ 66,445.09|$ 65939.33 [$ 57,185.04 |$ 56,611.39|$ 56,000.45 | $ 55349.80 | $ 54,656.86 | $ 53,918.87 | $ 53,132.92 | $ 54,083.89
VALOR DE SALVAMENTO S 1411,574.83
FINANCIAMIENTO $ 350,000.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

En el afio cero se toma en cuenta la inversion inicial (Ver cuadro No. 19), el capital de trabajo (Ver cuadro No. 27), el

abono a préstamo y el pago de intereses por el financiamiento bancario después de haber deducido el escudo fiscal (Ver

Anexo No. 7 Cuadro No. 4). Es de considerar que este flujo de efectivo servird para conocer la rentabilidad de la inversion

a nivel de recursos propios (accionistas).
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iii. DETERMINACION DEL HORIZONTE DE VIDA

El proyecto se avaluara para un periodo de diez afios para fines de andlisis de
rentabilidad pero se tiene por entendido que pasado ese periodo seguird operando

de la misma forma.

iv. CAPITAL DE TRABAJO

Comprende los insumos basicos con los que se iniciaran operaciones cuyo total
forma parte de la inversion inicial segun nota de cuadro No. 19.

Cuadro N° 27 Capital de Trabajo

ARTICULO CANTIDAD COSTO TOTAL
JABONES PARA BANO (CAJA, 8 PAQUETES DE,
cada paquete de 72 un(idades) 2 > 149.00 » 298.00
JUEGO DE SABANAS (UNIDADES) 35 S 22.00 $ 770.00
TOALLAS (Unidades) 50 S 4.00 $200.00
SHAMPOO (CAJA, 450 UNIDADES) 3 S 75.00 $225.00
JABONES PARA MANO LIQUIDO (GALONES) 15 S 4.00 S 60.00
PAPEL HIGIENICO (PAQUETE 40 unidades) 10 S 7.00 $70.00
DETERGENTE (BOLSA 12 unidades de 500 g) S 45.00 $90.00
SUAVITEL (12 BOTELLAS) S 35.00 S 35.00
SERVILLETAS (Fardo de 24 paquetes de 100 U) 10 S 4.00 $ 40.00
TOTAL $ 1,788.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

v. DETERMINACION DE COSTO DE CAPITAL

Este dato se calculara utilizando el Método de Costo de Capital Promedio

Ponderado (WACC por sus siglas en inglés) mediante la siguiente formula:

WACC =w, *k, @—T) +W, K +W, *K_




Cuadro N° 28 Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL %
Deuda a largo
plazo (Anexo No. $350,000.00 60.53%
7, Cuadro No. 4)
Capital
Preferente > 0.00%
Aportacion $228,215.08 39.47%
propia
Capital comun $578,215.08 100.00%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion
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La aportacién propia es lo que falta después del préstamo bancario para cubrir el

total de la inversion inicial.

Cuadro N°29 Pesos de la estructura de capital

SIMBOLOGIA

SEGUN

FORMULA VALORES:

NOMBRE DE LA CUENTA WACC

Peso de la Deuda a Largo Plazo wd 60.53%
Peso del Capital Preferente Wp 0.00%
Capital Propio Ws 39.47%
Tasa de impuesto Sobre la Renta T 30%
Costo de la Deuda * Kd 6.50%
Costo de Recursos Propios ** Ks 7.00%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

*El porcentaje de costo de la deuda es la tasa de interés cobrada por los

préstamos bancarios.

** E| costo de los recursos propios es la tasa minima que la Directora Ejecutiva de

ALFALIT El Salvador espera obtener sobre el capital aportado por la asociacion.

Sustituyendo en la férmula presentada y efectuando las operaciones sefialadas el

Costo de Capital Promedio Ponderado (WACC) = 5.52%. Este porcentaje es el

minimo rendimiento que debe generar el proyecto de inversion.
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vi. DETERMINACION DEL VALOR DE SALVAMENTO

Para el célculo se hard por medio de una tasa de crecimiento, bajo el entendido
que con el funcionamiento del hotel se podra cubrir un porcentaje mayor de

turistas al afio, se utilizara la siguiente formula:

_ FE,*(1+9)
k-9

VT

Cuadro N°30 Valor de salvamento para el flujo de efectivo del

proyecto.

SIMBOLO | VALORES Y TOTAL
DETALLE DE LAS CUENTAS SEGUN

FORMULA
Ultimo flujo de efectivo afio 10 FEn $ 101.879.08
Tasa de crecimiento g 1.62%
Costo de capital k 5.52%
Valor de Salvamento $2,659,016.57

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Cuadro N°31 Valor de Salvamento para el flujo de efectivo del accionista.

Ultimo flujo de efectivo afio 10 FEn $54,083.89
Tasa de crecimiento g 1.62%
Costo de capital k 5529
Valor de Salvamento $1,411,574.83

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion
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IV. EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

Para este apartado se realizaran diversos escenarios con distintos niveles de
ocupacion hotelera en los que se determinara para cada uno de ellos diferentes
montos de rentabilidad tanto a nivel de proyecto como del accionista. Ver detalles

en el siguiente cuadro:

Cuadro N°32 Niveles de ocupaciéon Hotelera

OCUPACION HOTELERA 50% 55% 60% 65% 70%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Para un nivel de precios propuesto de:

Cuadro N°33 Precios por habitacion

Tipo de habitacion Precio Sugerido
Sencilla $ 32.00
Doble $ 38.00
Triple S 45.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Para realizar los computos se utilizara la herramienta de Analisis de Escenarios de
Microsoft Excel en el cual se puede visualizar los niveles de ocupacion con sus
correspondientes Valores actuales Netos (VAN), Tasas Internas de Retornos (TIR)

tanto a nivel de proyecto como del accionista. Ver cuadro No. 34.
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Cuadro N° 34 Analisis de Escenario

Resumen de escenario OCUPACION OCUPACION OCUPACION OCUPACION OCUPACION

Valores HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL
actuales: 50% 55% 60% 65% 70%

Celdas cambiantes:

OCUPACION_HOTELERA 60% 50% 55% 60% 65% 70%
Celdas de resultado:

VAN_proy_10 $1745,995.07  $1009,443.77  $1377,719.42  $1745,995.07  $2114,270.72 $2482,546.36

VAN_Accionista_10 $1033,290.31 $296,739.01 $665,014.66  $1033,290.31 $1401,565.95 $1769,841.60

TIR_proy_10 27.48% 20.35% 24.11% 27.48% 30.60% 33.53%

TIR_Accionista_10 35.81% 18.12% 27.97% 35.81% 42.78% 49.34%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion
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Se puede observar que aun con una ocupaciéon minima del 50% se puede ejecutar
la inversion, ya es rentable tanto a nivel del proyecto como del accionista, porque
los valores actuales netos de los flujos de efectivo son positivos ($1009,443.77 y
$$296,739.01 respectivamente) y las respectivas Tasas Interna de Retorno (TIR)
(20.35%y 18.12% respectivamente) son mayores al costo de capital (5.52%); por
lo que se cumplen con las condiciones que imponen tanto el VAN como la TIR

para dar por aceptado que se realice cualquier proyecto de inversion.

Es necesario recalcar que mediante aumente o disminuya el porcentaje de
ocupaciéon del hotel también creceran los costos operativos, como por ejemplo el
gasto en insumos de cocina, de limpieza y lavanderia, manteniéndose constantes
los considerados fijos a excepcion del recurso humano adicional que se
contrataria para completar las plazas propuestas, pero se puede visualizar que los

ingresos estimados lograrian cubrir esa alza de costos fijos.

También se hard un analisis de escenarios con precios mas bajos a diferentes
niveles de ocupacion, con el objetivo de conocer diversos volimenes de trabajo y

sus respectivas rentabilidades o pérdidas segun el caso.

Cuadro N°35 Segunda propuesta de Precios por habitacion

Tipo de habitacion Precio Sugerido
Sencilla $26.00
Doble $32.00
Triple $40.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Para los mismos niveles de ocupacion hotelera anteriores:
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Cuadro N°36 Analisis de Escenario 2 (Con rebaja de precios Ver cuadro No. 35)

Resumen de escenario OCUPACION OCUPACION OCUPACION OCUPACION OCUPACION

Valores HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL HOTELERA AL
actuales: 50% 55% 60% 65% 70%

Celdas cambiantes:

OCUPACION_HOTELERA 60% 50% 55% 60% 65% 70%
Celdas de resultado:

VAN_proy_10 $1267,096.04 $575,046.75 $921,071.40 $1267,096.04 $1613,120.69 $1959,145.33

VAN_Accionista_10 $554,391.28 ($137,658.01) $208,366.63 $554,391.28 $900,415.92 $1246,440.57

TIR_proy_10 23.03% 15.15% 19.38% 23.03% 26.30% 29.31%

TIR_Accionista_10 25.32% -7.21% 15.11% 25.32% 33.12% 39.91%

Fuente: Elaborado por Grupo de Trabajo de Investigacion

Como se puede observar si decidiera aplicar la rebaja de precios propuesta se tendria que alcanzar un nivel de
ocupacion mayor al 50%, ya que a un menor porcentaje no se estaria generando rentabilidad segun los criterios

expuestos anteriormente.



118

V. EVALUACION DEL IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

A. Evaluacion del impacto ambiental

En cuanto a la evaluacion del medio ambiente, se buscaran alternativas para el
manejo de los diferentes desechos que se ocasionaran por la actividad del Hotel,
con el propésito de generar el menor impacto negativo posible en el medio
ambiente y una disminucion de gastos operativos, es por ello que se propone
crear procesos de reciclaje ya sea de papel, plastico o latas; ya que son la
mayoria de desechos que provoca una institucién de este tipo y que la vez
pueden ser reutilizados, habiendo entes en el medio que con esa finalidad los

compra.

B. Evaluacion social

Esta incluye los beneficios e ingresos propios de la operacién, como aquellos que
son dados por el proyecto y que pueden ser percibidos por los beneficiarios en
una mejor calidad de vida de las personas que intervendran en la creacion y
ejecucion de la inversién. Ademas de que con los superdvits que se den en cada
periodo fiscal, la Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El
Salvador) planifica invertirlos en sus programas sociales que lleva a cabo en el

pais segun lo descrito en el capitulo I.

C. Situacion sin proyecto
La no implementacion de este proyecto ocasionaria que ALFALIT El Salvador
no tenga la oportunidad de ampliar programas de:
» Alfabetizacion
» Atencion a refugiados
» Salud comunitaria

> Reinsercion y de educacion civica
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VI. PLAN DE CAPACITACION

1. Introduccién

Servira de guia para la integracion del personal en la puesta en marcha y
funcionamiento de un hotel tres estrellas, con la finalidad de que los empleados
puedan adquirir los conocimientos necesarios para brindar el mejor servicio de
hospedaje en el area metropolitana de San Salvador. Este proceso sera
administrado por la Directora Ejecutiva, quien se encargara de velar por el

cumplimiento del mismo.

2. Objetivos del programa

2.1. Objetivo General.

Brindar al recurso humano a contratar una guia para que adquieran los
conocimientos sobre atencion al cliente y el funcionamiento de un hotel categoria
tres estrellas, con el propdsito que den un servicio idoneo a los clientes que se

pretende atender.

2.2. Objetivo Especifico.

v Especificar las principales caracteristicas que debe cumplir un hotel tres

estrellas para brindar el servicio requerido por los clientes.

v Detallar las leyes vigentes que se deben poner en préactica para su debido

funcionamiento.

v' Determinar los puestos, cargos, responsabilidad y niveles de autoridad que se
tendran en la operatividad de la nueva empresa con el fin de evitar la
duplicidad en las acciones y asi mismo fomentar la importancia de mantener

un personal altamente capacitado.
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v" Impartir conocimientos sobre atencion al cliente, mezcla de servicios a ofertar a
fin de que la experiencia del huésped lo motive a hacer uso nuevamente de las

instalaciones hoteleras.

3. Recursos

3.1. Humanos

La capacitacion sera impartida a las seis personas que ocuparan los puestos de
alta jerarquia en el proyecto a desarrollar incluyendo a la Directora Ejecutiva de
ALFALIT EL SALVADOR, con la tematica relacionada al funcionamiento 6ptimo de
un hotel tres estrellas, puestos de trabajo a requerir, etc. con el propdsito de
realizar una mejor gestion sobre la entidad, para obtener resultados favorables
gue permitan el crecimiento de la institucion. La ponencia sera desarrollada por el

grupo que ha desarrollado la tesis de graduacion para la Asociacién antes referida.

A los ejecutivos de alta jerarquia de ALFALIT El Salvador no se les impartira la
capacitacion antes mencionada, ya que poseen experiencia en la gestion hotelera
debido a la Casa de huéspedes que anteriormente operaron segun se detall6 en el

capitulo | del presente estudio.

3.2. Materiales

v' Espacio Fisico y mobiliario y equipo: se realizara en las instalaciones de la
Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo ALFALIT El Salvador, ya
que dispone de un salon de conferencias debidamente equipado con
pizarra, mesas, computadoras, cafiones, sillas, ventiladores, cafetera entre

otros.

v' Papeleria: El grupo de Tesis se encargara de brindar el material a utilizar

para que la Asociacion sea la que lo reproduzca a los involucrados.
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v Refrigerio: Al personal que participa del programa de capacitacion se le

brindara un refrigerio en el respectivo receso.

3.3. Financieros

Los fondos respectivos seran aportados por la Asociacion de Educacion y
desarrollo ALFALIT EI Salvador, tanto con el valor monetario del refrigerio
como el de la papeleria y otros gastos que se deban incurrir en el transcurso

de la capacitacion.
4, Periodo de duracién

Se estima que se deben impartir cuatro charlas, dos por semanas los dias martes
y jueves de 8:00 am a 12:00 m., considerando que como aun no se esta
trabajando en el hotel se tiene disponibilidad de tiempo. Las fechas exactas seran

establecidas por la Directora Ejecutiva de ALFALIT.
5. Estructura del programa a impartir.

Se determinaron cuatro aspectos esenciales para el funcionamiento del negocio

los cuales son:

v' Clasificacion y Caracteristicas de los Hoteles en El Salvador: se expondra
acerca de los requisitos que deben cumplir para ser considerados tres

estrellas, etc.

v Leyes vigentes y el marco institucional: se explicara y detallara toda aquella
legislacion que rijan el funcionamiento de los establecimientos hoteleros, y

demas obligaciones y reglamentos a cumplir.

v' Areas de trabajo y funciones: se daran a conocer las funciones, niveles de
responsabilidad y de autoridad para cada puesto en la estructura jerarquica,

asi también los cargos a desempefiar por cada uno de ellos, haciendo
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hincapié en la capacitacion permanente de los mismos para lograr un

servicio de excelencia.

v" Atencién al Cliente: Se explicaran los diferentes topicos sobre la excelencia

en el servicio al consumidor, tratos, modales, la mezcla del servicio a

ofertar,

5.1.

entre otros.

Secciones del plan de capacitacion

5.1.1. Contenido de la ponencia N°1

Tema: Clasificacion y caracteristicas de los Hoteles.

Dar a conocer a los empleados como se clasifica un hotel de
Objetivo acuerdo a los servicios que ofrece y las caracteristicas que posee,
haciendo énfasis en los hoteles tres estrellas.
Dia Primer Martes
Hora 8:00a12:.00 m
v" Introduccién de la industria Hotelera en El Salvador.
v o .
Subtemas Clas!f!cac!gn de los I_—|oteles por categoria.
v' Clasificacion por el tipo de servicios Brindados.
v' Hoteles tres Estrellas en San Salvador.
Dirigido a Los cinco ejecutivos de la alta jerarquia del hotel a contratary a la
9 directora ejecutiva de ALFALIT El Salvador
5.1.1.1. Programacion
Hora Contenido Metodologia Responsable Recursos
8:00a 8:15am Introduccion Expositiva | Directora Ejecutiva| ~  ---—--—-—-
Laptop, Caiidn,
8:16 2 9:15 am Introduccion a la industria Expositiva Facilitador Iibretals, Iapiceros,
hotelera plumodn, pizarra,
folletos.
Facilitad Laptop y Cafid
9:16 2 9:30 am | Preguntas y respuestas Expositiva aC|‘|.a ory . aptopy a.non,
participantes libretas y lapiceros
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Lapt Cafio
Clasificacion de los Hoteles por Iibferzca:p'la ai:;)rnc;s
9:31a210:30 am categoria y tipos de servicios Expositiva Facilitador L p ’
. plumén, pizarra,
brindados
folletos.
10:31 2 10:55 .
Recesoy refrigerio | - | | e
am
Laptop, Cafidn,
10: 11: libretas, lapi
0:56a 11:35 Definicién de hotel tres estrellas | Expositiva Facilitador lbre a:s, aplceros,
am plumén, pizarra,
folletos.
11:35a 11:55 Comentarios, preguntas y Exbositiva Facilitador y Laptop y Cafidn,
am respuestas P participantes libretas y lapiceros
11:56 2 12:00 m Palabras de agradecimiento Expositiva | Directora Ejecutiva| ~  -----—--

5.1.1.2.

Costos

Los costos en los que se incurrirdn seran los siguientes:

Producto Cantidad Precio (S) Total
Plumones* 3 $1.00 $3.00
Caja de lapiceros* 1 $2.04 $2.04
Libretas de Apuntes* 6 $0.90 $5.40
Impresion de diapositivas** 6 $0.80 $4.80
Garrafa de agua 1 $2.10 $2.10

Refrigerio 9 $2.00 $18.00

Total $35.34

*Este tipo de compra se hara una sola vez durante el proceso de capacitacion.

**Seran entregadas al inicio de cada ponencia, es decir esté gasto se realizara en

todo el periodo en que dure el programa.

No se incurrira en gasto de salarios, ya que el grupo de tesis estara a cargo de las
ponencias de las tematicas.




5.1.2. Contenido de la ponencia N°2
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Tema: Legislacion vigente de la industria hotelera.
Obietivo Exponer las principales leyes que se deben tomar en cuenta para la
J puesta en marcha de un negocio, en este caso un hotel tres estrellas
Dia Primer jueves
Hora 8:00a12:00 m
v Marco legal de la industria hotelera.
Subtemas o . .
4 Marco Institucional de la industria hotelera
Dirigido a Los cinco ejecutivos de la alta jerarquia del hotel a contratary a la
& directora ejecutiva de ALFALIT El Salvador
5.1.2.1. Programacion
Hora Contenido Metodologia Responsable Recursos
8:00 a 8:15am Introduccion Expositiva | Directora Ejecutiva| = ---—--—-
Laptop, Cafidn,
Importancia del marco legal de . . libretas, lapiceros,
8:16 2 9:15am S Expositiva Facilitador . .
las instituciones plumédn, pizarra,
folletos.
. Facilitador Laptop y Caiidn,
9:16 2 9:30 am | Preguntas y respuestas Expositiva CI.I. Y . ptopy .
participantes libretas y lapiceros
Laptop, Cafidn,
M legal de la industri - - libretas, lapi ,
9:31a10:30am arco legal de 1a Industria Expositiva Facilitador ore a:c, aplceros
Hotelera plumédn, pizarra,
folletos.
10:31a 10:55 L
Recesoy refrigerio |  ———— |  s—— |
am
Laptop, cafion,
10:56 a 11:35 Marco Institucional de la . - libretas, lapiceros,
. . Expositiva Facilitador . .
am industria hotelera plumén, pizarra,
folletos.
11:35a11:55 Comentarios, preguntasy Expositiva Facilitador y Laptop y canodn,
am respuestas P participantes libretas y lapiceros
11:56 2 12:00 m Palabras de agradecimiento Expositiva | Directora Ejecutiva| -




5.1.2.2. Costos

Producto Cantidad Precio Total
Impresion de
. 4.
diapositivas 6 »0.80 54.80
Refrigerio 9 $2.00 $18.00
2.10
Garrafa de agua 1 $2.10 2
Total $24.90

5.1.3. Contenido de ponencia N°3

Tema: Areas y Funciones de trabajo.
Dar a conocer la estructura organizativa propuesta para el
Objetivo funcionamiento del hotel y asignacidn de tareas de
trabajo a cada una de las dreas segun corresponda
Dia Segundo Martes
Hora 8:00a12:00 m
v Estructura organizativa por funciones.
Subtemas v Cargos desempeiiados por areas.
v Capacitacién de personal.
Dirigido a Los cinco ejecutivos de la alta jerarquia del hotel a
& contratar y a la directora ejecutiva de ALFALIT El Salvador

125



126

5.1.3.1. Programacion
Hora Contenido Metodologia Responsable Recursos
8:00 a 8:15 am Introduccion Expositiva | Directora Ejecutiva| ~  -----—--—---
Laptop, cafidn,
o - - libretas, lapi ,
8:16 2 9:15 am | Que es la estructura organizativa | Expositiva Facilitador ore a:s aplceros
plumén, pizarra,
folletos.
Facili Lapt Ad
9:16 2 9:30 am | Preguntas y respuestas Expositiva aC|‘ |t‘ador v . aptopy Ca.”°”'
participantes libretas y lapiceros
Laptop, caiidn,
Estructura organizativa y . - libretas, lapiceros,
9:31a10:30am . . Expositiva Facilitador L
funciones de puestos de trabajo. plumédn, pizarra,
folletos.
10:31a 10:55 N
Recesoy refrigerio | -———— | |
am
Laptop, cafidn,
10:56 a 11:35 Importancia de la capacitacion . . libretas, lapiceros,
Expositiva Facilitador L
am del personal plumédn, pizarra,
folletos.
11:35a11:55 Comentarios, preguntasy Exbositiva Facilitador y Laptop y candn,
am respuestas P participantes libretas y lapiceros
11:56 2 12:00 m Palabras de agradecimiento Expositiva | Directora Ejecutiva| ~  ------—--
5.1.3.2. Gastos
Producto Cantidad Precio Total
Impresion de
. o 0.80 4.80
diapositivas > >
Refrigerio $2.00 $18.00
Garrafa de agua $2.10 52.10
Total $24.90
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5.1.4. Contenido de la ponencia N°4
Tema: Atenciodn al Cliente
Explicar los diferentes tépicos sobre la excelencia en el servicio al
.. consumidor, tratos, modales, la mezcla del servicio a ofertar, entre
Objetivo
otros.
Dia Segundo Jueves
Hora 8:00 a2 12:00 md
v' ¢Qué es la Atencidn al Cliente?
v’ Excelencia en el Servicio al Cliente
Subtemas . ., . .
v' Claves para brindar una atencidn de calidad al cliente
v' Tipos de Clientes y como tratarlos
Dirigido a Los cinco ejecutivos de la alta jerarquia del hotel a contratary a la
g directora ejecutiva de ALFALIT El Salvador
5.1.4.1. Programacion
Hora Contenido Metodologia Responsable Recursos
8:00a 8:15am Introduccion Expositiva | Directora Ejecutiva
Laptop, caidn,
i Qué es la Atencidn al Cliente? libr lapicer
8:16 2 9:15 am €Que es la Atencion al Cliente Expositiva Facilitador ib eta,s, a?'ce 05,
plumodn, pizarra,
folletos.
.. Facilitad Lapt Aon,
9:16 2 9:30 am | Preguntas y respuestas Expositiva aC|.|.a ory . aptopy ca_non
participantes libretas y lapiceros
L o
Excelencia en el Servicio al Iibréeigzpiacai:g:c;s
9:31 a 10:30 am | Cliente Expositiva Facilitador > 1ap ’
plumodn, pizarra,
folletos.
10:31a10:55 N
Receso y refrigerio
am
Mezcla de servicios a ofertar por Laptop, cafion,
10:56 a 11:35 dio del hotel lanifi - - libretas, lapi ,
a medio del hotel que se planifique Expositiva Eacilitador ibre a:s aplceros
am operar. plumadn, pizarra,
folletos.
11:35a11:55 Comentarios, preguntas y Expositiva Facilitador y Laptop y canodn,
am respuestas P participantes libretas y lapiceros
11:56 2 12:00 m Palabras de agradecimiento Expositiva | Directora Ejecutiva




5.1.4.2. Costos

Producto Cantidad Precio Total
Impresion de
. 4.
diapositivas 6 >0.80 54.80
Refrigerio 9 $2.00 $18.00
Garrafa de agua 1 $2.10 $2.10
Total $24.90

Presupuesto

A continuacién se presenta el costo total
funcionamiento de un hotel categoria tres estrellas:

de
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la capacitacion sobre el

Ponencia Material Didactico
Clasificacién y caracteristicas de los hoteles $35.34
Legislacién vigente de la industria hotelera $24.90
Areas y funciones de trabajo $24.90
Excelencia en atencién al cliente y servicios a
ofertar. $24.90
Total $110.04
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VIl.  PLAN DE IMPLEMENTACION

PLAN DE IMPLEMENTACION DEL MODELO CAPACITACION Y
FUNCIONAMIENTO DE UN HOTEL TRES ESTRELLAS.

1. Introduccién.

A continuacién se presentan los aspectos para determinar las diferentes
actividades que guiaran la puesta en marcha del estudio de factibilidad, propuesta
que va dirigida a la Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El
Salvador) con la finalidad de que pongan en funcionamiento el proyecto en
cuestion, por lo tanto se detallan los requerimientos necesarios para llevar a cabo
el programa y un cronograma que muestra el periodo de realizacion de las

respectivas actividades.

2. Objetivos

2.1. General

Proporcionar a la Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El
Salvador) un plan que facilite la implementacion del proyecto de inversion de un
hotel tres estrellas para que sirva como fuente de financiamiento a las obras

sociales que realizan.

2.2. Especificos.

» Determinar los diferentes recursos que serén utilizados para la aplicacion y
funcionamiento del estudio de factibilidad propuesto.

» Establecer las fases del plan de implementacién que deberan ser ejecutadas

previa autorizacion de la Directora Ejecutiva de ALFALIT EIl Salvador.
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» Diseflar un cronograma sobre las principales actividades y el lapso

necesario para realizarlas.

3. Recursos.

3.1. Humanos

Se aplicara a cinco personas de la alta jerarquia a contratar y a la directora
ejecutiva de la Asociacion de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El Salvador).
Ademas, estas personas seleccionadas deberan de contribuir al desarrollo del

hotel tres estrellas anteriormente descritas.
3.2. Técnicos

Para la implementacion de la herramienta se requiere que la empresa a operar
cuente con un equipo informatico que facilite la realizacion de las actividades
definidas en el estudio de factibilidad, equipo ya incluido en la inversién inicial del
presente estudio, no obstante habra que realizar previamente erogaciones de

papeleria y Utiles para la impresion de la presente propuesta.
4. Etapas del Plan de Implementacién

Para la puesta en marcha del modelo de capacitacion y estudio de factibilidad, se
vuelve imprescindible que lo autorice la Directora Ejecutiva de ALFALIT después

efectuar una serie de acciones que se detallan a continuacion:

» Presentacidn: Se entregara a la Directora Ejecutiva de La Asociacion Cristiana
de Educacion y Desarrollo (ALFALIT El Salvador) el documento que contenga
la propuesta del proyecto de inversion.

» Revision y estudio del documento: la junta directiva examinara la propuesta y

realizara las respectivas observaciones.
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» Aprobacion y autorizacion: Consiste en la aceptacion y validacion de la
propuesta por parte de la Junta Directiva, una vez hayan sido superadas las

observaciones respectivas.

» Implementacion: En esta fase se pondra en marcha la herramienta
administrativa descrita, mediante el uso de los instrumentos gerenciales que

faciliten el conocimiento y compromiso de todas las areas de la organizacion.

» Evaluacion y seguimiento: Se debera verificara que los resultados cumplan con
las especificaciones establecidas, caso contrario se determinara las acciones
correctivas pertinentes para superar las deficiencias encontradas, con la

finalidad de cumplir con los propoésitos planteados.
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5. Cronograma.

A continuacion se detalla las actividades a desarrollarse para efectuar la propuesta para el siguiente afio (2016):

Fuente: Elaborado por grupo de tesis.

Cronograma de Actividades MESES

N° Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

1 Presentacién
Revision y

2 Estudio del
documento
Aprobacién y

3 o
autorizacion

4 Capacitacion

5 Implementacién
del modelo
Evaluacién y

6 y
seguimiento




VIII.

a)
1-

2-
3-

O-

10-

11-

12-
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a. Anexo N° 1 Directorio de hoteles de San Salvador segun DIGESTYC 2012

N  Departanvento Munlicplo Direcclon Actividad
1L |5ANSALVADDR [SANSALVADOR |BS AW, SURY CALLE PADRES AGUILAR COL. ESCALDN Hotelez
2 |5ANSALVADDR [SANSALVADOR |[COLDONIASANIDSE PASAIEZ #1230 SAN SALVADOR HOTELES
3 |SANSALVADOR [SANSALVADOR |[FINALEL AV .NTE COL. ESCALDN HOTELES
4 |SANSALADDR [SANSALVADOR |CALLE TALAMANCA Y PASAIE 4 #2204 COLONIA MIEAMONTE HOTELES
3 |5ANSALVADDR [SANSALVADOR |FINAL3S AVENIDA NORTE ¥ CALLE LOS LIRIOS # 3 REPARTO SANTA FE Hotelez
E |SANSALVADDR [SANSALVADOR |BOULENAR DEL HIPDDRDMO EDIFICIO SKY LIGHT CENTER 24 PLANTA LOCAL 207 COLONIA SAN BENITD HOTELES
7 |5ANSALADDR |SANSALVADOR |BS AVENIDA NORTE #321 COL. ESCALDN HOTELES
B |SANSALVADDR [SANSALVADOR |LA. C. PTE. #3844, COL. ESCALDN HOTELES
9 |SANSALVADOR [SANSALVADOR |CALLE JUAN JOSE CANAS YE3 AV. SUR #5 COL ESCALON HOTELES
10 JSANSALVADDR [SANSALVADOR (40 AVENIDA SUR #27E ¥ BOULEVARD WVENEZUELA SAN SALVADOR HOTELES
11 JSANSALVADOR [SANSALVADOR [C. CONCERPCION #121 HOTELES
12 |SANSALVADOR [SANSALVADOR (34, CALLEPTE. # 1037 HOTELES
13 |SANSALVADDR [SANSALVADOR |[COLONIA LIBERTAD, AY. MORAZAN, PASA JE MORELDS #111 Hotelex
14 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [AW LAS MAGNOLIAS #2236 COL SAN BEMITD. 5.5 Hotelez
15 |SAN SALVADOR [SANSALYADOR [AWENIDA LA RENVOLUCION ¥ CALLE LAS PALMAS # 262 COLONI|A SAN BEMITO, SAN SALVADOR, SAN SALVADOR HOTELES
1E |SANSALVADOR [SANSALVADOR [AWENIDA LAS MAGNDLIAS BLVD. DEL HIFODROMO & BORCOLONIA SAN EENITD

17 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [AV. LAS PALMAS, PJE. & COL.SAN BENMTD

1E |SANSALVADOR [SANSALVADOR [FIE. DORDELLY ENTRE ESY EF AW, NTE. # 4425 COL. ESCALDN

19 |SANSALVADOR [SANSALVADOR (73 AW, NDRTE Y 74 CALLE POMIENTE #5086 COL ESCALDM, 5.5.

20 JSAN SALVADDR [SANSALVADOR [ES AV, NDRTE # 141-6 COL.ESCALDN

21 |SAN SALVADOR [SANSALVADOR [AV. LAS MAGNOLIAS BLVD. DEL HIFODROMOD #8032 COLDNMNIA SAN BENITD

22 |SAN SALVADDR [SANSALVADDR

23 |SAN SALVADOR [SANSALVADOR [PASED GENERAL ESCALDN # 3700 COL. ESCALDN CENTRO COMERCIAL GALERIAS

24 |SAN SALVADOR [SANSALVADOR (L1 C. FTE. ENTRE BTY BES AV. NTE. COLDNIA ESCALDN

25 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE EL MIRADDR Y 35AVENIDA NORTE # 4308, 5.5.

26 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE NUEVA 1, # 3888, COL. ESCALDN

27 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [BELVD.SANTA ELENS CALLE EL PITAL 400 METROS EMBAJADS AMERITANA, SAN SALVADOR

2B |3ANSALVADDR [SANSALVADDR

29 |SAN SALVADOR [SANSALVADOR [C. A SAN ANTDNID ABAD A 200 MTS. AL PTE. REDONDEL CONSTITUCION

30 |SANSALVADOR [SANSALVADOR |[EOULENAR DEL HIPDDROMO PASAJER 10 COLDNIA SAN BENITD #301

31 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE SISIMILES # 2222 COL. MIEAMONTE

32 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [ES AV. NORTE # 712 COLDN1A ESCALDN

33 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [FINAL AW, LA REVOLUCION COL SAN BENITO SAN SALV ADDR

34 |SANSALVADOR [SANSALVADOR (25 CALLE PONIENTE # 1A7E 5.5,

35 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [FASED GENERAL ESCALDN Y C.CIRCUNVALACION #4711 BLOCK LETAPA 1,.SAN SALVADOR

36 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [AV SISIMILES #2351 COL. MIEAMONTE

37 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [PASED GEMERAL ESCALDN NO 355K, COL. EBCALON

3B |SANSALVADOR [SANSALVADOR [COLONMIASAN MATED CALLE CARACASHIOH

39 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [EQULEVARD VENEZUELA & 3053

A0 |SAN SALVADDR |SANSALVADDOR

dl 54N SALVADDR |SANSALVADOR

42 [SAaNSALVADDR |SANSALVADDR |BOULEVAR DEL HIPDODROMOD # 253 COLON 1A SAN BENITD

43 [SANSALVADDR |SANSALVADOR |21 A% NORTEY 27 CALLE PFTE. #1134 LOCALS-SCONDOMINIDS COLONIA LAYTO

44 [SaN SALVADDR |SANSALVADDR |FINALSY AV. SUR# LEFCOL FLOR BELANCA

45 [SANSALVADDR |SANSALVADDR |AW ENIDA SISIMILES # 2551 COLONIA MIRA MONTE 200 MTS AL PONIENTE HOTEL CAMIND REAL

46 [SAaNSALVADDR |SANSALVADOR |CALLE CONCERCION # 822 BARRID CONZERCION

A7 |SANSALVADDR |SANSALVADDOR

4B [SAN SALVADDR |SANSALVADDR |AV.SISIMILESY PASAIE SCASA #2245 COL MIRAMDNTE

49 [SAaNSALVADDR |SANSALVADDR |CALLE TALAMANCA Y PIE #4, # 2305, COL. MIEAMONTE.SAN SALVADDR

S0 JSANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE TALAMANCA Y PIE #4 & 23904, COL. MIEAMODNTE,SAN SALVADDOR

31 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [ELVD. UNNERSITARID 2212 COLSAN BOSESS.

32 |SANSALVADOR [SANSALVADOR (L1 CALLE PONIENTE #4323C0L ESCALDN

33 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE PRINCIPAL M@ 116 CDOL. VISTA HERMOSA

54 |SAN SALVADDR [SANSALVADOR |BS AW. NORTE N2 152 COL ESCALON

35 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [CALLE PERUS LOEEBARRID CANDELAR LA

36 |SANSALVADOR [SANSALVADOR (BT AW, NDRTE # 325 COL. ESCALDN

37 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [43 AV, SURY ALAMEDA RODSVELT # 2305

58 |SAN SALVADODR [SANSALVADOR |20 AVENIDA NORTE ¥ CALLE NORORNA #1902 COLONIA ATLACATL

39 |SANSALVADOR [SANSALVADOR [F1 AV. NORTE, COLONIA ESCALON #2129 SAN SALVADDR

B0 [5ANSALVADDR |SANSALVADDR |URE. MIRAMONTEPTE. CASA L3IEAL NTE. DECALLE SISIMILES PIE LDS CEDRDS

EBL |SAaNSALVADDR |SANSALVADOR |AV. LAS MAGNOLIAS, COL SAN BENMD, N9, 325

B2 |SANSALVADDR |SANSALVADDR |34, C. FTE. N2 5020 B, COL. ESCALDN

63 [SANSALVADDR |SANSALVADOR |COLONIA CAMPESTRE, ENTREAWENIDA JUAN R&NMON MOLINAYCALLE & ND13-7E, 54N SALVADOR

B4 |5ANSALVADOR |[SANSALYADOR |CALLE NORORNA Y 20 AW, NTE. # 1902 COL. ATLACATL, SANSALVADOR

E5 |SANSALVADDR |SANSALVADDR |FFCALLE FTE BIS N®5350C0L. ESCALDN

BB |SANSALVADDR |SANSALVADDR |11 CALLE ELCARMENY MAND LEON ND. 1E REIDENCIAL PORTAL DESAN ANTONIO 11




b. Anexo N° 2 Tabulacion Encuesta Turistas

Pregunta Namero 1: Edad (afios)

Objetivo: Identificar el rango de edades de los visitantes

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 21 a 25 afios 37 31%
2 25 a 30 afios 47 39%
3 Mas de 30 afios 35 29%
TOTAL 119 100%

GRAFICO N2 1
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Comentario: Del total de los encuestados, el 39% contestd que su edad esta
comprendida de 25 a 30 afios, el 31% entre 21 a 25 afios y el 29% mayor de 30
afnos. Estos datos reflejan que la mayor afluencia de visitantes que arriban al pais
por via terrestre es poblacién adulta, por consiguiente una de las caracteristicas
que distinguen al segmento de mercado al cual estaran dirigidos los servicios

hoteleros a ofertar.



Pregunta namero 2: Sexo

Objetivo: Determinar el nUmero de turistas por su género.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Masculino 65 55%
2 Femenino 54 45%
TOTAL 119 100%
GRAFICO N2 2
 Masculino
4 Femenino

Comentario: Del total de encuestados, el 55% son del sexo masculino y el 45%

femenino. Esta informaciéon contribuira a la identificacion del tipo de segmento

mercado al que estara dirigido este servicio.

Pregunta 3: Lugar de procedencia

Objetivo: Conocer los paises de origen de los visitantes.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia

Guatemala 34
2 Honduras 25
3 Nicaragua 23
4 Costa Rica 13
5 Panama 8
6 México 9
7 Estados Unidos 4
8 América del Sur 3

Porcentaje
29%
21%
19%
11%

7%
8%
3%
3%



TOTAL 119 100.00%
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Comentario: ElI 29% de los que visitan al pais son de Guatemala, el 21%
provienen de Honduras y el 19% de Nicaragua, Costa Rica con un 11%, Panama
con 7%, México con el 8%, E.E.U.U y de Sur América con tan solo el 3%. Se
puede observar que la mayoria de los que ingresan al pais son de la regién de
Centro Ameérica, dicha Informacion serd util para la identificacién de los rasgos
culturales para el momento de proponer un servicio enfocado a la atencion,

comida, idiomas a hablar, bebidas entre otros.
Pregunta 4: ¢Por qué razén viene a El Salvador?

Objetivo: Identificar los motivos por las que los turistas visitan el pais

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Turismo 28 24%

2 Trabajo 63 53%

3 Estudio 6 5%

4 Negocios 7 6%

5 Otros 15 13%

TOTAL 119 100%



GRAFICO N2 4
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Comentario: Segun la respuesta que se obtuvo de los indagados, el 53% dijo que
visita el pais por razones de trabajo, el 24% por turismo, el 13% menciond otras
razones entre ellas las de tipo familiar, mientras que el 6% visita el pais por
negocios y tan solo un 5% por estudios. Esta tendencia se da, debido a la
cercania de los paises y el nivel de comercio que hay entre estos. Dato que
ayudara a determinar el tipo de demanda a la cual estara dirigida el servicio de
hospedaje y de esta manera ofrecer diferentes paquetes promocionales. Sin
descuidar los otros motivos de viaje entre ellos familiares, por lo que se afirma que

es un mercado no explotado por la mayoria de empresas hoteleras.

Pregunta 5. ¢Con que frecuencia visita usted El Salvador?

Objetivo: Determinar el periodo con lo que los extranjeros ingresan al pais.

CUADRO N° 5
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Diario 1 1%
2 Semanal 7 6%
3 Mensual 17 14%
4 Trimestral 23 19%
. De 1 a 2 veces al - .

ano
6 1 Vez al afio 33 28%



TOTAL 119 100%

GRAFICO N2 5
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Comentario: Segun los encuestados, el 32% viene al pais de una a dos veces por
afno; el 28% una vez al afio y el 19%, trimestralmente, el 14% contestd que vienen
cada mes, el 6% semanal y solamente el 1% lo hace a diario. Esta informacion
sera utilizada para establecer un parametro de las necesidades de hospedaje de
los visitantes que entran al pais por via terrestre y de esta forma efectuar un

estimado de los ingresos de operacion del proyecto a elaborar.
Pregunta 6: ¢Usualmente cuando viene a El Salvador a donde se hospeda?

Objetivo: Identificar donde se alojan los usuarios objeto de estudio cuando visitan

el pais.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia  Porcentaje
1 Vivienda propia 7 6%

2 Hotel 56 47%

3 Parientes 49 41%

4 Casa de huéspedes 7 6%

TOTAL 119 100%
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Comentario: El 47% de los investigados prefiere hospedarse en hoteles, mientras
que el 41% lo hace en casa de sus familiares, el 6% posee vivienda propia, asi
mismo el 6% menciono otras modalidades. Estos datos indican que la mayor parte
de los visitantes necesitan alojamiento en hoteles, lo que propicia un amplio
mercado en este servicio, ademas de considerar como segmento potencial a los
gue se quedan con parientes y en casa de huéspedes, porque en algin momento
de la visita a El Salvador pueden optar por otro tipo de hospedaje buscando mayor
privacidad, especialmente los que tienen familiares a nivel local. Toda esta
informacion ayudaréd al momento de realizar las estimaciones del flujo de efectivo

a disefiar en la formulacion del proyecto.

Si contesto hoteles pase a la pregunta N° 8 en caso contrario pasar a la

pregunta N° 7

Pregunta 7: Si en caso no tuviera disponible el lugar tradicional donde se aloja,

¢en qué categoria de hotel le gustaria alojarse?

Objetivo: Determinar el tipo de hotel a ser seleccionado por las personas que se

hospedan en vivienda propia, con parientes y casa de huéspedes.



CUADRO N2 7

# € Respuestas Frecuencia Porcentaje
Respuestas
1 Una estrella 3 5%
2 Dos estrellas 21 33%
3 Tres estrellas 38 60%
4 Otro 1 2%
TOTAL 63 100%
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Comentario: De los que visitan el pais y que no se hospedan en algun hotel, el
60% respondié que prefieren alojarse en uno de categoria tres estrellas, el 33% de
dos estrellas y tan solo el 5% en el de una estrella, el 2% restante menciond otros.
Estos datos reflejan la preferencia y nivel de aceptabilidad de los turistas con
respecto a la calidad y servicios que ofrecen los hoteles tres estrellas, ya que
ofrecen un nivel de comodidad durante la permanencia en el lugar y accesibilidad
en los costos respectivos. Dicho estudio contribuird a la elaboracion de los
presupuestos de inversion inicial y de esta manera determinar la distribucion
Optima de la planta tomando en cuenta los parametros que rigen a esta categoria

de hoteles para satisfacer las necesidades de los clientes.
Pregunta 8: ¢A qué ciudad o sitio del pais viene a visitar?

Objetivo: Identificar el sitio del pais con mas afluencia de extranjeros.



# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Salvador 87 73%

2 Santa tecla 10 8%

3 San Miguel 10 8%

4 Santa Ana 6 5%

5 Otro lugar 6 5%

TOTAL 119 100%
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Comentario: El 73% de los encuestados forAneos que ingresan via terrestre al
pais manifestaron que el objeto de su visita primordialmente es el area
metropolitana de San Salvador. El resto se distribuy6 en las siguientes ciudades:
un 8% Santa Tecla y San Miguel y tan solo un 5% en Santa Ana. Estos datos
muestran que existe un mercado de turistas que atender debido a la alta
concentracion de extranjeros que visitan y se hospedan en la capital o0 municipios
circundantes. Esta informacion refleja una Oportunidad para la apertura del nuevo
hotel por la preferencia de los visitantes en la zona donde se esta elaborando la

investigacion.

A partir de esta Pregunta contestaron todos nuevamente.



Pregunta 9: En promedio, ¢Cuantos dias permanece en El Salvador cada vez

que lo visita?

Objetivo: Determinar el nimero de dias que los extranjeros se quedan en el pais
por cada visita.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 1 a 3 dias 42 35%

2 4 a5 dias 43 36%

3 Mas de 5 dias 34 29%
TOTAL 119 100%
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Comentario: Del total de encuestados,el 36% respondié que su estadia en el pais
es de 4 a 5 dias, mientras que el 35% de 1 a 3 dias y el 29% restante mas de 5
dias. Observando los datos se distingue que la diferencia es minima entre las dos
primeras categorias, por lo que se puede concluir, que la mayoria de los viajeros
(71%) permanecen entre 1 a 5 dias, lo que refleja que dentro de este periodo a
nivel general necesitan servicios de hospedaje aun los que se quedan con
parientes, ya que a estos Ultimos se les puede incentivar a contratar los servicios
hoteleros mediante programas promocionales, todo lo cual es imprescindible para

la propuesta que en el estudio se planteara.



Pregunta 10: Disculpe, ¢ Con quién viaja frecuentemente?

Objetivo: Estimar el nUmero de personas que viajan para determinar el tipo de

servicio demandado.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 De forma individual 66 55%

2 Grupo Familiar 25 21%

3 Socios 7 6%

4 Compairieros 17 14%

5 Otros 4 3%

TOTAL 119 100%
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Comentario: El 55% de los encuestados respondié que viaja de forma individual,
el 21% lo hace en grupo familiar, el 14% con compafieros, mientras que el 6% con
socios. Lo que indica que generalmente la habitacion mas demandada es la
sencilla (para una persona). Debido que como ya se determiné que la mayoria de
las personas viajan por motivos de trabajo, esto da un parametro de cuéles son
las habitaciones mas solicitadas, lo que se debe tomar en cuenta a la hora de la

disefiar las instalaciones fisicas del hotel tres estrellas que se planifica operar.

Si viaja “solo” pasar la pregunta n® 12, caso contrario alan®11



Pregunta N° 11: ¢Con cuantas personas viaja normalmente?

Objetivo: Calcular la cantidad de personas que podrian optar por hospedarse en

un hotel.
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 la?2 34 64%
2 3a4 15 28%
3 Mas d 4 4 8%
TOTAL 53 100%
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Comentario: el 64% menciond que viajan con 1 a 2 personas de forma adicional,
el 28% de 3 a4 y un 8% mas de 4 individuos, lo que indica que existe la
oportunidad de que tanto la persona que viaja como los acompafiantes puedan
optar por hacer reservaciones, lo cual servira para estipular el tipo de
acomodacion a brindar por habitacién y para determinar los diferentes paquetes
promocionales a proporcionar a los usuarios y al establecimiento del precio por el

servicio ofertado.

En esta pregunta solamente contestaron los que en la anterior respondieron
gue viajaban con compaferos, familiar, socios u otros.



A partir de aqui responden todos bajo el entendido que “todos” pueden

haber hecho reservaciones aunque actualmente se hospeden con familiares.

12. ¢ Usted ya ha realizado con anterioridad por diferentes medios reservaciones
en algun hotel?

Objetivo: Conocer si los usuarios conocen medios para hacer reservaciones en

los hoteles.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje

1 Si 85 71%
2 No 34 29%
TOTAL 119 100%
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Comentario: El 71% de los analizados respondieron que si han hecho alguna vez
una reservacion en un hotel no importando que actualmente se hospeden con
parientes, vivienda propia o en casa de huéspedes, mientras que el 29%
manifestd que no. Con esta informacion se puede deducir que los extranjeros han
tenido al menos una experiencia en hacer este tipo de contrataciones. Mientras
gue el otro porcentaje menor, representa una oportunidad en donde se deberan
disefiar estrategias mercadoldgicas para alcanzar al resto de la poblacion de
extranjeros que nunca han hecho una reservacion, y de esta manera ampliar la

cobertura de mercado y lograr una mayor rentabilidad.



Si su respuesta es no, pasar a la pregunta 15

En esta y la siguiente pregunta solamente respondieron los que dijeron que

si han realizado una reservacion.
Pregunta N° 13: ¢ Como realizo la reservacion en el hotel?

Objetivo: Identificar los medios por los que los visitantes contratan un servicio de

hospedaje.
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Por teléfono 45 53%
2 Pagina web 31 36%
3 Personalmente 9 11%
TOTAL 85 100%
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Comentario: Del total que manifestaron que ya han hecho reservaciones, el 53%
respondid que realizd sus reservaciones por teléfono, mientras que el 36% por
paginas web y tan solo el 11% personalmente. De lo anterior se concluye que la
preferencia de los usuarios a la hora de contratar los servicios es por via
telefénica, ya que ademas de ser la mas comun es la mas sencilla de utilizar
principalmente la inalambrica, sin embargo se debe tomar en cuenta fomentar

otros medios como el internet, ya que de esta manera se cuenta con otras



alternativas de que ademas de estar con la vanguardia tecnologica, fomenta la
llegada de mas turistas y promociona mejor al hotel, y asi hacer mas productivo y

traer mayores beneficios a la institucion.

Pregunta N° 14: ;/Qué es lo que le interesa al momento de hacer una

reservacion?

Objetivo: Identificar las prioridades que los extranjeros buscan al reservar los

servicios hoteleros.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Rapidez 20 23%

2 Amabilidad 21 25%

3 Informacién de ofertas 27 32%

4 Informacién detallada del servicio 17 20%

5 Otros 0 0%
TOTAL 85 100%
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informacion de las ofertas del servicio a la hora de realizar una reservacion, el
25% contest6 que la amabilidad con la que es tratado es fundamental, el 23% que
la rapidez con que se atiende es la prioridad, y por ultimo el 20% que la
informacion detallada del servicio. Los resultados del estudio reflejan que los
usuarios de este sector les interesan conocer la informacion idénea y precisa, de

forma amable y en el menor tiempo posible, sobre los servicios que se ofrecen en



la entidad incluyendo los paquetes promocionales, para lo cual se necesita un

personal altamente capacitado con este tipo de informacion.

A partir de aqui siguen respondiendo todos, bajo el entendido que “todos”

son clientes potenciales a efecto de contratar servicios hoteleros incluyendo

alos que se hospedan con familiares u otros medios.

Pregunta N° 15: ¢Le gustaria hospedarse en un hotel tres estrellas?

Si le es indiferente, pase a la pregunta N° 18

Objetivo: Conocer si los visitantes extranjeros que entran por via terrestre via al

pais estan en la disposicion de contratar los servicios de un hotel categoria tres

estrellas.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si me gustaria 85 71%

2 Tal vez 22 18%

3 Me es indiferente 12 10%
TOTAL 119 100%
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Comentario: El 71% de los indagados menciond que si le gustaria hospedarse en

un hotel de categoria tres estrellas, mientras que un 18% que tal vez, y solo el

10% que le es indiferente. Esto indica que el nivel de aceptabilidad por parte de

los visitantes extranjeros para contratar un servicio de esta categoria es alta, lo



cual muestra la cobertura de mercado Yy la demanda creciente para esta clase de

entidad por parte de los usuarios.

A partir de aqui respondieron los 85 que dijeron que “si se hospedarian en

un hotel categoria tres estrellas” y los que 22 afirmaron “tal vez”.

Pregunta N° 16: ¢En donde prefiere la ubicacion de un hotel tres estrellas para

que usted lo pueda elegir para alojarse?

Objetivo: Conocer la perspectiva en cuanto a la ubicacidén geogréfica de un hotel.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Zona rural 22 21%
2 Zona Urbana 32 30%
3 Cerca (?e'lugares 53 50%
turisticos
TOTAL 107 100.00%

GRAFICO N2 16

60% 50%

40% - 30%
21%

20% -

0% -
Zona rural Zona Urbana Cerca de LugaresTuristicos

Cometario: El 50% de los investigados manifestd que les gustaria que la
ubicacion de un hotel esté en la cercania de lugares turisticos, el 30% en Zona
urbana y el 21% en la Zona Rural. Partiendo de esta informacion, se puede
identificar que las ubicaciones preferidas por los extranjeros son primero, cerca de
lugares turisticos y segundo, en el area urbana de la ciudad capital, debido a que
ellos buscan disfrutar de la mejor manera posible su estadia en el pais y
conocerlo, esto refleja que es de vital importancia que las instalaciones del hotel

se ubiquen en un lugar céntrico como San Salvador, ya que a sus alrededores se



encuentran departamentos con lugares turisticos, como playas, ruinas, volcanes

entre otras.

Pregunta N° 17 ¢Cudl es el atributo por el cual elige un hotel tres estrellas para

hospedarse?

Objetivo: ldentificar los requisitos minimos que deben cumplir los hoteles para

satisfacer las necesidades de los clientes.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje

1 Precio 66 55%
2 Seguridad 60 50%
3 Comodidad 49 41%
4 Amabilidad 52 44%
5 Higiene 55 46%
6 Ubicacion 46 39%
7 Comida 7 6%

8 Otros 12 10%
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Comentario: Del total de los turistas encuestados, el 55% prefieren el precio
como requisito primordial a la hora de adquirir los servicios hoteleros, seguido de
la seguridad (50%), Higiene (46%), Amabilidad en la atencion (44%), Comodidad
de las instalaciones (41%) y ubicacion (39%), vy finalmente con un porcentaje
menor, la comida. Todos estos aspectos son bien vistos por los visitantes, quienes

en mas de alguna ocasion regresan y recomiendan el establecimiento visitado. Lo



que refleja el requisito de establecer un precio que esté al alcance de los clientes
y que ademas contribuya a cubrir los costos y que también genere rentabilidad al

hotel que se planifica operar.

Desde esta pregunta contestaron nuevamente todos los encuestados.
Pregunta N° 18 Cuando realiza viajes, ¢ Por qué medios se entera de los hoteles
gue estan disponibles?

Objetivo: Determinar los canales de comunicacion que son mas efectivos para

ofrecer los servicios hoteleros.

CUADRO N2 18
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Periddicos o revistas 3 3%
2 Anuncio internet 95 80%
3 Valla publicitaria 5 4%
4 Amigos 16 13%
5 Otros 0 0%
TOTAL 119 100.00%
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Comentario: Segun los extranjeros estudiados, el 80% utilizan internet para
investigar los servicios hoteleros disponibles en la Plaza de San Salvador, el 13%
se enteran a traves de amigos, el 4% por valla publicitaria, y tan solo el 3% por
periddicos o revistas. Bajo esta Optica es mas factible realizar publicidad via
internet, esto se debe a que la mayoria de las personas que viajan llevan consigo
aparatos electronicos como teléfonos celulares donde las compafias operadoras
ofrecen servicios de internet con la misma tarifa del pais de origen

especificamente a nivel centroamericano, ademas que es la mejor opcién por ser



de bajo costo y de cobertura a nivel mundial. Se debera concentrar en realizar
publicidad por medio de redes sociales y paginas web, para alcanzar a la mayoria
de la poblacion, esto servird en la elaboracion del plan de mercadeo y publicidad

de la institucion propuesta.
Pregunta N°19: ¢ Qué tipo de habitacion elegiria para hospedarse?

Objetivo: Conocer la preferencia de los extranjeros al contratar los servicios de

hospedaje.
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Sencilla 73 61%
2 Acomodacion doble 28 24%
3 Acomodacion Multiple 13 11%
4 Suite 5 4%
5 Otro 0 0%
TOTAL 119 100.00%
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Comentario: El 61% de los encuestados prefiere contratar la habitacion sencilla,
el 24% acomodacion doble, otro 11% acomodacion multiple, y tan solo el 4% una
suite. Esto refleja que la mayoria de los extranjeros buscan las habitaciones
sencillas (individuales) por la accesibilidad de los precios, y por qué generalmente
la estadia es por un numero limitado de dias, sin embargo se debe prestar
atenciéon a los otros tipos, ya que es necesario contar con las de acomodacion

multiple, doble o suite por los porcentajes que afirmaron que las prefieren. Esta



informacion servira para construir los paquetes de servicios por habitacion de la
nueva institucién propuesta y la cantidad de habitaciones de cada una a ofrecer,

ademas del precio de venta por el servicio y la construccién del flujo de efectivo.

20.¢Qué tipos de servicios ademés del de hospedaje necesita que le
brinden?

Objetivo: Identificar las necesidades de los clientes ademas del alojamiento.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia | Porcentaje
1 Servicio a cuartos 109 92%
2 Caja Fuerte 43 36%
3 Actmde_tdes 19 16%

recreativas
4 Internet 117 98%
5 Piscina 56 47%
6 Lavanderia 89 75%
7 Parqueo 63 53%
8 Discoteca 34 29%
9 Transporte 81 68%
10 Venta de Suvenir 20 17%
11 Otros 4 3%
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Comentario: Los encuestados expresaron que necesitan ademas del servicio de
hospedaje, el de internet (98%), servicio a cuartos (92%), lavanderia (75%),
transporte (68%) y parqueo (53%), siendo estas las mas demandadas por los

clientes y en porcentajes menores los demas (caja fuerte, actividades recreativas,



piscina, discoteca y venta se suvenir), cada una de las cuales contribuyen a la
satisfaccion de los usuarios, por lo cual debe ser tomado en cuenta mayormente
aquellas que son indispensables para estos, pero sin descuidar las deméas que

también proporcionarian un valor agregado al nuevo hotel.

21.¢;Considera usted que el personal de servicio influye en la adquisicion de
un servicio de hospedaje?
Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes con respecto el

personal que atiende en los hoteles.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si 117 98%
2 No 2 2%
Total 119 100%
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Comentario: Del total de los analizados, el 98% contesté que para adquirir los
servicios hoteleros es de gran relevancia la calidad de la atencion brindada por las
personas que laboran dentro del mismo, solamente el 2% opina lo contrario; lo que
demuestra que segun el trato recibido por parte de los empleados asi sera el nivel
de satisfaccion y preferencia que el cliente experimente y que ademas vuelva a

hacer uso del hotel, por ello es necesario poner énfasis de que el nuevo hotel



cuente con el personal apto para garantizar el bienestar del usuario priorizando en

la atencién al cliente, educacion y amabilidad.
22. Aproximadamente ¢ Cuénto es su ingreso mensual?
Objetivo: Estimar la capacidad economica de los posibles clientes.

CUADRO N° 22

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 100 a $300 4 3%
2 $300 a $500 11 9%
3 $500 a $800 34 29%
4 $800 a $1000 52 44%
5 Mas de 1000 18 15%
TOTAL 119 100%
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Comentario: El 44% de los encuestados afirmd que tiene un ingreso mensual
entre $800.00 a $1000.00, el 29% de $500.00 a $800.00, el 15% mas de $1000.00
dolares, siendo estos rangos los mas representativos, lo que implica que la
mayoria de visitantes poseen un nivel de ingresos aceptable para adquirir los

servicios de un hotel de categoria Tres Estrellas, aunque es de observar también



que la mayoria de los que arriban llegan por motivos de trabajo lo que implica
que por lo general los gastos del viaje estan financiados por la empresa que

representan.

23.Aproximadamente ¢Cuanto gasta en alojamiento diario?

Objetivo: Estimar el gasto de hospedaje de los usuarios.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia | Porcentaje
1 5 a 20 délares 30 25%
2 21 a 50 dolares 47 39%
3 51 a 100 délares 38 32%
4 Mas de 100 doélares 4 3%

TOTAL 119 100%
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Comentario: El 39% de la poblacion en estudio manifesté que gasta de $21.00 a
$50.00 en alojamiento, el 32% de $51.00 a $100.00, el 25% de $5.00 a $20.00 y el
3% mas de $100.00, cifras que dan a entender que mas el 80% de los turistas
gue llegan al pais por via terrestre disponen de capacidad financiera para adquirir
un servicio de hospedaje de un hotel categoria tres estrellas, datos que serviran
para estimar el precio por habitacién y el paquete de servicios por cada tipo de
habitacién de tal manera de aprovechar a esta poblacion, de esta forma proyectar

los flujos de efectivo que se espera obtener del proyecto de inversion.



24. ¢;Cuanto cree usted que costaria el hospedaje en un hotel tres estrellas?

Objetivo: Determinar cuanto estiman los usuarios que se cancela por los

servicios de un hotel categoria tres estrellas.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 20a 25 0 0%
2 26 a 50 21 18%
3 50 a 100 68 57%
4 Mas de 100 30 25%
TOTAL 119 100%
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Comentario: El 57% de los indagados estiman que el costo de hospedarse en un
hotel tres estrellas esta entre $50.00 a $100.00, el 18% de $26.00 a $50.00 y el
25% mas de $100.00, esto significa que los turistas que llegan al pais por via
terrestre estan enterados de lo que cuesta un hotel de esta clase, lo cual
representa una oportunidad para el proyecto y da base firme de los precios a
proponer buscando que no estén arriba del promedio del sector a fin de que sean
accesibles a los usuarios y que ademas sean rentables para recuperar la inversion
inicial y que generen la rentabilidad para contribuir al financiamiento de los
programas de ALFALIT El Salvador.



Pregunta N°25: ¢ Le gustaria que el hotel donde espera hospedarse cuente con

servicio de guia turistico?

Objetivo: Definir la oportunidad de ofrecer a los clientes un servicio adicional al

hospedaje.
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 SI 68 57 %
2 No 51 43 %
TOTAL 119 100.00%
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Comentario: El 57.15% de los clientes indagados respondieron que les gustaria
qgue el hotel elegido para hospedarse brinde servicios de guia turistico, y el
42.86% que no lo necesitan. Lo anterior muestra una necesidad a satisfacer por
parte los hoteles a los usuarios que buscan algo mas que el servicio de
alojamiento, y esto se puede aprovechar como una estrategia de mercado y con

una entrada adicional de efectivo.



En esta pregunta solamente contestaron los que respondieron en la anterior
que si le gustaria que donde se hospedaran tuviera el servicio de guia
turistico un total de 68

Pregunta N° 26: ¢;Cuanto estaria dispuesto (a) a pagar por el servicio de guia

turistico?

Objetivo: Conocer la disponibilidad econémica para adquirir un servicio adicional
al del hospedaje.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 20 a 25 délares 37 54%
2 26 a 50 délares 31 46%
3 50 a 100 ddlares 0 0%
TOTAL 68 100.00%
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Comentario: Del total de los consultados, el 54% dijo que estaria dispuesto a
cancelar de $20.00 a $25.00 por los servicios de guia turistico y el porcentaje
restante (46%) manifesté que de $26.00 a $50.00, lo que indica que este servicio
adicional muestra ser factible y financieramente rentable por parte de los clientes
para que sea brindado por la institucién hotelera, pero también requiere de un
gasto adicional y se debe de tomar en cuenta en los costos operativos.



Pregunta N° 27: ¢ Recomendaria a otros que usen el hotel donde usted se haya

hospedado?

Objetivo: Determinar la satisfaccion de los clientes con respecto al servicio e

instalaciones del hotel para sugerirlo a otros.

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 S| 113 95%
2 No 6 5%
TOTAL 119 100.00%
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Comentario: ElI 95% de los usuarios analizados manifestaron que estarian
dispuestos a recomendar el hotel en el que se hayan hospedado o el que
probablemente lo hagan si se les presentara la necesidad, mientras que
solamente el 5% dijo que no lo haria, esto quiere decir que la mayoria de las
personas que utilizan este servicio o probablemente lo hagan estarian dispuestas

a recomendar la institucion en caso de recibir un servicio que les satisfaga.



c. Anexo N° 3 Tabulacion de Encuestas dirigida a Encargados o propietarios
de Hoteles en San Salvador.

1. Cargo que desempeiia dentro del hotel

Objetivo: Conocer los diferentes aspectos generales de la industria hotelera.

CUADRO N2 1
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Administrador 31 69%
2 Propietario 14 31%
TOTAL 45 100%
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Comentario: El 69% de los que respondieron a la encuesta son sus respectivos
administradores y el 31% propietarios, lo que garantiza la confiabilidad de la
informacion recolectada, ya que ellos por las funciones que desempefan y la
experiencia laboral que acumulan conocen sobre principales aspectos sobre la

administracion de los hoteles que dirigen.



2. éPor cudles de estas razones acostumbran los turistas a contratar los servicios
del hotel que representa?

Objetivo: Identificar las principales causas por las que los Gerentes consideran que los

clientes contratan los servicios de su hotel.

CUADRO N2 2

# de Respuestas Respuestas  Frecuencia  Porcentaje

1 Turismo 19 42%
2 Trabajo 22 49%
4 Estudio 3 7%
5 Negocios 1 2%
6 Otros 0 0%
TOTAL 45 100%
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Comentario: Del total de los encuestados, el 49% afirmé que sus clientes contratan los
servicios hoteleros por motivos de trabajo ya que viajan debido a capacitaciones,
diligencias, eventos, entre otros. Con un 42% por turismo, ya que prefieren hospedarse en
San Salvador para descansar, conocer y disfrutar del pais y estar en una zona cerca de
los diferentes centros comerciales, hospitales, bancos entre otros; y en menor
representatividad “negocios” con un 7% y “otras causas”, principalmente de tipo familiar

con el 2%, datos que sirven para determinar las causas principales que motivan a los



clientes a contratar los servicios de los hoteles y que deben considerarse a efectos de

disefiar el andlisis de mercado del estudio de factibilidad a proponer.

3. ¢Con que frecuencia sus clientes contratan los servicios hoteleros que ofrecen?

Objetivo: Medir la frecuencia con la que los visitantes adquieren los servicios hoteleros.

CUADRO N2 3
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Una vez a la semana 17 38%
2 Una vez al mes 16 36%
4 Una vez cada tres meses 9 20%
5 Una vez cada seis meses 1 2%
6 una vez por afio 2 4%
TOTAL 45 100%
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Comentario: El 38% de los indagados manifestaron que los usuarios contratan las
instalaciones hoteleras una vez a la semana y el 36% que lo efectian una vez por
mes. Lo que significa que se debe llevar a cabo un monitoreo constante de estos
clientes porque como ya se afirmo6 esta compuesto por trabajadores y turistas que

representan considerables proporciones de los ingresos monetarios que estas



empresas reciben; pero sin descuidar otros segmentos de mercado como
estudiantes y encargados de negocios que a nivel general no se estan
explotando.

4. ¢A qué categoria considera usted que pertenece su hotel?

Objetivo: Identificar a que grupo considera el administrador que pertenece el hotel
gue gestiona.

CUADRO N24
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Una estrella 1 2%
2 Dos estrellas 12 27%
4 Tres estrellas 30 67%
5 Otras 2 4%
TOTAL 45 100%
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Comentario: Segun las respuestas obtenidas el 67% afirm6 que la institucion que ellos
representan esta calificado como un Hotel Tres Estrellas, un 27% Dos estrellas y un 2%
de una estrella. Esto refleja que la mayoria de los administradores desconocen los

requisitos principales que se deben cumplir para ser categorizado como de Tres Estrellas,



porque a pesar de que la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) los
califica como tales, ellos opinan diferente, lo que determina la necesidad de establecer
parametros para todo el sector para que estén conscientes de la categoria a la que
pertenecen y de esta forma estén al corriente de cOmo proyectar sus ingresos, costos,

inversiones entre otros.

5. En Promedio ¢ Cuantos dias de forma mensual se hospedan sus clientes

en el Hotel?

Objetivo: Identificar el tiempo estimado que los usuarios contratan los servicios

hoteleros durante un mes.

CUADRO N2 5
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 1 a3 diasenel mes 32 71%
2 4 a5 dias en el mes 12 27%
3 Mds de 5 dias en el mes 1 2%
TOTAL 45 100%
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Comentario: El 71% respondi6 que los clientes utilizan los servicios de 1 a 3 dias
al mes, generalmente por motivos de trabajo por lo que no tienen necesidad de
contratar sus servicios por un lapso prolongado. El 27% respondié que se
hospedan de 4 a 5 dias, estos son los turistas que vienen al pais los fines de

semana por motivos vacacionales o por temporadas festivas, como la navidad



entre otras. Esto ayudara para establecer los posibles precios y promociones
enfocadas a proyectar los ingresos por arrendamientos de habitaciones durante un

periodo especifico.

6. ¢Cuéantas personas se hospedan en una sola habitacion?

Objetivo: Determinar la demanda de los visitantes en los hoteles de San Salvador

CUADRO N2 6
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 1 a2 personas 35 78%
2 3 a 4 personas 9 20%
3 Ma3s de 4 personas 1 2%
TOTAL 45 100%
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Comentario: De las respuestas obtenidas, el 78% afirmé que los clientes
arrendan habitaciones para 1 a 2 personas, el 20% para alojar de 3 a 4 y
solamente un 2% mas de 4 personas. Lo que confirma que las ventas de estos
negocios provienen en su mayor parte de una sola fuente, lo que les aumenta el

riesgo operativo porque depender de un solo rubro no es saludable



financieramente para cualquier ente productivo. Esto servira como parametro para
elaborar estrategias de servicios 0 paquetes promocionales en temporadas
especificas a fin de fomentar la actual cobertura de mercado e incrementar las

gue representan menores ingresos para las compafias objeto de estudio.

7. ¢De qué forma es frecuente que sus clientes efectian reservaciones?

Objetivo: Conocer los medios con los cuales los usuarios contratan los servicios

hoteleros.
CUADRO N2 7
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje

1 Por teléfono 23 51%

2 Pagina Web 18 40%

3 Personalmente 4 9%
TOTAL 45 100%
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Comentario: La mayoria de los encuestados, (51%), respondieron gue sus clientes
hacen reservaciones por via telefénica, el 40% por internet, y solamente el 9%

personalmente. Datos que deben considerarse al efectuar el disefio del servicio a



prestar, ya que son factores trascendentales que inclinan la preferencia de un

cliente hacia un producto o bien de su preferencia.

8. ¢Cudl de estas caracteristicas son la prioridad del cliente al momento de

realizar unareservacion?

Objetivo: Determinar cuales son los aspectos primordiales que los usuarios buscan al

hacer una reservacion.

CUADRO N2 8
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Rapidez en la atencién 3 7%
2 Amabilidad 9 20%
3 Presentacidn de Ofertas 13 29%
4 Informacién del Servicio 20 44%
5 Otros 0 0%
TOTAL 45 100%
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Comentario: Segun los gerentes o propietarios de los hoteles un 44% de los clientes
buscan al momento de realizar una reservacion que les brinden de forma detallada los
componentes de los servicios que ofrece la empresa respectiva. Un 29% se inclina porque

les den a conocer las promociones u ofertas que se tienen, el 20% les interesa la



amabilidad y finalmente, en un porcentaje menor le dan mayor relevancia a la rapidez de
los trAdmites que se realizan para la atencion correspondiente. Lo que indica la necesidad
de establecer programas de capacitacion para los empleados, ya que es importante que
adquieran conocimientos primordiales sobre la atencion a clientes y los servicios que

oferta cada entidad, como un factor determinante en la generacion de ingresos operativos.

9. ¢Cree que laubicacion de su hotel es clave para que las personas hagan
reservaciones?

Obijetivo: Indagar si la ubicacién geografica de los hoteles es un factor esencial

para los usuarios.

CUADRO N29
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si 44 98%
2 No 1 2%
TOTAL 45 100%
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Comentario: El 98% declaré que la ubicacion geogréfica es considerada como un
factor esencial y trascendental para elegir el lugar de alojamiento, porque
consideran como ventaja importante que estos locales estén cerca de centros
comerciales, supermercados, universidades entre otras instituciones que son de

utilidad para cualquier visitante.



10.Segun su experiencia, ¢, Cuales son los atributos por los que un cliente
elige un hotel para hospedarse?

Objetivo: Identificar los requisitos minimos que exigen los usuarios para que un

hotel sea de su eleccion.

CUADRO N2 10
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Higiene 21 47%
2 Ubicacion 20 44%
3 Precio 19 42%
4 Comodidad 19 42%
5 Amabilidad 26 58%
6 Seguridad 11 24%
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Comentario: Los encuestados consideran que sus clientes los prefieren debido a
la amabilidad en la atencidn recibida, la higiene y comodidad de las instalaciones,
la ubicacién geografica, los costos por el servicio obtenido y la seguridad personal
tanto dentro como en los alrededores del hotel. Todos estos aspectos son bien



vistos por los visitantes, quienes en mas de alguna ocasion, han regresado y
recomendado el establecimiento. Lo que nuevamente hace ver la importancia de
la capacitacion al personal sobre el servicio al cliente, ademéas de que estos
también son los factores que deben considerarse al momento de determinar el

lugar donde se establecera la infraestructura fisica de la empresa a operar.

11. ¢ Por cuales medios de comunicacion promocionan sus servicios?

Objetivo: Identificar de qué manera incentivan a los visitantes a adquirir los
servicios que la empresa ofrece

CUADRO N2 11

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje

1 Periddico o Revistas 4 9%

2 Anuncio Internet 35 78%

3 Valla Publicitaria 0 0%

4 Socios 5 11%

5 Otros 1 2%
Total 45 100%
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Comentario: Del total de los indagados aseguraron que los medios por los cuales
motivan a los visitantes a elegir los servicios que ofertan son internet (78%), socios
con el 11%, y el 9% afirmo que en periddicos o revistas. Por lo que se debe

poner mayor énfasis en el primero ya que es canal por el cual la mayoria de



establecimientos dan a conocer sus servicios, promociones y diferentes paquetes
turisticos aprovechando las redes sociales, principalmente. Pero es de considerar
que no toman otros en cuenta que también son de bajo costo y relevantes como
las vallas publicitarias y hojas volantes que bien pueden colocarse o distribuirse,
respectivamente, en las terminales de buses internacionales, centros turisticos,

carreteras, entre otros.
12. A nivel General ¢Cual de estas habitaciones es la mas demandada?

Objetivo: Definir qué tipo de habitacion brinda mayor ingreso en el servicio

hotelero.
CUADRO N2 12
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
Sencilla 26 58%
2 Acomodacién Doble 16 36%
3 Acomodacion Triple 3 7%
4 Suite 0 0%
5 Otras 0 0%
TOTAL 45 100%
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Comentario: Se determin6é con el 58% que la habitacion mas demandada es la de

tipo “sencilla”, la doble con el 36% vy la triple con el 7%, esto refleja que una gran



proporcion de ingresos monetarios provienen de la primera opcion, dato que debe
tomarse en cuenta por la cantidad de habitaciones de esta clase que es necesario
incluir, pero deben enfocarse en la doble que también tiene un nivel significativo
en este sector, ademas de la triple que aunque su nivel de participacion es bajo
debe aprovecharse y aumentar la cobertura de este mercado con diferentes
promociones, como paquetes turisticos o descuentos y asi aumentar la mezcla de

servicio a ofrecer y lograr un mayor porcentaje de ingresos.
13. ¢Qué tipos de servicios ademas del hospedaje brindan?

Objetivo: Identificar la mezcla de servicios que ofrecen los hoteles a sus

visitantes.

CUADRO N213

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje

Servicio al cuarto 31 69%
2 Caja Fuerte 31 69%
3 Actividades Recreativas 7 16%
4 Internet 44 98%
5 Piscina 16 36%
6 Lavanderia 33 73%
7 Parqueo 41 91%
8 Discoteca 1 2%
9 Transporte 30 67%
10 Venta de suvenir 14 31%
11 Otros 3 7%

Comentario: El 98% manifestdé que brindan a los clientes, ademas del hospedaje,
servicios adicionales como Internet, ya que lo consideran importante y esencial
para que los clientes estén comunicados. EI 91% ofrece parqueo para mejor
comodidad de los que viajan en vehiculo propio o arrendado, el 73% provee
lavanderia, el 69% servicio al cuarto y con un mismo porcentaje caja fuerte,
ademas el 67% Transporte, y en una proporcion menor Servicios que no
consideran primordiales pero que si los distinguen de los demas competidores

como ventas de suvenir y actividades recreativas. Esta informacion servira para



determinar la mezcla de servicios que son necesarios poner a disposicion a los
visitantes para asi volver mas atractiva su estadia ademas que estos datos
contribuiran a la elaboracion de la proyeccion de la inversién inicial del proyecto y

estimacion de los gastos operativos que generara.

14. En términos globales, ¢Considera usted que el personal de servicio

influye en la adquisicion de un servicio de hospedaje?

Objetivo: Verificar la necesidad de contar con recurso humano calificado para

brindar los servicios hoteleros.

CUADRO N2 14

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si 45 100%
2 No 0 0.0%
Total 45 100%

Comentario: ElI 100% de los encuestados afirmaron que el personal de servicios
es de vital importancia para que el usuario decida hospedarse en el hotel, ya que
son quienes tienen contacto directo con los clientes, dependiendo de esto la
satisfaccion por el servicio dado. Por lo que es relevante que se cuente con
recurso humano capacitado en Relaciones publicas, Responsabilidad, Amabilidad,
Honradez, informacion sobre precios, paquetes promocionales, detalles de la

empresa, entre otros.



15. Aproximadamente ¢ Cuanto es el precio de sus servicios por habitacion?

Objetivo: Conocer el valor aproximado de los servicios de hospedaje que se
cobra a los clientes.

| CUADRO N2 15 |

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Sencilla de $20 a $23 8 18%
2 Sencilla de $24 a $27 25 55%
3 Sencilla mas de $27 12 27%

Total Sencillas 45
4 Doble de $25 a $27 7 16%
5 Doble de $28 a $30 25 55%
6 Doble mas de $30 13 29%
Total Dobles 45
7 Triple de $27 a 30 6 14%
8 Triple de $31 a $34 29 64%
9 Triple més de $35 10 22%
Total Triples 45
10 Familiar de $30 a $34 3 17%
11 Familiar mas de $34 15 83%
Total Familiares 18

Comentario: Para elaborar este andlisis se elaboraron rangos de precios segun el
total de encuestados y se enfocaron los mas significativos. En el caso de las
habitaciones sencillas el 55% dijo que cuestan entre $24.00 a $27.00 el
hospedaje ya sea un dia o una noche. En un mismo tanto por ciento para las
Dobles que cobran de $28.00 a $30.00 y el 64% afirmé que las habitaciones
triples el respectivo costo esta entre $31.00 a $34.00. Una de las habitaciones que
no es comun y que es ofrecida por el 40% de hoteles es la de tipo familiar que es
para cuatro o hasta cinco personas y el costo de este servicio en la mayoria es de
mas de $34.00. Esta informacion servira para disefar las proyecciones de las
entradas de dinero y asi poder elaborar el flujo de efectivo operativo y del

accionista.



16. ¢ Ofrece servicios de guia turisticos?

Objetivo: Determinar la importancia de este servicio hotelero.

CUADRO N2 16
# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si 18 40%
2 No 27 60%
Total 45 100%
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Comentario: El 40% de los hoteles investigados brindan el servicio de guia
turistico, mientras que el restante 60% no lo considera, es decir que los clientes
extranjeros que visitan este Ultimo porcentaje de negocios deben buscarlo por sus
propios medios. Por lo que no se estd aprovechando una forma de ingreso
monetario, ya que este servicio brinda un valor agregado al resto de hoteles y de
esta forma logran posicionarse en el mercado y en la preferencia de los usuarios,
es por esta razdn que se debe tomar en consideracion la idea de brindarlo en el

proyecto que se propone ejecutar.



En esta pregunta contestaron solamente lo que dijeron que ofrecen servicio

de guia turistico.
17. ¢ Cuénto cobra su empresa por el servicio de guia turistico?

Objetivo: Investigar el precio aproximado del servicio.

CUADRO N2 17

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 20 a 25 Délares 9 50%

2 26 a 50 ddlares 6 33%

3 50 a 100 ddlares 3 16%

18 100%
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Comentario: De los hoteles que ofrecen el servicio de guia turistico, el 50%
establecen un precio entre los $20.00 a 25.00 doélares, el 33% de $26.00 a
$50.00 dolares y un 17% de $50 a $100 dolares. Cabe recalcar que los
encargados de hoteles aseguraron que el monto que se cobra a los usuarios por
dicha prestacion depende del destino al que se dirigen principalmente a centros

recreativos en las cercanias de la capital. Con base a esta informacion se pueden



crear diferentes rutas turisticas para estimar los diferentes costos a incurrir y el

margen de ganancia que se obtendria de este servicio.

18. Generalmente ¢Cree usted que su hotel es recomendado por sus

clientes?

Objetivo: Determinar si los encargados de Hoteles conocen la satisfaccion del

cliente por el servicio prestado.

] CUADRO N2 18 \

# de Respuestas Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 Si 45 100%
2 No 0 0%
Total 45 100.00%

El 100% de las unidades de andlisis estudiadas consideran que los usuarios
recomiendan el hotel donde se hospedan, por tal razon se esmeran en dar el
mejor servicio a quienes frecuentan el lugar, ya que de esta manera se logra que
un cliente satisfecho sea quien divulgue su experiencia a los posibles
consumidores, por ese motivo se debe tener una excelencia en el servicio
brindado por el personal como también que las instalaciones estén en Optimas

condiciones.



d.

Entrevista a Directora Ejecutiva de ALFALIT El Salvador

Nombre: Lic. Tomasa Moran de Montano Edad: 44 afnos

Cargo: Directora Ejecutiva de ALFALIT

Fecha: 14 de Abril de 2015 (2:30pm) en la instalaciones de ALFALIT El Salvador.

1.

¢, Cudles son las razones principales por las que los clientes se hospedaban en
la casa de huéspedes?

La mayoria de las personas que se alojaban en las instalaciones eran miembros de
Delegaciones extranjeras y en segunda instancia trabajadores pertenecientes al sector
de Gobierno y de ONG. Entonces se puede decir que los usuarios de la casa de
huéspedes contrataban los servicios por motivos de trabajo.

¢Con que frecuencia visitaban los clientes la casa huésped?
Si se habla de delegaciones extranjeras eran mensuales las visitas, pero si de ONG’s
o0 instituciones de Gobierno, siempre permanecia ocupado, era a diario. En resumen

se puede decir gue la afluencia era constante.

Ademas de hospedaje ¢Por qué otros servicios contrataban locales en la casa
huéspedes y con qué frecuencia lo hacian?

A menudo las instituciones de Gobierno y ONG’s contrataban las instalaciones de la
casa de huéspedes semanalmente para realizacién de reuniones, capacitaciones de
trabajo, estas se hacian en el transcurso del dia y no se hospedaban, ademas del

alquiler del local también adquirian el servicio de alimentacion.

¢Para cuantas personas normalmente se contrataban estos servicios

adicionales?

Esto dependia del tipo de institucion, como ya se ha mencionado anteriormente,
muchas delegaciones tenian miembros de hasta 20 personas, y muchas entidades,

reservaban con una cantidad mayor a 30 personas.



¢Cual era el promedio de dias que sus clientes se quedaban en la casa
huésped?

Las personas que visitaban la casa huéspedes si eran delegaciones extranjeras
generalmente se alojaban de 3 a 5 dias, mientras que ONG’s o Instituciones
gubernamentales, adquirian el servicio por un dia o extendiéndose a dos dias,

solamente cuando habia congresos, o talleres, reservaban el local por mas de 5 dias.

¢,De qué manera realizaban sus clientes las reservaciones?

De manera general era por teléfono, y otras veces personalmente, pero de cualquiera
de las dos maneras, siempre se tenia que hacer una reservacion cancelando como

anticipo el 50% del costo.

¢ Qué caracteristica considera usted que es mas importante a la hora de que un

cliente realice una reservacion?

A la mayoria de los usuarios le gusta recibir informacion sobre el servicio que se
brinda, por ejemplo los precios, promociones, entre otros. Ademas de los valores
agregados que brindaban las instalaciones, como internet, tamafio y mobiliario

disponible de las habitaciones, entre otras.

¢, Cudl era el medio por la que daba a conocer los servicios que brindaba?

A los servicios de la Casa Huésped nunca se le hizo publicidad por ningin medio
(internet, radio, revistas, entre otros), lo que utilizabamos era la publicidad verbal, ya
que los clientes que llegaban eran ellos mismos quienes lo recomendaban con otras

instituciones o personas, y asi conocer de los servicios que ofreciamos.

¢ Qué tipo de habitaciéon era la mas demandada en su casa de huéspedes?

Solo se contaba con 14 habitaciones 10 sencillas y 4 mdltiples, y las mas demandadas
eran las sencillas, aunque cuando ya no se daba abasto por la magnitud de clientes
en las instalaciones se ocupaban las multiples como sencillas si el cliente estaba de

acuerdo.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢, Qué tipo de servicios adicionales al hospedaje brindaban?

En las instalaciones de la casa huésped se ofrecia el servicio de comida en ocasiones
cuando se negociaba con los clientes, esto significaba un costo adicional al del

hospedaje, ademas se brindaba el servicio de Internet, Television abierta y radio.

¢ Cual era el precio por sus servicios brindados?
El precio por la estadia en la casa de huéspedes era de $13.00 al dia, no incluia
comida. Y este era el precio ya sea se hospedaba en las habitaciones individuales o

en las multiples que eran para mas de 2 personas.

¢Le gustaria que su nuevo hotel brindara el servicio de guia turistico?
Si, seria bueno.
¢, Qué categoria le gustaria que sea el nuevo hotel?

La idea es que el nuevo hotel sea de tres estrellas, que cuente con instalaciones méas
grandes y mayor comodidad para los clientes, con un mayor numero de habitaciones.

¢Considera que la nueva ubicacion del hotel sera clave para sus clientes? ¢ Por

qué?

Si es clave y esencial estar ubicado en lugar estratégico, que los usuarios puedan
llegar facilmente, y también estar cerca de centros comerciales, hospitales o

instituciones que en algiin momento les pueden ser utiles.

Segln su experiencia, ¢ Cudles son los atributos por lo que los clientes escogen

un hotel para alojarse?

La directora ejecutiva manifestd, que la atenciéon que se les brinda es la principal
razon por la que los clientes escogen hospedarse en los diferentes hoteles, en el caso
de la casa huésped siempre se brindé un servicio de calidad y de hacer sentir al
visitante como si estuviera en casa, en un ambiente de paz, armonia, respeto, paz y

confianza.



e. Formato Encuesta a Turistas que ingresan al Pais via terrestre.

Objetivo: Identificar las preferencias de los turistas al momento de proceder a
seleccionar un lugar de hospedaje para su estadia.

Indicacion: Marque con una “X” las respuestas que considere necesarias, por favor
utilice lapicero azul o negro; no utilice corrector ni otro medio con el cual pueda
afectar la respuesta una vez haya sido seleccionada, por ultimo si necesita ayuda por
favor hablarle a uno de los encuestadores. Muchas gracias.

1. Edad (afios)

21 a 25 afios [ 25 a 30 afios LJ Mas de 30 afios ]
2. Sexo
Masculino [] Femenino []

3. Lugar de procedencia

4. ¢Por qué razén viene a El Salvador?
Turismo []  Trabajo [J Estudio [J Negocios [] Otros

5. ¢Con que frecuencia visita usted a El Salvador?
Diario [] Semanalmente [  Mensualmente [] Trimestralmente []
De 1 a 2 veces al Afio [] 1vezalafio [J

6. ¢Usualmente cuando viene a El Salvador a donde se hospeda?

Vivienda propia [] Hotel [] Parientes  [1 Otros

Si contesto hoteles pase a la pregunta N° 8 en caso contrario pasar a la pregunta N° 7

7. Sien caso usted no tuviera un alojamiento permanente ¢Qué categoria de hotel
le gustaria hospedarse?

Unaestrella [ Dos estrellas [ Tres estrellas [  Otro tipo

8. ¢A qué ciudad o sitio del pais viene a visitar?

San Salvador [] Santa Tecla [] San Miguel [J  Santa Ana[]
Otra



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

En promedio, ¢ Cuéntos dias permanece en El Salvador cada vez que lo visita?

1a3dias [] 4a5dias [] Mas de 5dias [

Disculpe, ¢Con quién viaja frecuentemente?
De forma individual [] Grupo Familiar (] Socios [ ] Compafiero [] Otros

Si es que viaja solo, pasar a la pregunta 12, de lo contrario continuar a la n® 11.

¢,Con cuantas personas viaja normalmente?
l1a2 [] 3a4d [] Masde 4 []

¢ Usted ya ha realizado con anterioridad por diferentes medios reservaciones en
algun hotel?

Si 0O No [J
Si su respuesta es no pasar a la pregunta 15.
.,Coémo realiz6 lareservacion en el hotel?

Por teléfono [ Pagina web [] Personalmente []

¢, Qué es lo que le interesa al momento de hacer unareservacion?
Rapidez [0  Amabilidad [J Promociones Especiales []

Informacion del servicio disponible [] Otros

¢Le gustaria hospedarse en un hotel tres estrellas?

Si, me gustaria O Talvez [ Me esindiferente [

Si le es indiferente, pase a la pregunta N° 18

¢En dénde prefiere la ubicacién de un hotel tres estrellas para que Ud. pueda

elegirlo?

Zonarural [] Zona urbana [] Cerca de lugares turisticos []



17.

18.

19.

20.

21.

Otros

¢Cudl es el atributo por el cual elige un hotel tres estrellas para hospedarse?

A) B) C)

D) E) F)

Cuando realiza viajes, ¢Por qué medios se entera de los diferentes tipos de
hoteles que estan disponibles?

Periédicos o revistas [1  Anuncio internet[]  Valla publicitarial] ~ Amigos [J

Otros

¢ Qué tipo de habitacién elegiria para hospedarse?

Sencilla [l
Acomodacion doble [
Acomodacion Mdltiple []
Suite
Otras

¢ Qué tipos de servicios ademas del de hospedaje necesita que le brinden?
Margue las que considera necesarias.

Servicio de alimentacién al cuartos []
Venta de Artesania
Caja Fuerte
Actividades recreativas
Internet

Television por cable
Piscina

Lavanderia

Parqueo

Discoteca

Transporte

Otros

(o o

¢Considera usted qué el personal de servicio influye en la adquisicién de un
servicio de hospedaje?

si O wNo 0O ¢Por qué?



22. Aproximadamente ¢ Cuénto es su ingreso mensual?

$100 a $300 [
$300a$500 [
$500 a $800 [
$800 a $1000 [
Més de 1000 [

A partir de esta pregunta se hara a los que se hospedan en cualquier categoria de hotel.

23. Aproximadamente ¢ Cuanto gasta en alojamiento diario?

5 a 20 délares [] 21 a 50 ddlares [] 51 a 100 délares [] Mas de 100 délares [

24. ¢ Cuénto cree usted que costaria el hospedaje en un hotel tres estrellas?

20 a 25 délares [1 26 a 50 délares] 50 a 100 délares L] Mas de 100 délares [

25. ¢Le gustaria que el hotel donde se hospeda contara con servicio de guia
turistico?

si O No [J

Si su respuesta es “si” pase a la pregunta N° 26, caso contrario pasar a la pregunta N°
27.

26. ¢ Cuanto estaria dispuesto (a) a pagar por el servicio de guia turistico?

20 a 25 ddlares [] 26 a 50 délares[] 50 a 100 dolares []

27. ¢ Recomendaria a otros que usen el hotel donde usted se haya hospedado?
si O no O

Favor si respondi6 si 0 no pasar a la siguiente pregunta.

28. ¢ Por qué?




Vii.

Anexo N° 6 Formato Encuesta dirigida a encargados o duefios de Hoteles
en San Salvador

Objetivo: Identificar las formas de oferta que las empresas hoteleras promocionan sus
servicios en el departamento de San Salvador.

Indicacion: Marque con una “X” las respuestas que considere necesarias, por favor
utilice lapicero azul o negro; no utilice corrector ni otro medio con el cual pueda
afectar la respuesta una vez haya sido seleccionada, por ultimo si necesita ayuda por
favor hablarle a uno de los encuestadores. Muchas gracias.

1. Cargo que desempefia dentro del Hotel

2. ¢Por cual de estas razones acostumbran los turistas a contratar los servicios
del hotel que representa?

Turismo [0  Trabajo [0 Estudio [0  Negocios [] Otros

3. ¢Con que frecuencia sus clientes contratan los servicios hoteleros que ofrecen?
Unavezalasemana 0 unavezalmes [I una vez cada tres meses [
Una vez cada seis meses L] una vez por afio []

4. ¢A qué categoria considera usted que pertenece su hotel?

Unaestrella [ Dosestrellas [0  Tresestrellas [ Otra

5. En promedio, ¢ Cuéantos dias de forma mensual se hospeda sus clientes en el
hotel?

1a3diasenelmes [] 4 a 5 dias en el mes[] Mas de 5 dias en el mes []

6. ¢Cuantas personas se hospedan en una sola habitacion?
l1a2 [] 3a4 [ Mas de 4 []
7. ¢De qué formaes frecuente que sus clientes efectien reservaciones?

Por teléfono [ Pagina web [] Personalmente []



8. ¢Cudl de estas caracteristicas son la prioridad del cliente al momento de realizar
una reservacion?

Rapidez O Amabilidad [ Presentarle informacién de ofertas [

Informacion del servicio [] Otros

9. ¢Cree que la ubicacién de su hotel es clave para que las personas hagan
reservaciones?

si [ No [

10. Segun su experiencia, ¢Cuales son los atributos por los que un cliente elige un
hotel para hospedarse?

A). B) C)

D) E) F)

11. ¢Por cuales medios de comunicacién promocionan sus servicios?
Periodicos o revistas [  Anuncio internetl]  Valla publicitaria [1 ~ Socios [

Otros

12. A nivel general ¢Cudl de estas habitaciones es la mas demandada?

Sencilla O
Acomodacion doble  []
Acomodacion Mdltiple []
Suite
Otras

13. ¢ Qué tipos de servicios ademas del de hospedaje brindan? Marque las que
considera necesarias.

Servicio de alimentacién al cuartos []
Caja Fuerte
Actividades recreativas
Internet

Piscina

Lavanderia

Parqueo

Discoteca

Transporte

I o o [



14.

15.

16.

17.

18.

19.

Venta de Suvenir O
Otros

En términos globales ¢Considera usted qué el personal de servicio influye en la

adquisicion de un servicio de hospedaje?

si O no O ¢ Por qué?

Aproximadamente ¢ Cuanto es el precio de sus servicios por habitacién?

Tipo de Habitacién Precio

¢ Ofrecen servicio de guia turistico?

si O No [J

Si su respuesta es No, pasar a la pregunta N° 18.

¢ Cuanto cobra su empresa por el servicio de guia turistico?

20 a 25 ddlares [] 26 a 50 délares[] 50 a 100 dolares []

Generalmente ¢cree usted que su hotel es recomendado por sus clientes?

si O no O

¢JPor qué?




viii.  Anexo N° 7 Célculos y procesos financieros del Proyecto de Inversién

Cuadro No. 1

INVERSION INICIAL: MOBILIARIO Y EQUIPO

ARTICULO | CANTIDAD | precio | ToTAL

HABITACIONES
CAMAS

INDIVIDUALES (incluye mesa de noche, respaldo y tocador) 35 $ 310.00 $ 10,850.00

MATRIMONIALES 3 $ 360.00 $ 1,080.00
TELEVISORES LCD 32° 24 $ 300.00 $ 7,200.00
GUARDA ROPA
SENCILLAS 12 $ 150.00 $ 1,800.00
DOBLES 7 $ 17500 $ 1,225.00
TRIPLES 10 $ 150.00 $ 1,500.00
SILLAS PARA HABITACIONES 41 $ 2500 $ 1,025.00
LAMPARA DE NOCHE 29 $ 1500 $  435.00
ESCRITORIOS PARA HABITACIONES 24 $ 100.00 $ 2,400.00
TELEFONOS 24 S 15.00 $ 360.00
CORTINAS 24 $ 1050 $  252.00
RECEPCION
SILLONES INDIVIDUALES 5 $ 17500 $  875.00
JUEGO SILLONES 5 $ 850.00 $ 4,250.00
SILLAS PARA RECEPCION 2 $ 8000 $  160.00
MOSTRADOR 1 $ 350.00 $  350.00
TELEFONOS 1 $ 1500 S 15.00
COMPUTADORAS 2 $ 725.00 $ 1,450.00
OFICINAS
ESCRITORIOS 5 $ 17500 $  875.00
SILLAS DE ESCRITORIO 5 $ 80.00 $  400.00
TELEFONOS 3 $ 1500 $ 45.00
COMPUTADORAS 5 $ 72500 $ 3,625.00
COCINA
COCINAS INDUSTRIALES 1 $ 1,700.00 $ 1,700.00
LICUADORAS 3 $ 7500 $ 22500
HORNO MICROONDAS 1 $ 80.00 $ 80.00
CUCHILLOS PARA COCINA (DOCENA) 2 $ 3200 $ 64.00
CUCHILLOS PARA COMER (DOCENA) 20 $ 2475 $  495.00
TENEDORES (DOCENA) 20 $ 2650 $ 53000
CUCHARAS ( DOCENA) 20 $ 2200 $  440.00
VAIJILLAS 15 $ 27.00 $  405.00
BATERIAS DE COCINA 4 $ 3500 $  140.00
JUEGOS DE TASAS (DOCENA) 20 $ 2500 $ 50000
JUEGO DE VASOS (DOCENA) 20 $ 1500 $  300.00
CAFETERAS GRANDE (PARA 42 TAZAS) 2 $ 90.00 $  180.00
CAFETERA COCINA 2 $ 5000 $  100.00
REFRIGERADORAS 2 $ 1,200.00 $ 2,400.00
OASIS PARA AGUA $ 100.00 $  400.00
JUEGOS DE COMEDOR PARA CUATRO PERSONAS 10 $ 137.00 $ 1,370.00
SALON PARA CONFERENCIAS
SILLAS PARA SALON CONFERENCIA 100 $ 20.00 $ 2,000.00
PIZARRA 1 $  60.00 $ 60.00
PROYECTOR 1 $ 32500 S 325.00
LAPTOP 1 $ 450.00 $  450.00
MESAS PARA EVENTO 2 $ 150.00 $  300.00
CONSOLA DE SONIDO 1 $ 500.00 $  500.00
LAVANDERIA , SECADO Y PLANCHADO
LAVADORA 2 $ 500.00 $ 1,000.00
PLANCHA 2 $  48.00 S 96.00
SECADORA 1 $ 459.00 S 459.00
MESA PARA PLANCHAR 2 $  40.00 $ 80.00
TOTAL $ 54,771.00




HOJA RESUMEN

PROYECTO: PRESUPUESTO CONSTRUCCION HOTEL POPOL NAH

CUADRO No. 2
ve|  omscupcon [owsofcummel Mot i sarwo | meoommmonk o sl o samoscumonosis | | | o o
1 |Obras provisionales
1.1 {Bodega m? 23 S 20.51 S 47173 | $ 3.80 S 87.40 | S 559.13 0.0025: $ 185.80 | $ 808 S 32.39
1.2 |Instalaciones Electricas sg | 1 | DN $ 138.40 | $ 13840 | $ 138.40 00006 $  4599|$ 4599 % 18439
1.3 Instalaciones Hidraulicas s.g. 1 SETECR)::I;NE S 336.38 | S 33638 | S 336.38 0.0015: $ 11178 | S 111.78 | $ 44816
$ R
2.0 |Terraceria S -
2.5 |Desalojo ™ el $ 35.00 | $ 1,050.00 | $ 1,050.00 00046/ §  34892|$  1163'$ 4663
2.2|Demolicion m2 | 28056 | 000" TEE $ 32.00 | $ 8,977.92 | § 8,977.92 00397 $ 2,98336|$ 1063 $ 4263
3.0 |Trazo S -
3.1 [Trazo de columnas sg | 1| $ 250.00 | $ 250.00 | $ 250.00 00011 $  8308|$  8308' S  333.08
3.2 Trazo de paredes sg. 1 JETEEI’I[:EESNE $ 250.00 | $ 250.00 | $ 250.00 00011 § 8308/ 8308 $ 333.08
$ R
a Estructuras de concreto s )
Armado
4.1 |Zapata Z-1 (0.80x0.80m) m? 293 |$ 102383 :S 2,999.82 : S 32381 S 948.76 | $ 3,948.59 00174 $ 1,31211 1S 447.82 1S 1,795.46
4.2 !Solera SF-1 (0.40x0.20m) m? 1057 |$ 593.98 : S 6,278.37 : S 25.16 | $ 265.94 | $ 6,544.31 0.0289 S 217467 | S 205.74 1S 824.88
4.3 [Tensor (0.20x0.20m) m? 113 |$ 213.54 | $ 24130 S 4015 | $ 4537 | S 286.67 0.0013; $ 95.26 | $ 8430 S 337.99
4.4 [Pedestal (0.35x0.35m) m? 157 |$ 44459 : S 698.01 : $ 13832 | $ 217.16 | $ 915.17 0.0040: $ 304.11 | $ 193.70 1 S 776.61
4.5 |Columna C-1(0.30X0.30m) m? 562 |$ 891.92 : S 5,012.59 : $ 195.83 | $ 1,100.56 | $ 6,113.16 0.0270: $ 2,031.40 | $ 36146 | S 1,449.21
4.6 Viga V-1 (0.20x0.40m) m? 43 S 117653 i S 5,059.08 : $ 34365 | S 1,477.70 | $ 6,536.77 0.0289 $ 217217 | S 505.16 | S 2,025.34
4.7 Viga V-2 (0.20x0.40m) m? 158 |$ 1,12568 i S 1,778.57 | $ 307.27 | S 48549 | S 2,264.06 0.0100: $ 752.35 | S 476.17 | S 1,909.12
4.11 {Losa densa m? 112.26 | $ 14536 | $ 16,318.11 : $ 148.89 | $ 16,714.39 | $ 33,032.51 0.1459: $ 10,976.70 | S 97.78 | S 392.03
4.12 [Losa densa en gradas m? 112 1S 447.85 | S 501.59 | $ 105.15 | $ 117.77 | S 619.36 0.0027.$ 20581 S 183.76 | $  736.76
4.13 {Solera Intermedia m? 9.5 S 670.24 : S 6,367.28 : S 22698 | $ 2,156.31 | S 8,523.59 0.0376: S 2,83239 | S 298.15 | S 1,195.37
4.14 {Solera de Coronamiento m? 268 |S 670.24 i S 1,796.24 : S 22698 | $ 608.31 | 2,404.55 0.0106: $  799.03 | S 298.15 | $  1,195.37
4.15 {Solera de mojinete m? 52 S 670.24 : S 3,485.25 | S 194.46 | $ 1,011.19 | $ 4,496.44 0.0199: $ 1,494.17 | S 287.34 1S 1,152.04
4.16 [Unidn de Pared en Esquina m? 269 |$ 106.81 | $ 28732 | $ 4116 | $ 11072 | S 398.04 0.0018: $ 13227 | $ 4917 | S 197.14
4.17 {Unidn de Pared en Extremo m? 275 (S 100.81 | $ 277.23 ' $ 39.76 | $ 109.34 | S 386.57 0.0017; $ 12846 | $ 4671 S 187.28
4.18 gzif(::addzPared en Junta m? 225 |$ 106.81 | $ 24032 S 4116 | $ 9261 |S 332.93 0.0015; $ 110.63 | $ 4917 1 S 197.14
4.19 {Union de Pared en Junta T m? 455 |$ 812,90 : S 3,698.70 : S 315.00 | S 1,433.25 | S 5,131.95 0.0227. $ 1,70535| S 374.80 | S 1,502.70
5 |Gradas
5.1 [Forjado con ladrillo de obra m 224 1S 360 :S 80.64 : S 294 1S 65.86 | S 146.50 0.0006: $ 4868 | $ 217 S 8.71
5.2 |Barandal metalico m 114 S 38.50 | $ 43890 ' S 840 |S 95.76 | $ 534.66 0.0024: $ 177.67 | $ 15.58 | $ 62.48
5.3 |Pasamanos de madera m 114 |$ 12.80 | $ 14592 | $ 19.40 | $ 221.16 | $ 367.08 0.0016; $ 12198 | $ 1070 | $ 42.90
5.4 {Enchape de huella m 224 |$ 53.40 | $ 1,196.16 | S 558 | S 124.99 | S 1,321.15 0.0058: $ 439.02 | S 19.60 : $ 78.58
5.5 |Enchape de contrahuella m 256 |$ 29.10 i $ 744.96  $ 558 |$ 142.85 | S 887.81 00039 $  295.02|$ 1152 $ 46.20
$ R




6 iParedes
De bl 0.10x0.20x0.401
g |D° Plodue (010¢ ™| ass s 107408 347439 |$ 6.00 [$ 1,941.00 | $ 5,415.39 00239 § 17953 |$ 556 S 2230
Primer bloque
De bl 0.10x0.200.401
6. |D Dlodue (010« ™| e 734 |s 10788 5019.23 |$ 694 |$ 324334 | $ 8,262.57 00365 $ 274565 /S 58815 235
Segundo Bloque
6.3 iDe blogue (0.15x0.20x0.40m) m? 41255 | $ 2147 (S 8,857.45 | $ 6.00 | $ 2,475.30 | $ 11,332.75 0.0501 $ 3,765.87 | $ 913 $ 36.60
6.5 {Repello m? 704.87 | $ 280 :$ 1,973.64 | $ 234 (S 1,649.40 | $ 3,623.03 00160 $ 1,203.93 | $ 171:$ 6.85
6.6 iAfinado m?  2256.56 | $ 038 :$ 857.49 | $ 144 S 3,249.45 | S 4,106.94 00181 $ 1,364.74 | $ 0.60 | $ 2.42
$ -
7 Pisos
Ceramica ti b
7.1 |-eremica tipo samooro m | 50667 [$ 1094 1§ 554297 | $ 15.78 | $ 7,995.25 | $ 13,538.22 00598 $ 449875 % 888 S 3560
(0.30x0.30m)
Ceramica antideslizante tipo 2
72| mboro (0.30x0.30m) m 666 |S 12.04 |$ 801.86 | $ 1578 | $ 1,050.95 | $ 1,852.81 0.0082) $ 61569 924|$  37.06
7.3 {Zbcalos m 356.04 | $ 290 S 1,032.52 | $ 140 | $ 498.46 | S 1,530.97 0.0068 $ 508.74 | $ 143 S 573
7.4 |Encementado sobre piedra m |16 |$ 782 1% 12512 | $ 13.66 | $ 21856 | $ 343.68 00015 $ 11420 |$ 714 'S 2862
cuarta tipo acera
MANO DE OBRAYA
7.5 do tipo san Agustin m? 84 S 18.00 | S 1,512.00 [INCLUIDAEN S 378.00 0.0017, $ 12561 | $ 150 $ 19.50
MATERIALES
s -
8 Estructura de techo y
cubierta
8.1 {Viga Macomber VM-1 8.2 $ 383 S 3141 |$ 170 | $ 1394 | $ 45.35 0.0002| $ 15.07 | $ 184S 7.37
8.2 {PolinC P-1 m 7478 |$ 497 1S 37166 | S 170 |$ 12713 | $ 498.78 00022/ $  16575|$% 2221 8.89
8.5 Cubierta de lamina galvanisa m? 79.23 |$ 6.89 | $ 545.89 | $ 192 | $ 152.12 | $ 698.02 0.0031 $ 23195 | $ 293 S 11.74
8.6 [Cubierta de tejas m? 817 |$ 979 1§ 79.98 | $ 192 |$ 15.69 | $ 95.67 0.0004| $ 3179($ 381 1560
8.7 iCanal de ldmina galvanizada m 66.67 |S$ 6.09 | $ 406.02 | $ 6.42 |S 428.02 | $ 834.04 0.0037| $ 27715 | $ 416 S 16.67
8 | o e delamna m | 685 |$ 190 | $ 13015 | $ 140 |8 95.90 | $ 226.05 00010  7512|$ 110]$ 440
8.9 [Fascia m 85 |$ 134 1S 113.90 | $ 284 % 241.40 | $ 355.30 00016/ $ 11807 |$  139|$ 5.57
8.10 |Cornisa m 85 $ 114 | $ 96.90 |$ 284S 24140 | $ 338.30 0.0015 $ 11242 | $ 1321 $ 5.30
5 -
9 iAcabados
Enchapado d lej
91 ((;‘czoizaz(‘)’) ¢ aaulelo m 34476 |$ 1522 % 5,247.25 | $ 13.96 [$ 481285 | $ 10,060.10 | 00444 S 334297 | 970|$ 3888
9.2 [Pintura de Agua m? 967.86 | $ 188 1S 1,819.58 | $ 0.58 | $ 561.36 | $ 2,380.94 0.0105 $ 79118 | $ 0821 $ 3.28
9.3 {Pintura de aceite m? 1265 |$ 269 S 34.03 |$ 0.68 | $ 8.60 | $ 42.63 0.0002| $ 1417 | $ 112 $ 4.49
9.4 {Bloque visto pintado m? 103.44 | S 269 S 27825 |$ 0.58 | $ 60.00 | $ 338.25 0.0015 $ 11240 | $ 109 $ 4.36
$ -
10 Cielos Falsos
MANO DE OBRA YA
10.1 Tabla Yeso (Sub-contratado) | m? | 127.9 |$ 17.00 | $ 2,174.30 [INCLUIDAEN $ 2,174.30 00096 $ 72252 $ 565 S5 2265
MATERIALES
& S &) S
11 Puertas
Metdlica prefabricada para MANO DE OBRA YA
11.1 |exterior ¢/chapa (1.00x2.10m) | c/u 3 S 264.50 i $ 793.50 |INCLUIDAEN S 793.50 0.0035, $ 263.68 15 878915 35239
P-1 MATERIALES
4 415, MANO DE OBRA YA
11,2 7orn Metalico c/u 1 $ 71875 | $ 718.75 |INCLUIDAEN $ 718.75 00032 $ 23884 | $ 23884 S  957.59
(2.45x2.30m)P-2 MATERIALES
MANO DE OBRAYA
11.3 |Corrediza tipo francesa c/u 3 S 316.80 i S 950.40 |INCLUIDAEN $ 950.40 0.0042, $ 315.82 | $ 10527 i $  422.07
MATERIALES
MANO DE OBRA YA
11.4 {Corrediza tipo francesa c/u 30 $ 42240 | $ 12,672.00 |INCLUIDAEN S 12,672.00 0.0560 $ 4,210.91 | $ 14036 ' $ 562.76
Metali fabricad MANO DE OBRAYA
T A, cu | 1 |$ 15120]$ 151,20 |INCLUIDAEN $ 15120 | 00007|$  5024|$ S024 S 20144
c/chapa (0.70x2.10m) P-6 MATERIALES
fabricada d d MANO DE OBRAYA
11, p'eha ricada de madera /u 28 |$ 17640 |$ 4,939.20 |INCLUIDAEN $ 4,939.20 00218 $ 164130 |$ 5862 S 23502
c/chapa (0.90x2.10m) P-7 MATERIALES
puerta prefabricada de MANO DE OBRA YA
11.8 |madera con chapa 0.60x2.10m| c/u 28 S 14490 | $ 4,057.20 |INCLUIDA EN $ 4,057.20 0.0179) $ 1,34821 | $ 4815 S  193.05
p-8 MATERIALES
111 puerta prefabricada de MANO DE OBRA YA
"” Imadera con chapa 0.75x2.10m| c/u 2 S 181.70 | $ 363.40 |INCLUIDAEN S 363.40 0.0016| $ 12076 | $ 60381 $  242.08
0 p-10 MATERIALES
$ -
12 Ventanas
tipo francesa con perfil de MANO DE OBRA YA
12.1 ;aluminio y vidrio transparente | c/u 28 $ 19.50 | $ 546.00 |INCLUIDAEN S 546.00 0.0024! $ 181.44 | $ 648 S 25.98
30x100cm v-1 MATERIALES
tipo francesa con perfil de MANO DE OBRA YA
12.2 jaluminio y vidrio transparente | c/u 4 S 85.80 | S 343.20 |INCLUIDAEN $ 343.20 0.0015, $ 11405|$ 2851{$ 11431
60x220 cm v-2 MATERIALES
tipo francesa con perfil de MANO DE OBRA YA
12.3 ialuminio y vidrio transparente | c/u 1 S 114.40 | $ 114.40 |INCLUIDAEN $ 114.40 0.0005, $ 38.02!% 38025 152.42
80x220cm v-3 MATERIALES
Bl = $ e
13 |Instalaciones Hidraulicas
131 ;UleRlAPVCAGUAS NEGRAS m 138 $ 835 :$ 1,152.30 | $ 470 |$ 648.60 | S 1,800.90 0.0080, $ 598.44 | $ 4341 S 17.39
13.2 ;U;ENAPVCAGUAS NEGRAS | 1065 |$ 285:$ 3035 |$ 470 |$ 50.06 | $ 80.41 0.0004/ $ 2672 | $ 2511$ 10.06
133 ’(\:‘/:JGA:A(;ONEXIONAGUAS c/u 1 $ 14.14 i $ 14.14 | $ 27.84 | S 2784 1S 41.98 0.0002 $ 1395($ 1395($ EEEE
134 ;U;ENAPVCAGUAS LLuvias | 3201 |$ 235 S 7522 |$ 558 |$ 178.62 | $ 253.84 0.0011| $ 8435S 264 S 10.57
CAJA TRAGANTE CON PARRILLA
135 3212 c/u 3 $ 1144 ;S 3432 |$ 27.84 | S 83.52 1S 117.84 0.0005 $ 3916 | $ 13.05; S 52.33
S o S o




14 |Artefactos Sanitarios
14.1 |LAVAMANOS c/u 3 $ 54.50 | $ 163.50 | $ 26.26 | $ 78.78 | $ 242.28 0.0011} $ 8051 % 2684 $  107.60
14.2 |INODORO c/u 4 $ 115.00 | $ 460.00 | $ 2570 i $ 102.80 | $ 562.80 00025/ $  187.02 | $ 4675 $  187.45
14.3 |[DUCHA c/u 3 $ 29.95 | $ 89.85 | $ 1532 :$ 4596 | $ 135.81 0.0006 $ 4513 $ 1504 S 60.31
14.4 |FREGADERO c/u 1 $ 65.90 | $ 65.90 | $ 25.70 | $ 2570 | $ 91.60 0.0004| $ 3044 1S 3044 S 12204
14.5 |PILA c/u 1 $ 60.00 | $ 60.00 | $ 117.88 | $ 117.88 | $ 177.88 0.0008} $ 59.11:$ 5911 %  236.99
$ = e =
15.0 |Instalaciones Electricas
15.1 |TABLERO GENERAL C/u 1 $ 9.50 | $ 9.50 | $ 42.00 | $ 42.00 | $ 51.50 0.0002| $ 17110 1711 $ 68.61
LUMINARIA ESPECIAL DE
15.2 C/u 15 S 8.00 |$ 120.00 | $ 15.00 ;| $ 225.00 | $ 345.00 0.0015{ $ 11464 $ 764 S 30.64
CIELO FALSO
L ESPECIAL DE
15.3 PﬁRMElgARIA SPECIA C/u 7 $ 795 1S 55.65 | $ 15.00 | $ 105.00 | $ 160.65 0.0007| $ 5338 $ 763 % 30.58
15.4 [TOMACORRIENTE SENCILLO | C/u 4 $ 215 1S 8.60 | $ 15.00 | $ 60.00 | $ 68.60 0.0003| $ 2280 $ 570 % 22.85
15.5 [TOMACORRIENTE DOBLE C/u 12 s 220 1S 26.40 | $ 15.00 | $ 180.00 | $ 206.40 0.0009] $ 6859. % 572 ¢ 22.92
15.6 [INTERRUPTOR SENCILLO Clu 8 $ 215 (S 17.20 | $ 15.00 i $ 120.00 | $ 137.20 0.0006] $ 455 8 570 % 22.85
15.7 [INTERRUPTOR DOBLE Clu 4 $ 345 S 13.80 | $ 20.00 | $ 80.00 | $ 93.80 0.0004| § 3117 8 779 % 31.24
15.8 [INTERRUPTOR TRIPLE Clu 1 $ 395 1S 395 |$ 25.00 | $ 25.00 | $ 28.95 0.0001] & 0628 962 ¢ 3857
15.9 [TOMA PARA TELEFONO Clu 3 $ 0.60 | $ 1.80 |$ 20.00 | $ 60.00 | $ 61.80 0.0003| & 2054 6 685 % 27.45
15.1 [TOMA CORRIENTE TRIFILAR Clu 1 $ 325 S 325 ¢ 20.00 | $ 20.00 | $ 23.25 0.0001] & 727318 773 30.98
15.1 |POLO A TIERRA C/u 3 $ 1250 | $ 3750 | $ 12.00 | $ 36.00 | $ 73.50 0.0003| & 242 5 814 % 32.64
15.1 [TIMBRE Y CHICHARRA C/u 1 $ 205 S 205 | $ 25.00 | $ 25.00 | $ 27.05 0.0001] & 899 8 899 ¢ 36.04
15.1 |mini split c/u 24 1S 44350 | $ 10,644.00 S - 1S 10,644.00 | 10644.0000] 10644.0000 10644.0000. 10644.0000
$ = $ = |8 =
16 |Limpieza
16.1 |Limpieza General s.g. bl i 35 35.00 | $ 35.00 00002($ 1163 § 1163 $ 4663
s -
17 |Oficina de Campo
17.1 |Oficina de Campo c/u :ﬁf&ﬁﬂ:‘g S - 0.0000{ $ - s S e
18 |piscina
18.1|Escabacion m3 1 i 630.00 | $ 9.00 % 864.00 | $ 1,494.00 00066| $ 4946 $ 517 S 1417
18.2 |Forjado de paredes internas  {m2 58/ $ 5.40 | $ 313.20 | $ 11.00 ;| $ 638.00 | $ 951.20 0.0042| $ 316.08  $ 545 S 16.45
18.3 |pintura selladora al interior  |m2 58/ S 6.00 | $ 348.00 | $ 11.00 | $ 638.00 | $ 986.00 0.0044| S 327.65 S 565 S 16.65
18.4 |piso antideslizante m2 96 $ 14.00 | $ 1,344.00 | $ 11.00 i $ 1,056.00 | $ 2,400.00 00106/ $ 79752/ $ 831 $ 19.31
19 |Letrero del Hotel
MANO DE OBRA YA
19.1 |hechura y colocacion ml 5 45 S 225.00 |INCLUIDAEN $ 225.00 0.0010{ $ 7477 S 1495 S 14.95
MATERIALES
TOTAL PARCIAL S 140,242.81 S 73,284.44 | $ 212,393.25
10% DE DESPERDICIO S 14,024.28 S 14,024.28
TOTAL PARCIAL + DESPERDICIO S 154,267.10 S 73,284.44
COSTOS DIRECTOS DE MATERIALES CON EL (10% Desperdicio) + MANO DE OBRA | S 226,417.53 |
TOTAL COSTOS DIRECTOS = C. D. DE MATERIALES + M. O. + OFC. CAMPO (15.58%) | $ 226,417.53|
TOTAL COSTOS INDIRECTOS ( TOTAL COSTOS DIRECTOS X 33.23%) | $ 75,238.55|

| TOTAL CONSTRUCCION PRESUPUESTADO HOTEL POPOL NAH | $ 301,656.08 I




CUADRO No. 3

DEPRECIACION DE EDIFICIO

VALOR $ 301,656.08

VIDA UTIL 20 ANOS

CUOTA DE

DEPRECIACION $ 15,082.80
ANO VALOR DEPRECIACION VALOR FINAL
1 S 301,656.08 | $  15,082.80 | $ 286,573.27
2 $ 286,573.27 | $  15,082.80 | $ 271,490.47
3 S 271,490.47 | $  15,082.80 | $ 256,407.67
4 S 256,407.67 | $  15,082.80 | $ 241,324.86
5 S 241,324.86 | $  15,082.80 | $ 226,242.06
6 S 226,242.06 | $  15,082.80 | $ 211,159.26
7 S 211,159.26 | $  15,082.80 | $ 196,076.45
8 $ 196,076.45 | S 15,082.80 | $ 180,993.65
9 $ 180,993.65 | S  15,082.80 | $ 165,910.84
10 S 165,910.84 | S 15,082.80 | $ 150,828.04
11 S 150,828.04 | S 15,082.80 | $ 135,745.24
12 S 135,745.24 | S 15,082.80 | $ 120,662.43
13 S 120,662.43 | $  15,082.80 | $ 105,579.63
14 $ 105,579.63 | S 15,082.80 | $ 90,496.82
15 $ 90,496.82 | $  15,082.80 | $ 75,414.02
16 S 75,414.02 | $  15,082.80 | $ 60,331.22
17 S 60,331.22 [ $  15,082.80 | $ 45,248.41
18 S 4524841 | $  15,082.80 | $ 30,165.61
19 $ 30,165.61 | $  15,082.80 | $ 15,082.80
20 S 15,082.80 | $  15,082.80 | $ 0.00

DEPRECIACION $ 42,468.30

TOTAL




DEPRECIACION DE MOBILIARIO Y EQUIPO

VALOR S 54,771.00

VIDA UTIL 2 ANOS

CUOTA DE

DEPRECIACION | S 27,385.50

ANO VALOR DEPRECIACION VALOR FINAL
1 S 54,771.00 | $ 27,385.50 | $ 27,385.50
S 27,385.50 | $ 27,385.50 | $ -
CUADRO No. 4

FINANCIAMIENTO BANCARIO

Valor del Préstamo S 350,000.00
Tasa de interés anual 6.50%
Tiempo afos 10
Cuota de Amortizacidn $48,686.64
ANO SALDO INNICIAL CUOTA INTERESES ABONO AK | NUEVO SALDO
2015 S - S - S - S - $ 350,000.00
2016 S 350,000.00 $48,686.64 | S 22,750.00 $25,936.64 | $ 324,063.36
2017 S 324,063.36 $48,686.64 | S 21,064.12 $27,622.52 | $ 296,440.84
2018 S 296,440.84 $48,686.64 | S 19,268.65 $29,417.99 | S 267,022.85
2019 S 267,022.85 $48,686.64 | S 17,356.49 $31,330.16 | $ 235,692.69
2020 S 235,692.69 $48,686.64 | S 15,320.02 $33,366.62 | $ 202,326.08
2021 S 202,326.08 $48,686.64 | S 13,151.19 $35,535.45 | S 166,790.63
2022 S 166,790.63 $48,686.64 | S 10,841.39 $37,845.25 | $§ 128,945.38
2023 $ 128,945.38 $48,686.64 | S 8,381.45 | $40,305.19 | $  88,640.19
2024 S 88,640.19 $48,686.64 | S 5,761.61 $42,925.03 [ S  45,715.16
2025 $ 45,715.16 $48,686.64 | $ 2,971.49 | $45,715.16 | $ -
Instituciones
Plazos
reguladas
Hasta 1 afio 5.75%
De 1 hasta 3 afios 6.00%
De 3 hasta 5 afnos 6.00%
De 5 hasta 7 ainos 6.25%
De 7 hasta 10 afios 6.50%
De 10 hasta 15 anos 6.75%
De 15 hasta 20 ainos 7.00%
Mas de 20 aiios 7.25%

Incremento tasa

Fuente: Banco de Desarrollo de El Salvador
BANDESAL JULIO 2015




GASTOS DE ADMINITRACION F1JOS

CUADRO No. 5

Concepto G.astt? Cantid?d Total Total Anual
unitario |Requerida| Mensual
Sueldos y salarios
Gerente General $ 750.00 1 $ 750.00 $  9,000.00
Gerente de Mercadeo $ 475.00 1 $ 47500 $  5,700.00
Gerente de Planta $ 500.00 1 $ 500.00 $§ 6,000.00
Contador $ 425.00 1 $ 42500 $ 5100.00
Recepcionista S 450.00 3 $ 1,350.00 $ 16,200.00
Ordenanza $ 260.00 3 $ 78000 $ 9,360.00
Secretaria $ 350.00 2 § 700.00 $  8400.00
Cajeros $ 300.00 2 $ 600.00 $  7,200.00
Primas de seguro $ 10,000.00
Honorarios S 200.00 S 2,400.00
Vidticos S 30000 S 3,600.00
Servicio de TV cable $ 12500 $  1,500.00
Internet $ 100.00 $  1,200.00
Agua $ 40000 $  4,800.00
Teléfono $ 30000 $ 3,600.00
TOTAL GASTOS DE ADMINITRACION F1JOS S 94,060.00
GASTOS DE VENTA FLJOS
CUADRO No. 6
Concepto G.astc? Cantid?d Total Total Anual
unitario |Requerida| Mensual
Sueldos y salarios
Gerente de Alimentos y Bebidas $500.00 1 $ 500.00 $§ 6,000.00
Ama de llave $260.00 5 $ 1,300.00 ¢ 15,600.00
Cocineros $300.00 2 $ 600.00 $  7,200.00
Meseros $260.00 2 $ 52000 $§ 6,240.00
Camareros $260.00 3 $ 78000 $ 9360.00
Encargada de Lavanderia $260.00 4 $ 1,040.00 ¢ 12,480.00
TOTAL GASTOS DE VENTA $ 56,830.00




GASTOS DE ADMINITRACION VARIABLES

CUADRO No. 7
Total
Concepto Total Anual
Mensual

Papeleriay atiles de oficina $ 175.00 | $ 2,100.00
Aseo vy limpieza de local S 150.00 | S 1,800.00
Mantenimiento y reparacion del edificio S 175.00 | S 2,100.00
Energia Eléctrica S 450.00 | S 5,400.00
TOTAL $11,400.00
OCUPACION HOTELERA 60%
TOTAL GASTO DE ADMINISTRACION VARIABLE S 6,840.00

GASTOS DE VENTAVARIABLES

CUADRO No. 8
Total
Concepto Total Anual
Mensual

Insumos de cafeteria S 170.00 | S 2,040.00
Insumos de cocina S 400.00 | S 4,800.00
Lavanderia $ 325.00 | $ 3,900.00
TOTAL $10,740.00
OCUPACION HOTELERA 60%
TOTAL GASTO DE ADMINISTRACION VARIABLE S 6,444.00




Anexo N° 8 Ubicacion y detalles del terreno propuesto por el Grupo de
Investigacion

Detalles de la compra del terreno.

Precio $220,000.00

m2 de construccion: 300

Tamafio del Lote en m2: 920

El terreno esta a la venta y el aviso se encontro en la pagina www.encuentra24.com

Detalles y descripcion del Terreno

Es de tipo rustico residencial con un area total de 1,318.44 v2 con un area construida de
300.76 m2, la cual es una casa con cuatro cuartos, cuatro bafios y una habitacién adicional
que se puede utilizar como sala. Para la construccion del nuevo hotel se demolera esta
edificacidn, en el presupuesto de inversion inicial estd incluido este costo adicional.
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