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RESUMEN

La Hosteria Ecoldgica Parraiso ofrece descanso ilimitado con un toque de aventura. Por
medio de cabafias ecoldgicas y amplias zonas comunales, ambas adaptadas para el acceso
de mascotas, “open bar’’/restaurante, y su principal atractivo “Parrahosting”. Se dirige a
familias, parejas y turistas de todo el pais en una de las playas mas extensas y atractivas del

Ecuador.



ABSTRACT

Parraiso Ecological Inn offers unlimited rest with a touch of adventure.
With pet friendly ecological bungalows and large communal areas, open bar/restaurant, and
its principal attractive “Parrahosting”. Parraiso is directed to families, couples and tourists

from the entire country in one of the most beautiful beaches in Ecuador.
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INTRODUCCION

La costa ecuatoriana es una de las maravillas mas atractivas que tienen el pais. Existe
una gran variedad de playas que han logrado mantener sus raices, flora y fauna a pesar del
avance en construccién y turismo que existe en las playas mas pobladas. Un ejemplo de esto
es la playa Cojimies, que por su particularidad geografica no ha desarrollado un acceso
directo y facil para la disposicion masiva de servicios urbanos; y la convierte en un escenario

adecuado para el emprendimiento del proyecto planteado en este trabajo de titulacion.

En este contexto, La Hosteria Ecoldgica Parraiso tiene el proposito de salvaguardar
las raices de playas como Cojimies mediante la innovacion en tendencias de turismo y
proteccion de la naturaleza. Presentando una forma diferente de disfrutar las vacaciones de
los turistas que visitan esta zona donde los principales protagonistas seran la naturaleza,

cultura y las personas aledafias.
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CAPITULO |

1. CONTENIDO

1.1.Introduccién:

En el siguiente se desarrolla la esencia del proyecto que va ligado al turismo
comunitario y la tendencia de compartir espacios con la naturaleza. Para esto se realiza un
primer acercamiento con el grupo objetivo de la hosteria asi mismo con una breve
investigacion de las tendencias actuales de turismo y un analisis de atributos de la posible

competencia.

1.2.Justificacion:

Parraiso presenta dos conceptos diferenciadores como su principal valor agregado: 100%
pet friendly y turismo comunitario. A diferencia de otras hosterias que admiten mascotas, en
este lugar se ofrecen soluciones para que la estadia de viajeros con mascotas sea mas sencilla.
Como, por ejemplo, la existencia de un corral general, patios privados en cada cabaia,
personas capacitadas para cuidar a sus mascotas, seccion de comida para mascotas y seccion
de cuidado de mascotas.

Por otro lado, Parraiso ofrece un espacio de intercambio cultural al introducir una persona
nativa de la zona en las vacaciones de los inquilinos para compartir experiencias propias en
sus alrededores. El fin es brindar comodidad a sus visitantes y que puedan conocer a

profundidad la cultura del lugar que visitan.
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1.3.Andlisis del Macro Entorno:

El valor diferenciador de la Hosteria Parraiso consiste en 2 tendencias innovadoras que
motivan a los turistas nacionales e internacionales a visitar sus instalaciones: a) las diversas
campafas de adopcion y cuidado de mascotas callejeras que han logrado una conciencia en
jovenes y familias ecuatorianas hacia un comportamiento de proteccion y respeto por sus
mascotas; y, b) el nuevo modelo de turismo “Parrahosting” que promueve el intercambio
cultural y un conocimiento a profundidad de la zona visitada.

Segun estudios realizados por el INEC, para el 2018 la poblacién de perros callejeros en
Quito seria de 122.880, cifra que ha venido aumentando de manera importante desde los
altimos afios (EI Comercio, 7, 2018). Hablamos de un problema ambiental que tiende a
replicarse en todas las grandes ciudades del Ecuador y ha llamado la atencién de las
autoridades y empresas privadas para llevar a cabo campanas e iniciativas que logren reducir
estas cifras.

Un ejemplo de estas es la campana “Patitas Azules” que fue desarrollada hace mas de
15 afos por Verdnica Boguiia como respuesta al contexto antes mencionado (Sanchez, 2013).
La campafia consiste en la alianza con entidades privadas y publicas para realizar campafas
de concienciacion del cuidado adecuado de mascotas, esterilizacion, educacion a hogares,
etc. Ha sido una de las iniciativas mas impactantes en el Ecuador pues ha logrado cambios
en la ciudadania como la modificacion de sefialética en 24 puntos de alto trafico con letreros
y dibujos sobre la calle con el slogan “déjalos cruzar” (El Comercio,2019) o la participacion
del Municipio de Quito en micro campafias para adopcién mediante el uso de medios
digitales o activaciones en eventos publicos; mediante alianzas con veterinarias para la

entrega de mascotas vacunadas, esterilizadas, desparasitadas y educados (El Universo, 2020).
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Como resultado, hoy podemos hablar de una cultura o comportamiento de cuidado y
proteccion para los animales abandonados.

“Los turistas buscan experiencias de vida” (Axon, 2018, 6). Un estudio realizado por
Axon Marketing & Communications en 7 paises de América Latina y a mas de 350 agencias
turisticas, determinaron que los viajeros en la actualidad buscan lugares donde puedan
aprender acerca de la cultura de un territorio y buscan experimentar de cerca la realidad de
los lugares que visitan. Con un 22% de decisiones por historia y cultura, 25% naturaleza,
23% aventura 'y 18% gastronomia (Axon, 2018, 6).

Parraiso ofrece instalaciones “Pet Friendly” para promover el cuidado de las mascotas en
las familias y jovenes ecuatorianos, promoviendo la inclusion de estos seres en el nacleo
familiar. Por otro lado, con su servicio “Parrahosting” se busca fomentar el intercambio
culturar mediante la inclusion de una persona nativa durante las vacaciones de los viajeros
con quienes podran visitar atracciones gastrondémicas, naturaleza, aventura y cultura muy

propias de la zona.

1.4.Definicion del grupo objetivo

Clientes principales: Hombres y mujeres de 25 a 60 afios de clase media-alta y alta que
estén dispuestos a vivir experiencias innovadoras y a convivir con mascotas, naturaleza y
gente de la zona.

Clientes suplementarios: Hombres y mujeres de 25 a 60 afios de diversos paises quienes
viajen especificamente por turismo, en basqueda de conocer distintas culturas y experiencias.
No — Clientes: Hombres y mujeres de clase media-baja y baja 0 menores a 25 afios que no

estén abiertos a compartir con mascotas o personas de la comunidad.
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1.5.Insights del grupo objetivo

Para determinar las percepciones o puntos clave del grupo objetivo de Parriso, se ha
llevado a cabo 4 entrevistas personales por cada segmento de clientes explicados en la
definicion del grupo objetivo. He querido resaltar un insight clave encontrado por grupo
objetivo con el fin de direccionar el proposito central de Parraiso.

En la entrevista con Andrea Cortez, madre casada de 30 afios de clase media-alta que
vive recientemente en Quito y toda su infancia y adolescencia en Guayaquil, se identificd
una oportunidad para que la hosteria pueda retener a su grupo objetivo a largo plazo. Pues
para Andrea, si bien es amante de las mascotas y esta de acuerdo con que las familias puedan
compartir tiempo con ellas en sus viajes, la limpieza y presentacion del lugar donde quiere
hospedarse debe ser siempre impecable como factor de decision entre varias hosterias e
incluso razon para que vuelva a la misma (Cortez, 2020). Definitivamente, Parraiso debe
buscar la manera de siempre mantener una limpieza impecable para sus huéspedes siendo
este un lugar 100% pet friendly y ecoldgico.

Por otro lado, en la entrevista con Steve Dalton, padre casado de 58 afios de clase alta
que vive en Fort Mayers, Estados Unidos, se comprob6 una fortaleza en la hosteria Parraiso,
la cual debe ser utilizada como herramienta de marketing al momento de promocionar el
servicio de “Parrahosting”. Pues, para Steve, quien a propoésito realiza varios viajes turisticos
a distintos paises en el afio, el principal factor de decision para hospedarse en sus viajes es la
facilidad que pueden brindar sus destinos para que €l no se tenga que preocupar por rutas,
mapas, distracciones, restaurantes, etc. Steve pagaria mas por una hosteria donde él no tenga
que planear su vacacion (Dalton, 2020). “Parrahosting” debe venderse como un concepto de

turismo eficiente comunitario como su principal valor agregado para extranjeros y locales
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gue no conozcan sus destinos turisticos y busquen en una hosteria el servicio que les facilite
opciones y guianza personalizada para que su estadia sea mas grata y llevadera.

Finalmente, en la entrevista con Mery Caicedo, madre divorciada de 43 afios de clase
media-alta que vive en Quito, se identificd una amenaza para que Parraiso pueda acceder a
un mayor alcance en el mercado y por ende mejorar su reputacion y flujo inmediato de caja
para cualquier circunstancia. Para Mery uno de los defectos y razones por las cuales no
escogeria un lugar, es la presencia de mascotas durante espacios familiares como es el
almuerzo, juegos, entre otros. Ella asegura que los perros deben tener su espacio y por higiene
no deberian compartir los mismos momentos que una familia; que sin embargo ella conoce
muchos lugares muy atractivos a su gusto que admiten mascotas. Si bien, el grupo no-
clientes, son personas que prefieren no convivir con mascotas, Parraiso debe aprovechar la
posible venta a este grupo mediante la creacidn de lugares o espacios disefiados para personas

que no se sientan cémodas con la presencia de mascotas.

1.6.Definicion de la oportunidad

Actualmente el acceso a la tecnologia sin duda es una ventaja para los viajeros, pues con
un solo click pueden acceder a mapas, lugares de atraccion, restaurantes populares, en fin,
opciones validadas por otros turistas o simplemente un buscador que prioriza a empresas que
pagan por estar primeros. No obstante, y especialmente en la costa ecuatoriana, muchos
lugares no cuentan con cobertura maévil y por otro lado suelen presentar rutas poco visitadas
0 en mal estado que llegan a considerarse como peligrosas.

La oportunidad de Parraiso se basa en comprometer y capacitar a personas nativas de la

comunidad mas cercana para que trabajen como guias personalizados durante toda la estadia
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de los viajeros. De esta manera las personas no deben preocuparse por planificar sus

vacaciones y tampoco sentir desconfianza por los lugares desconocidos en la zona.

1.7.Anélisis de la competencia

En la costa de Manabi existen varias hosterias, complejos y hoteles turisticos que ofrecen

comodidades para los turistas nacionales e internacionales en sus vacaciones.
Especificamente en la zona de Cojimies se puede encontrar 2 tipos distintos de hospedaje: a.
hosterias ecoldgicas frente al mar, y b. conjuntos residenciales privados frente al mar. Ambos
representan una competencia para Parraiso por el concepto ecoldgico amigable con la
naturaleza o por el concepto de comodidad y exclusividad frente al mar.
Parraiso propone unir los conceptos mencionados en el apartado anterior para presentarse
como una opcion nueva o distinta a las ya existentes en la zona. De tal manera, que pueda
presentar un enfoque diferenciador y alcanzar grupo objetivo distinto e introducirse en el
mercado como un nuevo concepto de turismo comunitario.

A continuacion, un breve resumen de las principales competencias y sus atributos.

Tabla 1 Andlisis Competencias

Competidor
Atributo

Ubicada en Canoa, Manabi a una hora y
Canoa Beach Hotel media de Pedernales, media hora de Jama.
Acabados presentan una mezcla de estilo
ecologico y moderno.

Admiten mascotas.

Restaurante abierto al publico.

Acceso directo a playa privada.

Piscina y parqueadero privado.




20

Accesos a publico extranjero especialmente
de Estados Unidos en vista de que su
administrador es un jubilado de este pais.
Precio: 50 USD por persona/noche

Cocosolo Lodge

Ubicada en Cojimies, Manabi a 20 minutos
de Pedernales y 30 minutos de la comunidad
Cojimies.

Admiten mascotas.

Accesos directo a la playa.

Piscina amplia publica.

Restaurante con comida local.

Zona de camping.

35 USD por persona/noche

Jama Campay

Ubicada en Jama, Manabi a 30 minutos de
Pedernales y 1 hora de Canoa.

Conjunto residencial privado.

Acceso directo a playa privada.

Piscina privada.

Parqueadero privado.

45 USD por persona/noche

Canaveral

Ubicada en Cojimies.

Admiten mascotas.

Hospedaje con concepto “self service”.
Salida directa al a la playa.

25 USD por persona/noche

La Playa Lodge

Ubicada en Cojimies.

Tipo Hotel

Salida directa a la playa
Piscina Privada
Parqueadero Privado

30 USD por persona/noche
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CAPITULO II:

2. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

2.1.Introduccion:

Por medio de una investigacion cualitativa y cuantitativa, a continuacion, se detalla
los atributos Unicos de Parraiso y se aterriza en un mercado mas concreto y medible al cual

estaran enfocados sus beneficios.

2.2.Propuesta de valor:

Parraiso te brinda la oportunidad de convertir tus vacaciones en un intercambio
cultural de corto plazo. Sin necesidad de ir tan lejos, ubicada en Cojimies, Manabi; nuestra
hosteria ecoldgica te permite integrar a un miembro de la comunidad en tu estadia para vivir
un turismo comunitario, mientras tu y tus acompafantes o mascotas disfrutan de la mejor

comodidad frente al mar.

2.3.Disefio de la investigacion:

2.3.1. Objetivos de la investigacion.
. Conocer cuéles son los factores que permiten al grupo objetivo de Parraiso escoger
un destino turistico.
. Conocer cuales son los puntos negativos por los cuales el grupo objetivo de Parraiso
no escogerian un destino turistico.
. Establecer un rango de precios razonable para todos los servicios que ofrece Parraiso.
. Definir la relevancia de los atributos que ofrece Parraiso segln el punto de vista de

Su grupo objetivo.
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2.3.2. Plan de investigacion.

Parraiso esta enfocada a un grupo objetivo pequefio y diverso, dentro de todos los posibles
grupos que existen en el sector turistico del Ecuador. A raiz de esto, se planifica realizar una
investigacion cualitativa para profundizar las percepciones y sensaciones del cliente final, y
cuantitativa para recopilar datos que permitan tomar decisiones de forma.

Para la investigacion cualitativa se propone realizar entrevistas a profundidad a un
grupo entre 10 a 15 personas de los clientes principales, suplementarios y no-clientes de
Parraiso. Con un total de 8 preguntas de desarrollo que siguen un orden cronoldgico y de
relevancia para establecer una conversacion con los grupos mencionados; las preguntas que
se plantean son las detalladas en el Anexo 1.

Para la investigacion cuantitativa se propone realizar una encuesta digital a una muestra de
125 personas sin discriminar ningn grupo objetivo. Con un total de 6 preguntas de respuesta
rapida que permita recopilar datos econémicos y sociales para la toma de decisiones en el
desarrollo del proyecto. Las preguntas que se plantean son las detalladas en el Anexo 2.

Los resultados finales seran recopilados para establecer conclusiones abiertas a profundidad
para determinar los factores de caracter especifico que permitan resaltar o modificar los
atributos unicos de Parraiso. De igual manera, se establecera conclusiones de caracter general
mediante el analisis de datos que permitan resaltar o modificar los atributos mandatorios y

de valor agregado.
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2.4.Ejecucion de la Investigacion:

Se realizaron las encuestas y entrevistas a profundidad en el mes de enero de 202
utilizando herramientas digitales como Google Forms, Whatsapp, correo electronico y
Ilamadas telefonicas, tomando en cuenta la emergencia sanitaria mundial y sus consecuencias
especificamente en Ecuador.

Por un lado, las encuestas se realizaron a un grupo de 126 personas de 18 a 75 afios de todos
los estratos socio-econdmicos en el pais. Fue difundida a través de medios digitales con una
recepcion positiva ya que las respuestas se recopilaron en 48 horas con resultados concretos
y completos para un correcto analisis.

Por otro lado, las entrevistas a profundidad se realizaron a un grupo de 15 personas de 25 a
50 afios de estrato socio-econdmico medio y medio-alto en el pais. En primera instancia, las
personas no se presentaron receptivas para realizar la entrevista de manera presencial debido
al rebrote de Coronavirus en Ecuador. Por esta razon, se opt6 por utilizar llamadas telefénicas
o videoconferencias y en varios casos se dejé como constancia un documento con firma

electronica.

2.5.Resultados de la Investigacion:

El 52.8% de las 127 personas encuestadas pertenecen al rango de edad entre 25 a 35
afios; de igual manera la poblacion restante pertenecen a edades superiores a este rango. Por
lo tanto, confirmamos que el grupo objetivo de Parraiso son personas que ya culminaron sus
estudios universitarios y generan sus propios medios economicos. Lo cual es un factor
importante del negocio, en vista de que la hosteria necesitard cubrir algunos gastos
importantes como comida, limpieza, mantenimiento, instalaciones y servicios disponibles;

para esto su precio estara dentro de un rango medio-alto (pregunta 1, Google Forms).



24

La mayoria de los encuestados prefieren pasar sus vacaciones en la costa y
especificamente en Manabi (pregunta 2 y 3, Google Forms), por lo que determinamos que la
tendencia a escoger este lugar es mucho més accesible que otros lugares similares en
Ecuador. De la misma manera, el publico se muestra indefinido entre hospedarse en Hoteles,
Hosterias y Airbnb (pregunta 4, Google Forms), por lo que no existe una amenaza por parte
de estos sustitos en el turismo ecuatoriano. Simplemente, el publico esta de acuerdo en que
el lugar donde quieren hospedarse debe contar con restaurante, areas limpias y amplias,
acceso a internet, seguridad y que admitan mascotas (Entrevistas a profundidad, 2021).

No obstante, ninguno de los encuestados escogid la opcidn de hospedarse en carpa, de tal
manera que la hosteria debe vender este atributo como un servicio adicional mas no una
opcion de hospedaje y de la misma manera no invertir un alto capital en estas instalaciones.

Los 3 beneficios mas importantes para los encuestados, por los cuales escogerian una
hosteria son: 1. Ubicacion frente al mar, 2. Incluye desayuno y 3. Paquetes familiares, por lo
que vemos que los atributos mandatorios se asientan y deberan ser el principal motor de venta
de la hosteria al publico (pregunta 5, Google Forms), pues estos beneficios los encuentras en
la mayoria de hosterias en la costa.

Sin embargo, el siguiente beneficios mas escogido con 37.8% es el atributo tnico “Pet
Friendly”, uno de los principales factores diferenciadores de Parraiso. ““...Para mi, es un valor
agregado que una hosteria sea 100% abierta a esta posibilidad, ya que en la actualidad hay
lugares que dicen ser permitidos para mascotas, pero se cierran a que el animal esté
encadenado a la mesa” (Caicedo, 2021). 10 de las 12 personas entrevistadas estan de acuerdo
con hosterias que admitan el ingreso a mascotas, consideran que para muchos hogares un

perro 0 un gato son parte de su familia y quisieran incluirlos en sus viajes. Definitivamente
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se debe potenciar este atributo e invertir en el mantenimiento e instalaciones que le permitan
ser un lugar amigable con las mascotas.

Por otro lado, el turismo comunitario, uno de los atributos Gnicos més fuertes de la hosteria,
tuvo un alcance de 18.1%. En lugar de replantear este servicio, se debe realizar un plan de
marketing y utilizar campafias de comunicacion para informar al pablico sobre la importancia
del servicio Parrahosting y todos los beneficios agregados que este conlleva. Pues durante la
investigacion cualitativa, todas las personas afirman que “los nativos son conocedores
1doneos de las localidades” (Caicedo, 2021), el turismo comunitario “hacen de las vacaciones
algo enriquecedor” (Yépez, 2021), “la mejor forma de conocer el lugar... nadie conoce mejor
de lo que habla que alguien que ha crecido ahi” (Villacrés, 2021), “es un fomento econdémico
para la zona” (Camacho, 2021), e incluso algunas personas contaron anécdotas en hosterias
del pais donde pudieron experimentar un servicio similar.

El 45.7% de los encuestados estarian dispuestos a pagar 35.00 USD por persona por
una noche en una hosteria con los servicios y ubicacién mencionados anteriormente. De la
misma manera el 37.8% estarian dispuestos a pagar mas. (Pregunta 6, Google Forms). A raiz
de esto, confirmamos que el precio por noche estipulado en nuestro analisis del punto 2.5 es
accesible para el grupo objetivo, inclusive la hosteria podria incrementar este valor para

obtener mas ganancias y continuar con inversiones a largo plazo.

2.6.VVolumen del Negocio:

En Cojimies, Manabi, ubicacion donde se planifica desarrollar Parraiso, encontramos
un tipo de turismo interno. Es decir, consta en la recepcion de turistas ecuatorianos que viajan
a diferentes lugares en el pais (Cusmé, 2014). Pues en un rango de 2 kilometros de playa

encontramos varias hosterias, casas, conjuntos, hoteles y hostales de diferentes variedades y
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accesibilidad econémica que durante todas las temporadas ya sea de costa, sierra u oriente
visitan constantemente los diferentes destinos mencionados.

A raiz de este contexto, se utilizard un estudio realizado por el INEC en el 2011, en
el cual realizaron un censo a un total de 9.744 viviendas en las ciudades de Quito, Guayaquil,
Cuenca, Ambato y Machala para determinar distintos grupos socioecondémicos con relacion
al tipo de vivienda, educacion, economia, bienes, tecnologia y habitos de consumo de cada
uno de los entrevistados. Por medio de este estudio podemos determinar que en el Ecuador
(en 10 ciudades principales: Guayaquil, Quito, Cuenca, Santo Domingo, Machala, Duran,
Manta, Portoviejo, Loja, Ambato, Esmeraldas) habitan un total de 21.000 personas de grupo
social economico medio, medio alto y alto (INEC, 2011), el cual representa el mercado
disponible para la Hosteria Ecoldgica Parraiso.

De la misma manera, si tomamos solo las 5 ciudades principales mencionadas en el
parrafo anterior podemos determinar que el mercado al que podemos servir debido a la
cercania geografica, cultura y factores socio econémicos es un total de 10.500 personas de
estrato social tipo A, By C+ (INCE, 2011).

Por ultimo, si a esta cifra la focalizamos y tomamos solo un nivel socio-econdémico
medio alto y alto (A 'y B), pues obtenemos nuestro mercado alcanzable con un total de 3.800
personas que en sus viviendas el material predominante del piso es de alta calidad y
durabilidad, 2 bafios completos, servicio telefonico convencional, linea blanca instalad de
alta calidad, varios dispositivos tecnoldgicos, al menos 1 vehiculo de uso para el hogar,
internet ilimitado, realizan sus compras en centros comerciales, utilizan alguna pagina social
de internet, cuentan o cursan estudios de nivel superior, los jefes de hogares se desempefian
como profesionales en empresas publicas o privadas con su respectiva afiliacion al seguro

social o seguro privado.
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3. DEFINICION ESTRATEGICA

3.1.Introduccion:

En el siguiente capitulo se propone el modelo de negocio que planea utilizar Parraiso para

poder destacarse y acceder al mercado al que esta enfocado. Para esto se detallas las

estrategias que se plantean utilizar.

3.2.Analisis Sectorial:

Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo en el sector hotelero en

Ecuador, se empleara el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008).

lustracién 1 Analisis Sectorial

1. Nuevos
Entrantes:

Bajo impacto /
nivel de
amenaza bajo.

5.Rivalidad de la

4. Productos industria:

Sustitutos:
Bajo nivel de

Poca variedad. rivalidad.

3. Clientes:

Bajo poder de
negociacion.

2.
Proveedores:

Alto poder de
negociacion.
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El andlisis sectorial determina que la rentabilidad promedio a largo plazo en el sector
hotelero en Cojimies facilmente superaré el costo de oportunidad del capital debido a que
tiene 1 fuerza contraria a la rentabilidad, la cual es poder de negociacién de los proveedores.

El andlisis a profundidad puede verse en el Anexo 3.

3.3.Estrategia Genérica:

El mercado alcanzable de Parraiso segun el enunciado 2.5 “Volumen del Negocio”, en el
capitulo 2, son personas de un nivel socio-econémico medio alto y alto, lo que conlleva en si
cierto grado de exclusividad y diferenciacion en el mercado. A su vez, la hosteria pretende
ofrecer precios competitivos tras la busqueda de la sencillez en todos sus servicios y por
altimo demostrar su esencia por el aprecio a la naturaleza en cada uno de sus detalles. Por lo
tanto, su estrategia genérica es de Océano Azul.

Se pretende buscar y fomentar un mercado diferente a los que actualmente se ofrece en
las distintas facilidades turisticas de Cojimies, manteniendo niveles de tarifas accesibles.
Mediante su servicio “Parrahosting”, incluido en el valor del hospedaje, se enfoca en
personas que busquen un pequefio toque de aventura en su tiempo de descanso frente al mar
rodeado de varios kilometros de playa habitada con palmeras. Pues los inquilinos podran
compartir su estancia con personas nativas de la zona con el fin de intercambiar experiencias,
anécdotas y visitar lugares poco explorados. De la misma manera, sus instalaciones 100%
pet friendly motivan a turistas, que tengan su mente flexible al momento de convivir o
compartir su espacio personal con animales y plantas, visitar la hosteria. Por Gltimo, Parraiso
ofrece también los mismos atributos mandatorios que su competencia como habitaciones

cdémodas y privadas, instalaciones amplias equitativamente distribuidas, piscina, desayuno
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incluido, restaurante, etc., dejandolas como irrelevantes para personas que busquen este tipo

de destinos.

3.4.Posicionamiento Estratégico:

Acorde al anexo 4 y 5 se determina que La Hosteria Ecolégica Parraiso posee mas
ventajas competitivas expresadas en fortalezas como sus instalaciones, servicios y ubicacion
que deberan ser explotadas mediante una constante comunicacion con sus potenciales
clientes. Mientras se precautela el mantenimiento de sus bienes e inmuebles para mantenerse
firme en su filosofia de descanso ilimitado con un toque de aventura. Para esto se propone:
Promocionar su ubicacion remota y rodeada de naturaleza, principal barrera de entrada a la
competencia, mediante el uso de medios digitales para motivar la participacion de viajeros
que busquen exclusividad a precios accesibles.

Establecer una relacion a largo plazo con diversos grupos comunitarios de Cojimies
ofreciendo plazas de trabajo e involucramiento con turistas mediante el servicio
“Parrahosting”, de tal manera que sea posible mitigar el poder de negociacién con grupos
cerrados distribuidores de productos y servicios para la hosteria.

Activar una politica de servicio al cliente 360° mediante la disponibilidad de todos
los servicios en cualquier época del afio, instalaciones en su mejor estado y flexibilidad
economica, con el fin de no fomentar la presion por condiciones y exigencias por parte de
los clientes.

Comunicar y recordar en cada accion, instalacién, evento y colaborador la filosofia
de Parraiso, la cual consiste en que sus visitantes puedan identificar un pedazo de su hogar
en la hosteria con un efimero momento o sensacion de aventura; por ende, mostrar como

irrelevante a los distintos productos sustitutos.
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Capacitar constantemente a los ‘“Parrahosters” (colaboradores y acompafiantes turisticos)
para fortalecer el lanzamiento de un nuevo producto en el mercado turistico de Cojimies, el
cual consiste en el intercambio cultural mientras se descansa en un lugar comodo y exclusivo;

como resultado elevamos la rivalidad frente a la competencia.

3.5.Disefio de Modelo de Negocio:

3.5.1. Segmento de clientes:

Personas que en sus viviendas el material predominante del piso es de alta calidad y
durabilidad, 2 bafios completos, servicio telefonico convencional, linea blanca instalada de
alta calidad, varios dispositivos tecnoldgicos, al menos 1 vehiculo de uso para el hogar,
internet ilimitado, realizan sus compras en centros comerciales, utilizan alguna pagina social
de internet, cuentan o cursan estudios de nivel superior, los jefes de hogares se desempefian
como profesionales en empresas publicas o privadas con su respectiva afiliacion al seguro
social o seguro privado. En sus feriados, vacaciones y tiempo libre buscan y poseen la
facilidad para salir de la ciudad a lugares remotos exclusivos en contacto con la naturaleza,

pero manteniendo su comodidad similar a su hogar.

3.5.2. Propuesta de valor:

La Hosteria Ecoldgica Parraiso consiste en una facilidad turistica que pretende
asemejar la comodidad del hogar con un acceso directo a un ambiente playero, natural y
emocionante. Pues cuenta con habitaciones amplias, privadas y con un pequefio jardin
incluido, varios espacios comunales de entretenimiento y descanso distribuidos por toda la
hosteria con el fin de brindar privacidad a los inquilinos, piscina/jacuzzi para adultos y nifios,
jardin cerrado para mascotas, restaurante/bar 24/7, acceso directo a la playa con varias camas

y chozas para el sol; y su valor agregado mas importante: personal nativo de las zonas
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aledafias que tienen la mision de acompanar a los visitantes para desarrollar un intercambio
de experiencias culturales ya sea dentro o fuera de la hosteria.

Los Parrahosters son personas capacitadas que tienen un rol especifico dentro de la
hosteria como limpieza, cocina, conserjeria, etc. pero a su vez desarrollan una relacion con
los turistas mediante un trato familiar que busca vender a los turistas una experiencia
diferente donde puedan conocerse a si mismos con la participacion en actividades que
conviertan mas entretenida su estadia en una playa del Ecuador. Por ejemplo, una fogata en
el atardecer o noche en la playa con malvaviscos y bebidas mientras conversan e
intercambian historias de la zona con “Enderson”, la persona que les sirvio el desayuno
incluido en la mafiana. Una clase de Surf con “Yolanda”, la recepcionista que les recibio con
solo un saludo a su llegada, acompafiado de un descanso bajo palmeras y camas con batidos
de platano con naranja mientras conversan sobre las distintas atracciones turisticas en
Cojimies. Una excursion con “Rolando”, que limpid la piscina en la madrugada, hacia la “Isla

del Amor” acompafiado de un almuerzo en su hueca favorita en el pueblo.

3.5.3. Canales:

Actualmente por el avance en el uso de la tecnologia en todos los hogares y la
migracion de espacios fisicos por espacios virtuales, los medios para llegar a los
consumidores resultan faciles siempre y cuando se tenga a disposicion un experto en medios
digitales. Los principales canales de comunicacion de “Parraiso” son herramientas digitales
como Instagram, Twiter, Facebook, Whatsapp, Tik Tok y pagina Web. Se propone un
constante envio de contenido didactico que involucre la participacion de los clientes finales

mediante el uso de incentivos para su estadia en la hosteria. De igual manera una presentacion
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divertida, completa e impecable en su pagina WEB con facilidad de pago inmediata, galeria

en vivo y constantes cupones para tarifas y servicios especiales.

3.5.4. Relacion con los clientes y actividades clave:

En Parraiso se pretende generar un ambiente donde gobierne la confianza,
tranquilidad, flexibilidad, comodidad y aventura, valores de la Hosteria. En primera instancia
los clientes al llegar pasan directamente a sus habitaciones, con la tranquilidad de dejar las
maletas en la entrada las cuales seran llevadas a sus cuartos, sin necesidad de realizar ningin
proceso de registro pues el mismo sera electronico previo a su llegada o podréa ser revisado
mas adelante en su estadia. Los visitantes tendran acceso a snacks y bebidas que las podrén
tomar por su propia cuenta con un simple registro electronico para ser cancelados a su salida.
Las horas de desayuno, almuerzo y cena son flexibles y podran tomar estas comidas en
distintos lugares de la hosteria donde tengan mayor comodidad.

Los clientes podran aplicar a registro y salida tardia sin ningin costo ni tramite
adicional y se prepara actividades y espacios complementarios para la brecha de tiempo.
Dentro de su tarifa podran acceder a una actividad de aventura sin costo adicional y a su vez
disfrutar de sus ambientes con abundante naturaleza y libre acceso de mascotas. EI proposito
general es generar espacios en comun con los clientes para fomentar una comunicacion

horizontal con todo el personal.

3.5.5. Recursos clave:
El recurso méas importante de Parraiso es el capital humano, pues como se explica en
la propuesta de valor este es su atributo Gnico. Por lo tanto, todo el personal desde el conserje

hasta el administrador se sometera a capacitaciones para un buen servicio al cliente. La
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experiencia que ellos vendan seréa el recurso intangible mas fuerte para lograr la fidelidad de
Sus visitantes.

El segundo recurso mas importante son los acabados de las instalaciones, pues de
debe brindar un ambiente ecoldgico pero cdmodo a base de estructuras solidas reusables
como pallets y cafia, acompafiado de cojines amplios y fécil de lavar. La mezcla de material
reusable junto con disefios y practicas innovadores brinda un concepto sustentable para todas
sus areas.

Por Gltimo, es importante conseguir un accionista que pueda brindar un buen flujo de

recurso financiero para llevar a cabo el proyecto.

3.5.6. Aliados clave:

El proveedor mas importante seréd la comunidad de Cojimies. Es importante entablar
una relacion a largo plazo que sea de beneficio para ambos grupos. Ellos seran los puntos
clave de contacto con distribuidores oficiales de todo el material y bienes que necesita la
hosteria para existir. De la misma manera, la gente nativa de la zona formara el equipo de
trabajo para la hosteria. Se debe establecer un acuerdo a largo plazo donde se garantice
trabajo estable, bien remunerado, asegurable y de crecimiento para sus competencias en
diversos &mbitos. A cambio se obtiene la fidelidad y motivacion en el trabajo. Por otro lado,
es importante la alianza con un diseflador de interiores especializado en conceptos
sustentables que pueda desarrollar e implementar ideas cdmodas y exclusivas mientras se
salvaguarda la naturaleza. Se debe mantener un acuerdo de confidencialidad para todas sus
ideas.

Con respecto a socios clave para llegar a los clientes, se propone la alianza con

“influencers” en vista de que la principal herramienta de marketing que utilizara la hosteria
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son los medios digitales. Ellos seran participes de varios spots publicitarios utilizando

diferentes aplicaciones captando la atencién del grupo objetivo de la hosteria.

3.5.7. Estructura de costos:

El costo mas importante en el negocio sera el sueldo de sus colaboradores, pues si
queremos diferenciarnos de la competencia y potenciar su valor agregado ‘“Parrahosting” es
importante retener y capacitar constantemente al personal. El objetivo del negocio con
relacién al talento humano es diferenciarse de cualquier otro trabajo con salario basico que
puedan encontrar en otras facilidades turisticas. Los “Parrahosters” por el alcance de sus
servicios y jornadas de trabajo deben acceder a un salario profesional corporativo con todos
los beneficios de ley como: afiliacidén al seguro social, equilibrio vida personal-laboral,
celular, acceso a herramientas tecnoldgicas, descuentos y beneficios al uso de las
instalaciones inclusive por familiares. En este ultimo beneficio, se planea que en temporadas
“bajas” (a pesar de que Parraiso atiende mercado de la costa y sierra para evitar este tipo de
temporadas) serd la época para que los “Parrahosters traigan a sus familias/amigos y puedan
compartir su experiencia de trabajo mediante una estadia corta a un precio mas econémico;
de esta manera evitamos capacidad ociosa en su jornada anual.

Por otro lado, el segundo costo méas importante es el mantenimiento constante de
todas las instalaciones, bienes, inmueble y equipo. Ya que, al ser una hosteria “pet friendly”
que como propodsito debe mantener la comodidad del hogar, se contratard un equipo de
mantenimiento para el material y se deberd invertir en la busqueda de proveedores de material
resistente y comodo.

El primer paso financiero de inversion a largo plazo es la compra del terreno en la

extension de la playa Cojimies. Se debe aprovechar la situacion actual de ubicacion que
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califican a este lugar como acceso dificil y el no contar con todos los servicios de consumo
masivo cerca pues la plusvalia es baja. Es clave localizar un terreno bastante amplio con

ingreso a la playa.

3.5.8. Fuentes de Ingreso:

La principal fuente de ingreso de la hosteria son las reservas de hospedaje por parte
de los viajantes. Pues evidentemente este es su giro de negocio y es lo que mas flujo genera
a la hosteria. Se realizara un esfuerzo por mantener una tarifa estandar y que la misma no se
vea afectada por temporada alta, por otro lado, se espera la recepcion de viajantes de todo el
Ecuador de esta forma se contrarresta la probabilidad de que sea un negocio estacional. Por
ejemplo, de mayo a septiembre se considera verano para las ciudades grandes de la cierra,
mientras que de diciembre a abril para las ciudades grandes de la costa. De igual manera, se
espera visitas en el resto de meses debido a feriados como Dia de los difuntos, Independencia
de Guayaquil y Quito, Navidad, Afio Nuevo y Semana Santa.

La segunda fuente de ingreso importante para la hosteria es la venta de comida y
bebidas en su restaurante/bar, pues estara abierto al publico y se pretende realizar varios
eventos con distintas tematicas y actividades de entretenimiento para sus clientes. Por otro
lado, existen fuentes de ingreso complementarias como la contratacién de servicios de
aventura adicionales al servicio que incluye en la tarifa de hospedaje, como: clases de surf,
clases de yoga en la orilla del mar, excursiones fuera de la hosteria, entre otras. Asi como, el
alquiler de corral de mascotas para turistas que se hospeden en otra facilidad y alquiler de
zona de camping sin acceder a los servicios de la hosteria. También, el servicio

complementario de retiros espirituales, familiares, corporativos y estudiantiles.
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3.5.9. Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo:

Parraiso realizard un gran esfuerzo por mantener su filosofia: “descanso ilimitado con
un toque de aventura”. Para lograr esto se define una serie de caracteristicas fisicas e
intangibles que en combinacién y correcta difusion a todo el personal se pretende lograr un
modelo de cultura organizacional de relaciones humanas. Para lograr la sensacion de
descanso a los clientes tanto el personal como las instalaciones deben comunicar este estado.
Los “Parrahosters” tendran la autonomia para tomar decisiones, mediante una estructura
organizacional pana/horizontal, sin consultar a supervisores con el fin de resolver cualquier
inquietud de los inquilinos y a su vez anticiparse a momentos de tranquilidad y paz durante
las actividades que ellos desarrollen en su estadia.

Para lograr lo antes mencionado, la hosteria va a generar un ambiente de constante
comunicacion entre sus colaboradores y superiores, flexibilidad en su trabajo, reuniones
constantes de desempefio y bienestar, capacitaciones, sueldo competitivo y oportunidad
involucrar su vida personal en el trabajo. Mientras que sus instalaciones deben asemejar a la
comodidad de los hogares del grupo objetivo, pero con un acceso directo a la playa con la
distribucion amplia de hamacas, camas, colchones, sillas, televisiones en toda la hosteria; de
esta manera sus colaboradores también son participes de esta sensacion de comodidad y
sentirdn la responsabilidad de compartirla y cuidarla.

Con relacion al sentimiento de aventura, los colaboradores de Parraiso, como se
explica en la propuesta de valor, tienen la oportunidad y la misién de manejar multiples
funciones en un solo dia; su trabajo no se ve limitado por su experiencia u competencia de
otros. Cada dia sera una aventura para los trabajadores y constantemente podran involucrar

sus ideas en el modo de trabajo, asi como aprender de nuevas funciones. El propdsito es
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recordar el trabajo en equipo en su cotidianeidad laboral. Esto a su vez se comunica a los
clientes.

Se considera que, una vez iniciada la empresa, en un afio Parraiso contara con un
equipo de trabajo de tamafio moderado que se integra de: administrador, community manager
y 3 Parrahosters (multiples funciones). Pues en sus 5 primeros afios Parraiso planea recuperar
la inversion y para esto tendrd que emprender una campafia de ahorro en gastos
administrativos por lo que el trabajo sera distribuido en un grupo pequefio. De igual manera,
se mantiene el concepto de trabajo multifuncional para todas las posiciones para que no se
presenten cargas de trabajo pesadas. Se planifica que una vez recuperada la inversion el
equipo de trabajo continue creciendo.

El equipo fundador es una de las bases fundamentales para lograr el tipo de cultura
organizacional mencionado. Pues las personas deben compartir el mismo estilo de vida,
intereses y conocimientos que la filosofia de la hosteria. Es importante cumplir con esta
armonia en ideas y pensamientos para llevar a cabo las primeras acciones, inversiones y
decisiones, ya que se pretende generar una cadena de comunicacion horizontal hacia el
equipo colaborativo de la hosteria. Para mayor detalle en el anexo 6 se presenta un modelo

de hoja de vida del equipo fundador.
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CAPITULO IV:

4. PLAN COMERCIAL

4.1.Introduccion:

En el presente capitulo se analiza la forma y fondo del producto final y las herramientas

que se utilizara para venderlo al mercado, asi como sus atributos y valor monetario.

4.2 .Estrategia de Producto:

La Hosteria Ecol6gica Parraiso consiste en una facilidad turistica ubicada en la playa
Cojimies al noroeste de Manabi, canton Pedernales; que cuenta con varias cabafias rdsticas
amplias, privadas y con un pequefio jardin incluido. Varios espacios comunales de
entretenimiento y descanso distribuidos por toda la hosteria como salas de estar, salas de
juegos, salon de eventos/talleres, salas de descanso, piscina/jacuzzi para adultos y nifios,
jardin cerrado para mascotas, restaurante/bar 24/7, acceso directo a la playa con varias camas
y chozas para el sol, parqueadero privado y zona de camping equipada.

El concepto principal es ofrecer comodidad en cada una de sus areas, asimilando al
“confort” del hogar, pero con tan solo bajarse del sillon y tocar el piso, transportarse

instantaneamente a la playa, como se indica en las siguientes imagenes:

Ilustracion 2 Prototipo comodidad ilimitada
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Adicionalmente, cuenta con un personal, de la zona, capacitado para desempefiar
multiples roles en el sentido de brindar compafiia y generar experiencias de aventura e
intercambio cultural para los visitantes, mientras cumplen con sus tareas cotidianas para lo
que fueron contratados. El concepto de “Parrahosters” va mas alld de guias turisticos de la
hosteria, pues su objetivo es establecer una conexion o vinculo con los visitantes hasta el
punto de lograr generar un intercambio cultural, mientras se logra mejorar la experiencia en
general de los turistas. Para esto se pretende que los Parrahosters sean personal del
funcionamiento integro de la hosteria, como por ejemplo limpieza, cocina, conserjeria, etc.,
pero lo mas importante que sean aledarios la playa de Cojimies y sus alrededores, pues de
esta manera se podra potenciar el turismo comunitario. En la siguiente imagen se muestra un
ejemplo de un tour al estero de Cojimies junto con “Marco” el guardia de la hosteria,

acompafiado de Jak, la mascota de un visitante:

lustracién 3 TOur con Parrahoster




Por ultimo, se presenta a continuacion el logotipo, isotipo y slogan de la Hosteria:

4.2.1. Logo

llustracién 4 Logo

5

4.2.2. lsotipo

o
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-

lustracién 5 1SOti po:
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<

4.2.3. Slogan:

“Descanso ilimitado con un toque de aventura”

40
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4.3.Estrategia de Canales:

Es importante recalcar que el grupo objetivo de “Parraiso”, segun el enunciado 2.5 en
el capitulo 2, son adultos de clase media — alta y alta, por lo que se planifica optimizar los
canales para mantener el target deseado de la hosteria.

En primera instancia, el principal canal de venta sera la pagina web oficial de Parraiso.
La cudl ofrecerd a sus clientes toda la informacion relevante como precio y servicios
incluidos, imagenes, direccidn, contacto, etc. con el acceso a un botdn de pagos donde podran
escoger entre transferencia, tarjeta de crédito/débito o pago en efectivo si el cliente lo solicita.
De la misma manera estara disponible una linea de telefonia maévil y fija en caso de que el
cliente solicite asesoramiento o consultas antes de realizar la compra. De esta manera se
garantiza una atencion personalizada y directa con el grupo objetivo de la hosteria.

La fuerza de venta estimada para el primer afio de funcionamiento sera el fundador
para atender al pablico de la sierra e internacional y la cofundadora para atender al publico
de la costa e internacional. Y se espera que cada uno alcance 8 reservas semanales en
temporada alta por cada region con un promedio de 4 personas en total. Cabe recalcar que la
temporada alta de la sierra es de mayo a septiembre mientras que la temporada alta de la costa
es de enero a abril. Por dltimo, en los meses octubre, noviembre y diciembre la fuerza de
venta podrd recuperar las reservas no alcanzadas dentro de sus temporadas antes
mencionadas, considerando que en estos meses se celebran las fiestas “octubrinas™ de

Guayaquil, dia de los difuntos, fiestas de Cuenca, fiestas de Quito, Navidad y Afio Nuevo.

4.4.Estrategia de Promocion:

Considerando el contexto mencionado en el apartado 4.2., en linea con el afan de

mantener un enfoque exclusivo en el segmento de clientes de la Hosteria Ecoldgica Parraiso.,
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se plantea el uso de medios digitales como principal herramienta para dar a conocer los
servicios y educar a los clientes.

Como primera estrategia, y acorde a lo indicado en el capitulo 3, la posicion de un
community manager serd uno de los primeros y principales puestos a integrar en la hosteria.
De esta manera, se realizara campafias constantes por medio de aplicaciones como Whatsapp,
Facebook, Instagram, Tik-Tok, YouTube y Twitter. Cada aplicacion utilizard su propio
lenguaje y modo de interactuar, pero a su vez todas deberan generar interaccion con posibles
clientes por medio de publicaciones con testimonios/experiencias de los propios clientes,
participacion de “influencers” en micro campafias interactivas, banners publicitarios,
transmisiones en vivo de la experiencia en Parraiso y cobertura de eventos especificos.

Por otro lado, como segunda estrategia, se planifica utilizar a los propios clientes de
la hosteria ofreciendo descuentos y beneficios adicionales por referir a familiares 0 amigos
en sus proximas vacaciones. Esta herramienta es conocida como “Boca en Boca” y se utiliza
precisamente para mantener el grupo objetivo que pretende atender la hosteria. De igual
manera, se debera hacer un esfuerzo por brindar la mejor experiencia y dar a conocer la
filosofia de Parraiso a sus clientes para que ellos puedan transmitir esta informacion y educar
a posibles nuevos clientes referidos.

Por ultimo, a largo plazo, se planifica auspiciar o tener presencia de marca en eventos
deportivos de target medio — alto y alto. Como por ejemplo torneos de Polo, Golf, Tenis,
Futbol en ciertos clubes campestres privados, Surf, etc. El objetivo principal es generar
vinculos y relaciones comerciales y personales que puedan traer crecimiento a la empresa y
por ende potenciales clientes y por su puesto proyectarse como la hosteria de eleccion para
eventos o estadias del grupo familiar que participa en los eventos mencionados

anteriormente.
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4.5.Estrategia de Pricing:

Acorde a los resultados de la investigacion detallados en el capitulo 2, 117 personas
de las 140 encuestadas y entrevistadas, estan dispuestos a pagar desde 35 USD en adelante
por persona por noche por una hosteria ubicada en Manabi con las caracteristicas principales
de Parraiso. Para ser exactos estarian dispuestos a pagar un promedio de 45 USD por persona
por noche segun las opciones detalladas en la encuesta (Anexo 2).

Por otro lado, acorde a numeral 1.6. Analisis de la Competencia, considerando 5
hosterias/conjuntos en zonas cercanas a Cojimies y con caracteristicas similares a Parraiso.
Obtenemos un promedio de precio de 38 USD por persona por noche, tomando en cuenta un
rango de 25 USD a 50 USD.

Considerando los 2 factores mencionados anteriormente, la estrategia de precio que
planifica utilizar la hosteria es influenciada por el mercado tanto en larivalidad de la industria
y el poder de negociacion con los clientes. Pues por un lado vemos que los productos
sustitutos dentro de la misma zona oscilan y se mantienen en un rango comun de precios, no
existen grandes brechas entre ellos. Por otro lado, la muestra de grupo objetivo coincide en
el monto considerable por hospedarse en una hosteria con servicios incluidos en Manabi. De
la misma manera, Parrraiso no pretende darse a conocer como un lugar inaccesible o caro
para la percepcion del mercado, pues su principal objetivo es fomentar el turismo comunitario
e innovar en la forma de hacer turismo en el Ecuador. Por sus caracteristicas, estrategia de
canales y promocién lograra mantener el mercado alcanzable y, sin embargo, no se cierra a
atender al mercado disponible.

Por lo tanto, el precio de venta final al cliente sera de 45 USD por persona por noche,

incluido desayuno y un servicio turistico a eleccion del cliente, aparte de todas las
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instalaciones a disposicion de sus clientes en su estadia. EI mismo precio sera mantenido a

lo largo del afio y no se planifican cambios por temporada alta.

4.6.Plan de Ventas:

Acorde a lo indicado en el modelo de negocios en el capitulo 3, Parraiso planifica una
estrategia de atencion al cliente basada en 2 aristas principales a lo largo del afio (temporada
alta Sierra y Costa), junto con la estrategia de ventas mencionada en este capitulo se detalla
el siguiente plan de ventas:

Al mantener la meta de ventas establecida (4.2 Estrategia de Canales), en el primer
afio de enero a abril, temporada alta costa, obtendriamos un ingreso de 5.750 USD mensuales
equivalente a 23.000 USD durante esta temporada. De la misma manera, planteando el
mismo escenario de mayo a septiembre, dentro de los primeros 9 meses del afio obtendriamos
un ingreso de 46.000 USD. Por ultimo, de octubre a diciembre, por fechas festivas se
planifica un ingreso de 17.000 USD vy, por ende, al afio la hosteria alcanzaria una fuente de
ingreso de 63.000 USD aproximadamente por medio de su principal giro de negocio.

Adicionalmente, la hosteria ofrece fuentes de ingreso secundarias como son los
servicios turisticos y actividades adicionales, bar-restaurante, zona de camping, corral de
mascotas y estadias empresariales, escolares u otras. Lo cual estiman recolectar alrededor de
57.000 USD durante todo el afio.

En conclusion, juntando los servicios principales, secundarios y complementarios, en
el primer afio Parraiso generard aproximadamente 120.000 USD. Lo cual se resume en un
negocio rentable para su primer afio de funciones. Evidentemente, se tendra que trabajar ain
mas y potenciar las metas de venta y fuentes ingreso para encaminar a un crecimiento en los

préximos afos.
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En la siguiente tabla se detalla un breve resumen de los ingresos esperados en el

primer afio de funcionamiento:

Tabla 2 INgresos ler afo de funcionamiento.

Ingresos primarios USD  Ingresos secundarios USD

Temporada alta costa 23,040.00 21,000.00 | $ 44,040.00
Temporada alta sierra $ 23,040.00 | $ 21,000.00 | $ 44,040.00
Temporada festivas $ 17,280.00 | $ 15,000.00 | $ 32,280.00

Total
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CAPITULO V:

5. PLAN FINANCIERO

5.1.Introduccion:

En el presente capitulo se desarrolla el analisis de nimeros con sus respectivos escenarios
contables y financieros proyectados en un determinado tiempo y utilizando criterios para

establecer su rentabilidad en el tiempo.

5.2.Supuestos Generales:

Segun el articulo “Las Plataformas Digitales y el Futuro del Turismo” publicado el
2018 por el Banco Mundial, “el sector del turismo es vital para el crecimiento de la mayoria
de las economias en desarrollo, y tiene el potencial de crear millones de empleos y promover
la actividad empresarial y la innovacion” (Banco Mundial, 2018). En consecuencia,
aterrizando en el sector turistico hotelero, entre el 2013 y 2025 se estima una tasa de
crecimiento de 25% en los servicios de hospedaje tradicionales (Banco Mundial, 2018).

Este contexto no es ajeno a la situacion de Ecuador para el 2021, ya que, segun el
Banco Central del Ecuador en su analisis anual financiero “LA ECONOMIA
ECUATORIANA INICIA LA RECUPERACION ECONOMICA CON UNA EXPANSION
DEL 2,8% EN 20217, indica que las tasas de variacion en valor agregado para la actividad
economica “Alojamiento” pasara de -11.6 (2020) a 1 (2021) lo que significa un incremento
del 2% para el afo en curso (Banco Central del Ecuador, 2021). Por lo tanto, este sector

econoémico presenta una tendencia a generar una mayor penetracion en el mercado
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ecuatoriano e indica un supuesto escenario a favor de la generacion de ventas e ingresos en
los préximos afios.

De la misma manera, acorde a la investigacion realizada en el mercado en el capitulo
2, alrededor de 140 personas pertenecientes al mercado alcanzable de la Hosteria afirman
que contemplan en sus planes realizar actividades turisticas durante el afio en curso. Tomando
en cuenta sus circulos sociales y familiares esto incrementa la posibilidad de contar con una
alta penetracion en el mercado, a propdésito de la pandemia, en el escenario de ofertar los

servicio de la hosteria en el proximo afio.

En base a lo mencionado anteriormente y acorde a la estrategia de Pricing presentada
en el capitulo 4, la Hosteria Ecologica Parraiso pretende cobrar un valor de 45 USD por
persona por noche como su fuente principal de ingresos, acompafiado de ingresos
complementarios que se detallan en el plan de ventas del mismo capitulo, los cuales se
observan en el Anexo 7. Por otro lado, para determinar los costos del proyecto se ha realizado
una prefactibilidad de la hosteria acorde a las caracteristicas planteadas en la estrategia de
Producto que se detalla en el Anexo 8. Ambos analisis seran utilizados para proyectar los

estados financieros del proyecto.

5.3.Estructura de Capital y Financiamiento:

Para iniciar con el proyecto Hosteria Ecoldgica Parraiso se requiere una inversion de
203.340 USD aproximadamente que se compone de: costo del terreno, planificacion,
urbanizacion, construccion, tasas e impuestos. Es importante recalcar que los Unicos bienes
a amortizar seran las areas comunales, cabafas y equipamiento/amoblamiento de las mismas

(Anexo7). Adicionalmente, se ha considerado una depreciacion a 20 afios segun las normas
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financieras en este sector econémico y se detalla en el anexo 9, donde a la inversion inicial
se le resta su depreciacion cada afo hasta llegar a 0.

Se planifica una inversion propia por parte del fundador y cofundadora de la hosteria
de 76.900 USD y un préstamo familiar de 108.340 USD con una tasa del 8% y 2 afios de
gracia del pago de capital (Anexo 10). Los 18.100 USD restantes corresponden a un préstamo
externo que se cancelara en 1 afio sin intereses y sera utilizado para pagar la planificacion,
tasas e impuestos al iniciar el proyecto los cuales corresponden a pagos Unicos. Por esta
razon, para la elaboracion del balance general se parte Gnicamente de los activos fijos que

corresponde a terreno, urbanizacion y construccion.

Por ultimo, para determinar la rentabilidad requerida por los accionistas se utiliza un
WACC de 21.44% vy se plantea repartir el 20% de dividendos a partir del 2do afio con un
crecimiento de 10% a partir del 4to afio. Los criterios utilizados para este analisis se detallan

en el anexo 11.

5.4.Estados Financieros Proyectados:

Se establece una proyeccién de la imagen financiera de la hosteria en un lapso de 5
afios tomando en cuenta el contexto de crecimiento en el sector analizado en el enunciado 1
de este capitulo, lo que permite desarrollar un crecimiento a largo plazo con el fin de soportar
la operacion por medio de las ventas en los Gltimos afios. Se detalla el Balance General
proyectado a 5 afos en el anexo 12.

Por otro lado, en el anexo 13 se refleja el Estado de Resultados proyectado donde se
evidencia un crecimiento en la utilidad neta en el transcurso de los primeros afios de

funcionamiento. Para esto, se plantea la estrategia de mantener los gastos administrativos
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formando un equipo autosuficiente de trabajo para las necesidades diarias que presenta el
giro de negocio; asumir el costo de ventas en el sueldo del administrador y mantenerlo
durante el periodo reflejado y reducir el gasto financiero a partir del 3er afio mediante el pago
de capital al préstamo familiar. Todo lo anterior, acompafiado con un crecimiento en ventas
permite desarrollar un negocio rentable al pasar los afios.

Es importante tomar en cuenta que la hosteria considera una politica de recoleccion
de 90% de las cuentas por cobrar ya que los inquilinos deberan cancelar este rubro antes del
hospedaje y el 10% 5 dias después como maximo, lo que determina el incremento de efectivo

en caja para cubrir los gastos administrativos y financieros durante la operacion.

5.5.Flujo de Efectivo Proyectado:

En el anexo 14 se detalla la proyeccion del flujo de efectivo para los primeros 5 afios
de funcionamiento. Las premisas a tomar en cuenta son que la hosteria no presenta
inversiones a lo largo del periodo mencionado méas que la inversion inicial explicada en el
enunciado 5.2. y que a partir del 3er afio se comienza a repartir dividendos y pagar la deuda
del préstamo a largo plazo. A raiz, de esto la estrategia es direccionar al negocio a que pueda
sustentar sus obligaciones mediante el flujo operacional, de tal manera que sea un negocio
rentable a largo plazo y que su tendencia se direccione a poseer mejor cantidad de capital en
caja en su operacional diaria.

El flujo operacional empieza a mostrarse positivo a medida que el negocia logra
penetrar el mercado y tiende a seguir aumentado con el pasar de los afios hasta llegar al quinto
afio donde se procede a calcular el valor terminal. Mientas que el flujo de inversion se
mantiene en 0 con el objetivo de no realizar mas inversiones en los primeros 5 afios debido

a que la inversion inicial en activos tiene una depreciacion de hasta 20 afios y engloba todas
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las necesidades del negocio. Por ultimo, el flujo de financiamiento empieza su tendencia
negativa luego de los 2 afios de gracia del préstamo y el inicio de reparticion de dividendos

con el objetivo de sostenerse con la rentabilidad del negocio.

Para calcular el valor terminal, segun indicado en el parrafo anterior, se considera el
flujo de caja libre obtenido del flujo operacional con proyeccion al quinto afo, una tasa de
crecimiento nula debido a la incertidumbre por efecto post pandemia en el sector hotelero y
el WACC calculado en el enunciado 5.2. Se obtiene un valor terminal de 629.515.10 USD
proyectado a 5 afios, de tal manera que se ha logrado el objetivo planteado en el modelo de
negocio (capitulo 3) sobre recuperar la inversion en el 5to afio de operacion con el objetivo
de volver a invertir en crecimiento del equipo de trabajo/infraestructura e incrementar la

reparticion de utilidades para los accionistas.

5.6.Ratios Financieros:

Para el calculo y analisis de los ratios financieros es importante tomar en cuenta que,
acorde a la estrategia del modelo de negocio, la hosteria no manejaré cuentas por pagar o
proveedores una vez iniciada operaciones en vista de que el equipo administrativo se
encargard de realizar todas estas funciones como son: costo de ventas, limpieza,
manteamiento, entre otros. De igual forma, se considera de manera mensual en los costos
varios y de servicios basicos rubros como impuestos, luz, agua, etc. que se descuentan
directamente del margen generado por las ventas. Por ultimo, los servicios complementarios
que se proponen en el capitulo 3 (restaurante/bar, tours, etc.) pertenecen a la elaboracion de
un segundo proyecto anexo a la hosteria que no sera analizado en el presente proyecto y se

planifica ofrecerlos mediante un tercero con la negociacién de mantener el 25% de las
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ganancias generadas. Por lo mencionado anteriormente, algunos ratios como razon
circulante, rapida y efectivo no se tomaron en cuenta. De la misma manera se ha considerado
los ratios mas relevantes con proyeccion a 5 afios acorde al giro de negocio. Para mayor
detalle en el anexo 15 se puede observar los ratios a considerar.

La razén de deuda total demuestra que en el quinto afio logra disminuir a 0.24, indica
que existe un mayor margen de protecciéon de los acreedores frente a la disminucion de
activos. Pues a su vez la cobertura de interés demuestra que desde el ler afio de
funcionamiento la hosteria demuestra una capacidad de pago para sus deudas y obligaciones
ya que indica valores superiores a 1. Para complementar lo mencionado, vemos que para el
quinto afio de funcionamiento la hosteria presenta un margen de rentabilidad del 58.78% con
una tendencia de crecimiento desde el 2do afio lo que asegura que las ventas no solo permiten
recuperar el costo sino también cubrir los costos indirectos asociados a la venta final. Por
altimo, con un ROA que supera el 15% a partir del 2do afio y crece exponencialmente en los
siguientes periodos, demuestra que el negocio es rentable al presentar un rendimiento

adecuado de los activos de la hosteria.

5.7.Punto de Equilibrio:

Acorde al calculo del Punto de Equilibrio Contable, se determina que, al cumplir con
la venta de 5 reservas semanales con un promedio de 4 personas por reserva en todas las
épocas del afio, se alcanza el nivel de ventas necesaria para cubrir todos los costos para
mantener la operacion. Esto, acompafiado de la estrategia de mantener los costos fijos iguales
durante los 5 primeros afios, vemos como durante este periodo se reduce el valor de las ventas
requeridas lo que potencia la rentabilidad del negocio. Mientras que el Punto de Equilibrio

Financiero determina que el negocio cubre la operacion con su nivel de ventas desde el ler
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afio en vista de que no toma en cuenta el costo por depreciacion de los activos que son el bien
mas importante para la hosteria y de la misma manera este valor reduce su nivel al pasar los
afios de operacién. En el anexo 16 se puede observar el calculo de PE contable y financiero

en un periodo de 5 afios.

5.8.EI TIRyel VAN:

Para el célculo del TIR y el VAN se considera el analisis de flujo de caja libre, valor
terminal y WACC utilizados en el enunciado 5.2; y se detalla en el anexo 17. Podemos
observar que el valor actual neto representa una ganancia con relacién a la inversion inicial
del proyecto por lo que el negocio es viable desde el punto de vista financiero. Por otro lado,
la tasa interna de retorno (TIR) demuestra el porcentaje de beneficio por la inversion
realizada con un valor de 23.16% mayor al WACC de 21.44% lo que indica que el negocio
es rentable e incluso se ha recuperado la inversion inicial. Pero que después de los 5 primeros
afios de funcionamiento se debera tomar una decision de inversion para generar mas flujos

de caja y el negocio rinda mas de lo que necesita.

5.9.Analisis de Sensibilidad y Escenarios:

Considerando el tipo de negocio de una hosteria, la Gnica forma de generar ingresos
que demuestren una rentabilidad y logren sostener los costos es mediante un moderado o alto
trafico de inquilinos en las instalaciones. Por lo tanto, el nimero de reservas semanales es la
Unica variable que determina el éxito del negocio a corto, mediano y largo plazo.
Considerando, segun el punto de equilibrio analizado en el enunciado 5.5., que la hosteria
debe generar un margen bruto por sobre los 50% en el primer afio y para esto debe generar

al menos un total de 75.000.00 USD en ventas netas, se detallan las variaciones en ingresos
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anuales alterando la variable: # nimero de reservas y con un crecimiento de una reserva
semanal por afio, en el anexo 18.

En el mismo contexto, analizamos a continuaciéon el posible escenario pesimista, base
y optimista, alterando el nimero de reservas semanales y proyectando en estados financieros
que se detallan en el anexo 19, de igual manera en la siguiente tabla podemos observar un

breve resumen consideran el TIR y el VAN:

Escenario TIR VAN

Pesimista 8.04% $-80.241.99
Base 23.16% $11.077.66
Optimista 30.82% $61.503.04
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6. CONCLUSIONES

Existe una alta tendencia en el mercado alcanzable de la hosteria por escoger el
turismo comunitario e instalaciones que admitan mascotas antes que cualquier otra.
No obstante, la gran mayoria no ha experimentado en su totalidad este tipo de turismo,
a pesar de asegurar que es una de sus preferencias, por lo que se debe trabajar mucho
en la comunicacion e informacion del concepto ‘“Parrahosting” para educar y
reproducir esta forma de hacer turismo al mercado en potencia.

Al considerar el precio, instalaciones, ubicacion y estrategia de la hosteria
observamos que limita la oportunidad a un posible mercado al que podria servir. Por
lo que se debe considerar otras herramientas de venta para atraer a un publico
extranjero con el fin de romper esta limitacion y a su vez mantener la exclusividad
que sea la hosteria.

El contexto econdmico-politico post pandemia tiende a focalizar en el desarrollo del
turismo. Inclusive el nuevo gobierno plantea medidas para que sea el principal sector
a recuperarse luego de la crisis que se sostuvo en el 2020. Ante esto, el escenario es
favorable para realizar inversiones que promuevan el turismo y méas aun en zonas de

mayor afectacion.
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8. ANEXOS:

1. Modelo de entrevista a profundidad:

1. ;Qué te gusta hacer en tus feriados y vacaciones?

2. ¢ Cuales son tus destinos turisticos de mayor interés en el Ecuador?

3. ¢Cuando viajas dentro del pais donde prefieres hospedarte?

4. ¢Cual es tu opinion acerca de las hosterias turisticas en las playas de Manabi? ;Podrias
nombrar algunos y explicar las razones por las cuales te hospedarias en ellos?

5. Podrias nombrar caracteristicas o valores agregados que te harian escoger una hosteria en
lugar de otra.

6. Podrias nombrar defectos o razones por las cuales no escogerias una hosteria.

7. (Cual es tu opinidn acerca de una hosteria 100% “pet friendly”?

8. ¢Cual seria tu posicion si una hosteria te ofrece el servicio de guianza o acompafiamiento
en los momentos que lo desees de una persona nativa de la zona, quien seria tu guia turistico
para todas las zonas aledafas a la hosteria? Profundiza.

2. Modelo encuesta cuantitativa:

lustracion 6 1. Indica tu edad: 1. Indica tu edad: lD

133 responses
A. 18-25

® 1325
® 2535
35-45
@ 45 en adelante

B. 25-35

C. 35-45

D. 45 en adelante




iustracion 7 2. EScoge una de las siguientes regiones donde te gusta pasar tus vacaciones:

A. Costa 2. Escoge una de las siguientes regiones donde te gustaria pasar tus |D
vacaciones:
- 133 responses
B. Sierra
@ Costa
® Sierra

C. Oriente

@ Criente
m @ Galdpagos
D. Galapagos

iustracion 8 3. Escoge uno de los siguientes destinos turisticos donde te gusta pasar tus
vacaciones:

3. Escoge uno de los siguientes destinos turisticos donde te gustaria pasar

A. Manabi tus vacaciones:
133 responses

B. Esmeraldas
@ Manabi
@ Esmeraldas

C. Santa Elena @ Santa Elena
m @ Ofiro

D. Otro

iustracion 9 4. Escoge uno de los siguientes alojamientos donde te gustaria pasar tus
vacaciones:

4. Escoge uno de los siguientes alojamientos donde te gustaria pasar tus
A. Hosteria vacaciones:

133 responses

B. Hotel
@ Hosteria
) @ Hotel
C. Airbnb @ Airbnb
@ Campa

D. Carpa
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iustracion 105. Escoge 3 beneficios por los cuales decidirias un lugar para hospedarte:

A. “Pet Friendly” 5. Escoge 3 beneficios por los cuales escogerias un lugar para hospedarte: lD

133 responses

B. Incluye desayuno

Pet Friendly 52 (39.1%)

85 (63.9%)

C. Ubicacion frente al mar Incluye desyauno

Ubicacion frente &l mar

D SeerClo de turlsmO Turismo comunitario

incluide

100 (75.2

Zona de camping

comunitario incluido

Paguetes familiares 62 (46.6%)

0 25 50 75 100

E. Zona de camping

F. Paquetes familiares

iustracion 11 6. Cudl es tu presupuesto para hospedaje en los destinos turisticos mencionados.
(tomar en cuenta que incluye los servicios detallados en la pregunta 4)

A. 25 USD por persona la noche
6. Cual es tu presupuesto para hospedaje en los destions turisticos |_|:|
mencionados: (Tomar en cuenta que incluye los servicios detallados en la

B. 35 USD por persona la noche pregunta 5)

133 responses

C. 45 USD por persona la noche

@& 25 USD / persona la noche
@& 35 USD/ persona la noche

45 USD / persona la noche
@& 55 USD / persona la noche

D. 55 USD por persona la noche

4

3. Analisis 5 Fuerzas de Porter
Nuevos entrantes:

Cojimies, playa donde se ubicara la Hosteria Ecoldgica Parraiso, se encuentra a 45km
de Pedernales limitada al norte con la provincia de Esmeraldas, al sur con el canton
Pedernales, al este con el Cantén Chone y al Oeste con el océano Pacifico. Se caracteriza por

su estructura concava definida con dos puntas en sus extremos, por la extension de sus 7 rios
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por todo el territorio terrestre, por la presencia de 3 zonas ambientales protegidas y por su
anico acceso via Pedernales en vista de que a su extremo norte se encuentra un estuario
extenso que no permite atravesar hacia Esmeraldas; lo que determina que se encuentra 2
metros bajo el nivel del mar (GoRaymi, 2020). A raiz de esto, segun el Sistema Nacional de
Gestion de Riesgos (SNI, 2015) Cojimies esta clasificada como zona de amenaza de
inundacion alta, con extensas hectareas de areas protegidas y acceso terrestre limitado por
esta razon resulta un destino poco atractivo para que nuevas empresas del sector hotelero
decidan invertir.

Yaque, la extension del tramo terrestre esta compuesto por largas hectareas de potrero
y pantanos con palmeras. Los terrenos al no estar lotizados no cuentan con acceso vehicular.
Por otro lado, tampoco cuentan con sistema de tuberias para la correcta distribucion de agua
o circulacion de desechos. Por ultimo, en dicha extension de playa no se cuenta con cobertura
de telefonia mavil. Por lo tanto, la inversion va més alla de la compra de un terreno y resulta
un obstaculo econdmico fuerte para poder emprender un negocio.

Proveedores:

Segun el Directorio de Proveedores para Hoteles “Hosteleria Ecuador” (2021), una
Hosteria necesita de 20 a 25 proveedores para poder prestar sus servicios que engloban desde
bebidas y comidas hasta software e imprentas. Siendo el caso de Cojimies que la ciudad mas
cercana a 30 minutos es Pedernales con 40 mil habitantes aproximadamente y en su mayoria
con distribuidores intermediarios “BTC”, por ejemplo, su cadena de supermercados es TIA
que ofrece Unicamente productos de consumo masivo. A su vez, la ciudad grande mas
cercana a Pedernales es Manta a 3 horas de distancia, con 200 mil habitantes
aproximadamente y considerado una de las ciudades mas importantes y econémicamente

activa del Ecuador debido a su puerto maritimo, ubicacion y fabricas. Por esta razon, el poder
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de negociacion de los proveedores es alto debido a su ubicacién y accesibilidad, pues la
distribucion de bienes ya se encuentra asignada a pequefios grupos que controlan el mercado
y pocos proveedores estarian dispuestos a invertir en esta zona considerando la cadena de
suministro que deben aplicar.
Clientes:

Con una extension de 45 a 50 minutos en carro, bordeando el Océano Pacifico con
playas ricas en palmeras y larga extension de arena y manglares, Cojimies cuenta con 150
habitaciones, una hosteria, un hotel, 4 hostales, 5 conjuntos residenciales y 5 restaurantes de
tercera categoria (SNI, 2015). Evidentemente los clientes de la Hosteria Parraiso no tienen
muchas opciones para escoger en la playa de Cojimies por lo que no ejercen poder o presion
para negociar condiciones o exigencias con relacion a su competencia en el mismo territorio.
Adicionalmente, a mas de 1 hora, pasando Pedernales, encontramos Hosterias que podrian
ser consideradas como un producto sustituto como por ejemplo Canoa Beach Hotel o Jama
Campay (detalladas en el Capitulo 1, apartado 1.6), que al no presentar todos los beneficios
y concepto de Parraiso, no representan un motivo para que los clientes presionen por

condiciones especiales.

Productos sustitutos:
En la siguiente tabla se presenta la distribucion de facilidades turisticas a lo largo de

Cojimies:

Tabla 3 Productos sustitutos

PARROQUIA: Cojimies

Cabanas

COCOS0OLO PLAYAS COJIMIJES

AR ARA LA KM 31 VIAPEDERMALES - COJIMES

SUEMO DE TEQ EL ¥ 33 VIAPEDERMALES - COJIMES

Hostal

PLAYALOS MANGOS BARRIO CAIDADEL SOL, CALLEJOM D2 SN
PARAISO DEL ATARDECER RUPERTO DELGADO FRENTE AL MAR

PUNTO BLUE RUPERTO DELGADD ¥ COLOMN

TOQUILLA FIT 33 WA COJMES

Hostal Residencia

LUIGI MARTHA ZURITA S/ ¥ EL CALLEJOMN - MALEGOM
WILLALLOCTY OCEAND PAGIFICD SN ¥ PARAIS0 DEL ATARDE(
Hotel

PLAYACRISTAL RESORT WViA COJIMES KM, 17

Hosteria

B AYA Il CYMYY9T2E A BAEEIFS ] Y ALl A FIFERE S S EFRAA B2 A DY E B
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Vemos que existen 12 productos sustitutos de los cuales se considera 3 de estos
(Cocosolo, La Playa Lodge, Playa Cristal Resort) como competencia directa o lugares que
atienen a un grupo objetivo similar al que atiende Parraiso. Por lo que con un buen plan de
marketing y servicios los productos indicados no representarian una amenaza debil.

De la misma manera, en Cojimies también existen departamentos de alquiler que se
promocionan a través de Airbnb o plataformas como Booking o Tripadvisor. También son
considerados productos sustitutos, pero mantienen otro concepto, ya que en estos lugares los
visitantes deben hacerse cargo de su propia cocina, limpieza, turismo, seguridad, etc.
Considerando que Cojimies es una playa poco servida, lo mas recomendable es llegar a un
lugar donde se ofrezcan todos los beneficios y seguridades mencionadas antes.

Rivalidad de la Industria:

Tomaremos como referencia los 2 competidores directos de Parraiso y considerando que
segun el enunciado 3.4. solo existen 3. Coco Solo Lodge y La Playa Lodge ofrecen un precio
estandar de 25-30 USD por persona la noche incluyendo desayuno (Cocosolo Lodge, 2021 /
La Playa Lodge, 2021), e incluso uno de ellos detalla un tarifario especial por feriados durante
todo el afio donde el los precios aumentan considerablemente. En este contexto, vemos que
no realizan un esfuerzo o estrategias comerciales por mostrarse competitivos en precio, en lo

contrario mantienen una posicion pasiva en un mercado estable y con pocos competidores.
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Por otro lado, ambos ofrecen paquetes promocionales por estadias largas (3 noches) para
familias donde se presentan descuentos desde 5% hasta 15%, lo que indica y sugiere que las
nuevas hosterias deberian mantener este tipo de estrategia de la misma manera.

4. Matriz FODA:

Fortalezas:

. Qué hacemos bien: Mantenemos nuestra esencia y filosofia de descanso ilimitado con
un toque de aventura.

. Recursos Unicos: Instalaciones 100% Pet Friendly, Turismo comunitario incluido,
zona de camping comodamente equipada.

. Fortaleza vista por la competencia: Instalaciones amplias y comodas junto con varios
servicios disponibles.

. Ventaja sobre otros: Marketing por redes sociales y accesibilidad a tarifas especiales
por participacién del publico.

Debilidades:

. Qué podemos mejorar: Capacitar constantemente a los “Parrahosters” (acompafiantes
comunitarios).

. Menos recursos que otros: En reputacion con el mercado en vista de que la
competencia tiene afios de experiencia.

. Debilidad vista por la competencia: Altos costos por mantener limpias y comodas las
distintas zonas en vista de ser una hosteria 100% Pet Friendly

. Clientes prefieren a competencia: Precios mas baratos.

Oportunidades:

. Aspectos de mercado: Interés de los turistas ecuatorianos por visitar playas en Manabi

en sus feriados o vacaciones.
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. Tendencias que podemos aprovechar: Deportes de aventura, pet friendly, practicas
ecologicas, estilo de vida saludable.

. Fortalezas en oportunidades: Utilizar herramientas digitales para difundir campafias
masivas de los servicios e instalaciones de la hosteria.

Amenazas:

. Tendencias: AIRBNB.

. Buenas practicas competencia: Disponibilidad de hospedaje y servicio durante todas
las temporadas.

. Exposicion por debilidades: Servicio al cliente que puedan brindar los “Parrahosters”

5. Matriz de Riesgos:

Tabla 4 Matriz de riesgos

Bajo Impacto Cierre  de vias  por | Inundaciones
mantenimiento
Deterioro de las
Alto Impacto Presencia de Tsunamis instalaciones y equipo por
exposicion al oxigeno (nivel
del mar)
Baja Ocurrencia Alta Ocurrencia

6. Perfil ejecutivo equipo fundador:
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Martin
Armas

Urbanizacion La Colina, Manabi y Guayas 402. San Rafael, Quito.
Correo: martinarmas25@gmail.com
Celular: 0993837663

EXPERIENCIA PROFESIONAL

QUIEN SOY
Siempre hay tiempo para practicar DHL Global Forwarding — 4 afios.
depc_>r_tes, viajar 0 compartir con Tenaris Global Services — 1 afio y medio
familia.
Ecuapack — 1 afio
Grupo Craft — Actualidad.
IDIOMAS
Inglés Nativo.
REFERENCIAS EDUCACION
Ma. Del Rosario Garcia — Unidad Educativa Tomas Moro — Secundaria.

Gerente RRHH Adelca. . .
Plymouth Comprehensive School — Intercambio

Antonia Meneses — Gerente Cultural Senior Year.

RRHH y Servicio al Cliente L : :

DHL Universidad San Francisco de Quito — Pregrado Com.
' Org. Y RRPP.

Santiago Sosa — Gerente

Comercial Tenaris. Universidad San Francisco de Quito — Posgrado. MBA

Gustavo Cusot — Coordinador
Comunicacion Organizacion y
RRPP USFQ.
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Tabla 5 INQgresos ler afio de Funcionamiento

Temporada festivas

Temporada alta costa
Temporada alta sierra
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Ingresos primarios USD

23,040.00

Ingresos ler afio de funcionamiento Hosteria Ecélogica Parraiso

Ingresos secundarios USD
21,000.00

44,040.00

23,040.00 | $

21,000.00

44,040.00

17,280.00 | $

Total

$
$
15,000.00 | $
$

*Se plantea un crecimiento de 2
reservas semanales por afio

8.

Senvicios adicionales 25% me
guedo yo de lo que me cuesta

Tabla 6 Presupuesto Hosteria Ecologica Parraiso

32,280.00

,360.00

HOSTERIA ECOLOGICA PARRAISO

PREFACTIBILIDAD MAYO 2021
1. COSTO DE TERRENO Relacion Unidad Cantidad Costo Unitario Presupuesto % Porcentaje
m2 1,400 100 140,000 68.85%
2. PLANIFICACION Relacion Unidad Cantidad Costo Unitario Presupuesto % Porcentaje
2.1 Disefio Urbano-Arquitecténico CD 8.27% 2,500.00 1.23%
2.2 Disefio Hidro-Sanitario CD 2.65% 800.00 0.39%
2.3 Disefio Eléctrico-Telefonico CcD 2.65% 800.00 0.39%
2.4 Levantamiento Topogréfico CD 2.65% 800.00 0.39%
2.5 Estudio Ambiental CcD 2.65% 800.00 0.39%
2.6 Estudio de suelos ()] 2.65% 800.00 0.39%
2.7 Fotocopias Planos y Varios CD % 1.65% 500.00 0.25%
SUBTOTAL 7,000.00 3.44%
3. URBANIZACION Relacion Unidad Cantidad Costo Unitario Presupuesto % Porcentaje
3.1 Obras Comunales m2 800 19 15,000.00 7.38%
3. CONSTRUCCION Relacion Unidad Cantidad Costo Unitario Presupuesto % Porcentaje
3.1 CABANAS FAMILIARES 360 70.00 25,200.00 12.39%
3.2 Equipamiento y amoblamiento CD % 20% 5,040.00 2.48%
SUBTOTAL 30,240.00 14.87%
4. Costo Directo 45,240.00 22.25%
6. Monto Administrado 185,240.00 91.10%
7. TASAS E IMPUESTOS Relacion Unidad Cantidad Costo Unitario Presupuesto % Porcentaje
7.1 Impuesto aprobacidn municipio CD 6.63% 3,000 1,800.00 0.89%
7.2 Servicios basicos CD 5.31% 2,400 1,800.00 0.89%
7.3 Impuestos EMAAP Matriz CD 5.53% 2,500 2,500.00 1.23%
7.4 Empresa Eléctrica (Obra) CcD 5.53% 2,500 1,500.00 0.74%
7.5 Seguridad CD 3.32% 1,500 1,500.00 0.74%
7.6 Gastos Legales CD 11.05% 5,000 2,000.00 0.98%
SUBTOTAL 11,100.00 5.46%
SUBTOTAL 185,240.00 91.10%
8. Costo Total del Proyecto 203,340.00 100.00%
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Tabla 7 Amortizacion y depreciacion

CABANAS Y AREAS COMUNALES | Afio 0 | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 | Afio 6 | Afio 7 | Afio 8
Inversion Incial $ 45,240.00 $ 45,240.00 $ 42,978.00 $ 40,716.00 $ 38,454.00 $ 36,192.00 $33,930.00 $31,668.00 $29,406.00
Adisiones $ -0 $ - $ -8 - 8 - 8 -

Depresiacion -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00
Valor Final $ 45,240.00 $ 42,978.00 $ 40,716.00 $ 38,454.00 $ 36,192.00 $ 33,930.00 $31,668.00 $29,406.00 $27,144.00

| Afio 9 | Afio 10 | Afio 11 | Afio 12 | Afio 13 | Afio 14 | Afio 15 | Afio 16 | Afio 17 | Afio 18 | Afio 19 | Afio 20

$27,144.00  $24,882.00 $22,620.00 $20,358.00 $18,096.00 $15,834.00 $13,572.00 $11,310.00 $ 9,048.00 $ 6,786.00 $ 4,524.00 $ 2,262.00

-$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00 -$ 2,262.00
$24,882.00 $22,620.00 $20,358.00 $18,096.00 $15,834.00 $13,572.00 $11,310.00 $ 9,048.00 $ 6,786.00 $ 4,524.00 $ 2,262.00 $ =

10.

Tabla 8 Préstamo Familiar

Préstamo Familiar
0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Saldo Capital $203,340.00 | $203,340.00 $152,505.00 | $101,670.00 $50,835.00

Principal 203,340.00 Pago Capital $50,835.00 $50,835.00 $50,835.00 $50,835.00
tasa 8.00% Pago Interés $16,267.20 $16,267.20 $12,200.40 $8,133.60 $4,066.80
Valor cuota $16,267.20 $67,102.20 $63,035.40 $58,968.60 $54,901.80

11.
Tabla 9 Calculo WACC
0 1 2 3 4 5
D/D+E 50.00% 50.00% 50.00% 50.00% 50.00%
KD 8.00% 8.00% 8.00% 8.00% 8.00%
(1-TFE) 75.00% 75.00% 75.00% 75.00% 75.00%
E/D+E 50.00% 50.00% 50.00% 50.00% 50.00%
D/E 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
KE 36.87% 36.87% 36.87% 36.87% 36.87%
Rf 4.29% 4.29% 4.29% 4.29% 4.29%
BETA levered 1.56 1.56 1.56 1.56 1.56
Beta unlevered 2.730 2.730 2.730 2.730 2.730
Retorno de mercado 13.29% 13.29% 13.29% 13.29% 13.29%
Riesgo Pais 8% 8% 8% 8% 8%
WACC 21.44% 21.44% 21.44% 21.44% 21.44%
*Beta:
Hotel/Gaming 66 1.56 57.24% 2.02%

Valor actual de la industria consultado en:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html



http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

*Retornos sobre mercado

Annual Returns on Investments in

| Year S&P 500 (includes dividends) |3-month T.Bill US T. Bond
2015 1.38% 0.05% 1.28%
2016 11.77% 0.32% 0.69%
2017 21.61% 0.93% 2.80%
2018 -4.23% 1.94% -0.02%
2019 31.22% 1.55% 9.64%
2020 18.01% 0.09% 11.33%
13.29% 4.29%

Promedio de los altimos 5 afos consultado en:

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/histretSP.html

*Riesgo Pais Ecuador:

7
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Indice

e
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Indice
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Consultado en:

https://sintesis.bce.fin.ec/BOE/OpenDocument/2011010922/0OpenDocument/opendoc/open

2021

® Riesgo Pais

May

Document.faces?logonSuccessful=true&shareld=0

12.

Jun


http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/histretSP.html
https://sintesis.bce.fin.ec/BOE/OpenDocument/2011010922/OpenDocument/opendoc/openDocument.faces?logonSuccessful=true&shareId=0
https://sintesis.bce.fin.ec/BOE/OpenDocument/2011010922/OpenDocument/opendoc/openDocument.faces?logonSuccessful=true&shareId=0

Tabla 10 Balance General Hosteria Ecoldgica Parraiso — Escenario Base
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USD (Miles) Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Caja & equivalentes 129,199.10 180,259.58 200,409.14 230,395.25 260,648.21
Cuentas por cobrar 12,036.00 14,760.00 17,712.00 20,937.60 22,907.52
Otros activos a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos a corto plazo 141,235.10 195,019.58 218,121.14 251,332.85 283,555.73
Activos Tangibles Netos $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Activos Intangibles Netos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros activos de largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos alargo plazo $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Total Activos 324,213.10 375,735.58 396,575.14 427,524.85 457,485.73
Proveedores $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros pasivos cp $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos acorto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a largo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Pasivos a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Provisiones a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos alargo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Total Pasivos $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Patrimonio $120,873.10 $172,395.58 $244,070.14 $325,854.85 $406,650.73
Pasivo+ Patrimonio $324,213.10 $375,735.58 $396,575.14  $427,524.85 $457,485.73

13.



Tablo 11 EStado de Resultados Hosteria Ecoldgica Parraiso — Escenario Base.

Ventas
Reservas
Senvicios adicionales

Ventas Netas
Sueldo Administrador-Ventas

Utilidad
Margen Bruto%

Sueldo Community Manager
Costo senvicios basicos y varios
Sueldo Parrahosters Consolidado

Gasto Depreciacion
Gastos Administrativos

Utilidad Neta Operacional
Gastos Financieros

Utilidad antes de impuestos
Impuesto a la renta 25%

Utilidad Neta

14.

© P H BB

@ B BB

Afno 1

63,360.00
57,000.00
120,360.00
18,000.00

102,360.00
85%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

74,898.00

16,267.20

58,630.80

14,657.70

43,973.10

B HH B e

A | iy} |

|

R A e e A A < R 2

Afo 2

79,200.00

68,400.00

147,600.00

18,000.00

129,600.00
88%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

102,138.00

16,267.20

85,870.80

21,467.70

64,403.10

@ HH B e

A | | |

|

R A e e e A e s R 2

Ao 3

95,040.00

82,080.00

177,120.00

18,000.00

159,120.00
90%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

131,658.00

12,200.40

119,457.60

29,864.40

Afo 4

$ 110,880.00
$ 98,496.00
$ 209,376.00
$ 18,000.00

$ 191,376.00

91%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00

$
$
$
$
’$ 27,462.00
$ -
"$163,914.00
$
s
$

8,133.60
¥$ 155,780.40
$ -
’$ 38,045.10
$ -

$
$
$
$
s
$
s
$ -
s
$
s
$
s
$
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Afo 5

$ 110,880.00
$ 118,195.20
$ 229,075.20
$ 18,000.00
$ 211,075.20

92%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

183,613.20

4,066.80

179,546.40

44,886.60

89,593.20 $116,835.30 $ 134,659.80



Tabla 12 Flujo de Caja Proyectado:

USD (Miles)

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
BENEFICIO NETO

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
CASH FLOW BRUTO

NEGOCIO

INV. CIRCULANTE

AC OPERATIVO

PC OPERATIVO

FM OPERATIVO

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

CAPEX
FLUJO DE CAJA DE INVERSION

NUEVA DEUDA

PAGO DEUDA

RECOMPRA DE ACCIONES

DIVIDENDOS

FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO

Incremento neto en efectivo
Caja Inicial

Caja Final

EFECTIVO EN CAJA

15.

Afo 1

43,973.10

$2,262.00
$46,235.10

(12,036.00)
(12,036.00)
12,036.00
$0.00
12,036.00
$34,199.10

$0.00
$0.00

$0.00

$0.00
$0.00

$34,199.10
0.00

34,199.10

129,199.10

64,403.10

$2,262.00
$66,665.10

(2,724.00)
(2,724.00)
14,760.00

$0.00
14,760.00
$63,941.10

$0.00
$0.00

0
$0.00

-$12,880.62
-$12,880.62

$51,060.48
129,199.10
180,259.58
180,259.58

89,593.20

$2,262.00
$91,855.20

(2,952.00)
(2,952.00)
17,712.00

$0.00
17,712.00
$88,903.20

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$17,918.64
-$68,753.64

$20,149.56
180,259.58
200,409.14
200,409.14

116,835.30

$2,262.00
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134,659.80

$2,262.00

$119,097.30  $136,921.80

(3,225.60)
(3,225.60)
20,937.60
$0.00
20,937.60

(1,969.92)
(1,969.92)
22,907.52
$0.00
22,907.52

$115,871.70  $134,951.88

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$35,050.59
-$85,885.59

$29,986.11
200,409.14
230,395.25
230,395.25

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$53,863.92
-$104,698.92

$30,252.96
230,395.25
260,648.21
260,648.21



Tabla 13 Ratios Financieros:
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Razén Deuda Total = Activo Total - Capital Total = 0.63 0.54 0.38 0.24 0.11
Activo Total
Razén Deuda a Capital = Deuda total = 168.23% 117.95% 62.48% 31.20% 12.50%
Capital Total
Multiplicador de capital = Activos Totales = 2.68 2.18 1.62 1.31 1.13
Capital Total
Cobertura de interés = Utilidad de Operaciones = 4.60 6.28 10.79 20.15 45.15
Intereses pagados
Margen de Utilidad = Utilidad Neta = 36.53% 43.63% 50.58% 55.80% 58.78%
Ventas
Margen de BEbitda = Ebitda = 62.23% 69.20% 74.33% 78.29% 80.15%
Ventas
ROA = Utilidad Neta = 13.56% 17.14% 22.59% 27.33% 29.43%
Activos Totales
ROE = Utilidad Neta = 36.38% 37.36% 36.71% 35.86% 33.11%
Capital Total
16.
Tabla 14 Punto de Equilibrio Contable y Financiero:
Punto de equilibrio contable
Ao 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Punto de equilibrio contable en délares 32,291.19 31,276.17 30,568.56 30,044.96 29,803.90
Costos fijos 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00
Costos variables/ventas 14.96% 12.20% 10.16% 8.60% 7.86%
Comprobacion 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00
VAC $43,764.06
CAE $15,099.19
Punto de equilibrio financiero
CAE $15,099.19 $15,099.19 $15,099.19 $15,099.19 $15,099.19
Gastos fijos 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00 27,462.00
Gastos de depreciacion 2,262.00 2,262.00 2,262.00 2,262.00 2,262.00
Costos fijos*(1-T) 20031.00000 20031.00000 20031.00000 20031.00000|{ 20031.00000
Depreciacion*t 565.50000 565.50000 565.50000 565.50000 565.50000
PV-CV*(1-T) 0.637836491 0.658536585 0.673780488 0.685522696| 0.691067387
PEF 31,404.60 30,417.44 29,729.27 29,220.04 28,985.60
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17.
Tabla 15 EI VAN y el TIR:

Calculo del Valor Terminal 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA LIBRE X+5 $134,951.88
G 0.00%
WACC X+5 21.44%
Valor Terminal $629,515.10
FLUJOS DE CAJA LIBRE POR ANO $34,199.10 $63,941.10 $88,903.20 $115,871.70 $ 764,466.98
FACTOR DE DESCUENTO 0.82 0.68 0.56 0.46 0.38
VALOR PRESENTE FCL $28,161.91 $43,358.57 $49,643.19 $53,280.35 $289,464.85
Inversion inicial -$203,340.00
VAN $11,077.66
Valor Presente -$203,340.00  $28,161.91 $43,358.57 $49,643.19  $53,280.35  $289,464.85
TIR 23.16%
COMPROBACION 406,680.00

18.

Tabla 16 Analisis de Sensibilidad — Variable # de reservas semanales.

Ingresos ler afio de funcionamiento Hosteria Ecélogica Parraiso

Total #Reservas #Personas Precio por Meses +
promedio  persona/noche semanas

Ingresos primarios USD  Ingresos secundarios USD

Temporada alta costa 14,400.00 12,000.00 | $ 26,400.00
Temporada alta sierra $ 14,400.00 | $ 12,000.00 | $ 26,400.00 5 4 45 16
Temporada festivas $ 6,480.00 | $ 4,000.00 | $ 10,480.00 3 4 45 12
Total $ 63,280.00
VAN -$80,241.99
TIR 8.04%

19. Escenario Pesimista — Base — Optimista Hosteria Ecoldgica Parraiso.



Tabla 17 Balance General - Pesimista.
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USD (Miles) Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Caja & equivalentes 92,097.10 120,049.58 115,839.14 120,351.65 124,546.37
Cuentas por cobrar 6,328.00 11,280.00 13,536.00 15,926.40 16,894.08
Otros activos a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos a corto plazo 98,425.10 131,329.58 129,375.14 136,278.05 141,440.45
Activos Tangibles Netos $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Activos Intangibles Netos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros activos de largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos alargo plazo $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Total Activos 281,403.10 312,045.58 307,829.14 312,470.05 315,370.45
Proveedores $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros pasivos cp $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos acorto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a largo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Pasivos a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Provisiones a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos alargo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Total Pasivos $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Patrimonio $78,063.10 $108,705.58 $155,324.14 $210,800.05 $264,535.45
Pasivo+ Patrimonio $281,403.10 $312,045.58 $307,829.14 $312,470.05 $315,370.45

VAN -$80,241.99
TIR 8.04%

Tabla 18 Flujo de caja - Pesimista



FLUJO DE CAJA PROYECTADO
BENEFICIO NETO

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
CASH FLOW BRUTO

NEGOCIO

INV. CIRCULANTE

AC OPERATIVO

PC OPERATIVO

FM OPERATIVO

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

CAPEX
FLUJO DE CAJA DE INVERSION

NUEVA DEUDA

PAGO DEUDA

RECOMPRA DE ACCIONES
DIVIDENDOS

FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO

Incremento neto en efectivo
Caja Inicial

Caja Final

EFECTIVO EN CAJA

1,163.10

$2,262.00
$3,425.10

(6,328.00)
(6,328.00)
6,328.00
$0.00
6,328.00
-$2,902.90

$0.00
$0.00

$0.00

$0.00
$0.00

-$2,902.90
0.00
-2,902.90
92,097.10

38,303.10

$2,262.00
$40,565.10

(4,952.00)
(4,952.00)
11,280.00
$0.00
11,280.00
$35,613.10

$0.00
$0.00

0
$0.00

-$7,660.62
-$7,660.62

$27,952.48
92,097.10
120,049.58
120,049.58

58,273.20

$2,262.00
$60,535.20

(2,256.00)
(2,256.00)
13,536.00
$0.00
13,536.00
$58,279.20

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$11,654.64
-$62,489.64

-$4,210.44
120,049.58
115,839.14
115,839.14

79,251.30

$2,262.00
$81,513.30

(2,390.40)
(2,390.40)
15,926.40
$0.00
15,926.40
$79,122.90

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$23,775.39
-$74,610.39

$4,512.51
115,839.14
120,351.65
120,351.65

89,559.00

$2,262.00
$91,821.00

(967.68)
(967.68)
16,894.08
$0.00
16,894.08
$90,853.32

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$35,823.60
-$86,658.60

$4,194.72

120,351.65
124,546.37
124,546.37
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Tabla 19 Estado de resultados - Pesimista

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas

Reservas

Senicios adicionales
Ventas Netas

Sueldo Administrador-Ventas

Utilidad
Margen Bruto%

Sueldo Community Manager
Costo senvicios basicos y varios
Sueldo Parrahosters Consolidado

Gasto Depreciacién
Gastos Administrativos

Utilidad Neta Operacional
Gastos Financieros

Utilidad antes de impuestos
Impuesto a la renta 25%

Utilidad Neta

B PO PP

&+ O B H P

Afo 1

35,280.00
28,000.00
63,280.00
18,000.00

45,280.00
2%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

17,818.00

16,267.20

1,550.80

387.70

1,163.10

* P BH BB

Afo 2

79,200.00
33,600.00
112,800.00
18,000.00
94,800.00
84%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

67,338.00

16,267.20

51,070.80

12,767.70

38,303.10

* BB B P

$
$
$
$
s
$
s
$
s
$
s
$
s
$
$

Afo 3

95,040.00

40,320.00

135,360.00

18,000.00

117,360.00
87%

4,800.00
6,000.00
14,400.00
2,262.00

27,462.00

89,898.00

12,200.40

77,697.60

19,424.40

58,273.20

Afo 4

$ 110,880.00
$ 48,384.00
$ 159,264.00
$ 18,000.00

$ 141,264.00
89%

$ 4,800.00
$ 6,000.00
$ 14,400.00

$ 2,262.00

F$ 27,462.00
$ -
$ 113,802.00
$ -
"$ 8,133.60
$ -
"$ 105,668.40
$ -
'$ 26,417.10
$ -

B B B P

$
$
$
$
s
$
s
$
"$
$
s
$
s
$
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Afo 5

110,880.00

58,060.80

168,940.80

18,000.00

150,940.80
89%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

123,478.80

4,066.80

119,412.00

29,853.00

$ 79,251.30 $ 89,559.00



Tabla 20 Balance General — Base
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USD (Miles) Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Caja & equivalentes 129,199.10 180,259.58 200,409.14 230,395.25 260,648.21
Cuentas por cobrar 12,036.00 14,760.00 17,712.00 20,937.60 22,907.52
Otros activos a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos a corto plazo 141,235.10 195,019.58 218,121.14 251,332.85 283,555.73
Activos Tangibles Netos $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Activos Intangibles Netos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros activos de largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos alargo plazo $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Total Activos 324,213.10 375,735.58 396,575.14 427,524.85 457,485.73
Proveedores $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros pasivos cp $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos acorto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a largo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Pasivos a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Provisiones a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos alargo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Total Pasivos $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Patrimonio $120,873.10 $172,395.58 $244,070.14 $325,854.85 $406,650.73
Pasivo+ Patrimonio $324,213.10 $375,735.58 $396,575.14 $427,524.85 $457,485.73
VAN $11,077.66
TIR 23.16%



Tabla 21 Estado de Resultados - Base

Ventas

Reservas

Senicios adicionales
Ventas Netas

Sueldo Administrador-Ventas

Utilidad
Margen Bruto%

Sueldo Community Manager
Costo senvicios basicos y varios
Sueldo Parrahosters Consolidado

Gasto Depreciacion
Gastos Administrativos

Utilidad Neta Operacional
Gastos Financieros

Utilidad antes de impuestos
Impuesto a la renta 25%

Utilidad Neta

* BB B

B B BB

Afo 1

63,360.00
57,000.00

120,360.00
18,000.00

102,360.00
85%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

74,898.00

16,267.20

58,630.80

14,657.70

43,973.10

R A o

$
$
$
$
s
3
$
$
s
$
s
$
s
$
$

ARo 2

79,200.00
68,400.00

147,600.00

18,000.00

129,600.00
88%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

102,138.00

16,267.20

85,870.80

21,467.70

B O O ®

$
$
$
$
s
3
$
$
s
$
s
$
s
$

Afio 3

95,040.00
82,080.00

177,120.00

18,000.00

159,120.00
90%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

131,658.00

12,200.40

119,457.60

29,864.40

$110,880.00
$ 98,496.00
$ 209,376.00
$ 18,000.00
$191,376.00

91%

4,800.00
6,000.00
14,400.00
2,262.00

27,462.00

$

$

$

$
s

$ -
"$ 163,914.00

$ -
s

$
P’$ 1

$

8,133.60

55,780.40

F$ 38,945.10
$ -
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$ 110,880.00
$ 118,195.20
$ 229,075.20
$ 18,000.00

$ 211,075.20
92%

4,800.00
6,000.00
14,400.00

2,262.00
27,462.00

$

$

$

$
s

$ -
F$ 183,613.20

$ -
"$  4,066.80

$
s

$
s

$

179,546.40

44,886.60

64,403.10 $ 89,593.20 $116,835.30 $ 134,659.80



Tabla 22 FlUjo de caja - Base

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
BENEFICIO NETO

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
CASH FLOW BRUTO

NEGOCIO

INV. CIRCULANTE

AC OPERATIVO

PC OPERATIVO

FM OPERATIVO

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

CAPEX
FLUJO DE CAJA DE INVERSION

NUEVA DEUDA

PAGO DEUDA

RECOMPRA DE ACCIONES

DIVIDENDOS

FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO

Incremento neto en efectivo
Caja Inicial

Caja Final

EFECTIVO EN CAJA

43,973.10

$2,262.00
$46,235.10

(12,036.00)
(12,036.00)
12,036.00
$0.00
12,036.00
$34,199.10

$0.00
$0.00

$0.00

$0.00
$0.00

$34,199.10
0.00

34,199.10

129,199.10

64,403.10

$2,262.00
$66,665.10

(2,724.00)
(2,724.00)
14,760.00
$0.00
14,760.00
$63,941.10

$0.00
$0.00

0
$0.00

-$12,880.62
-$12,880.62

$51,060.48
129,199.10
180,259.58
180,259.58

89,593.20

$2,262.00
$91,855.20

(2,952.00)
(2,952.00)
17,712.00
$0.00
17,712.00
$88,903.20

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$17,918.64
-$68,753.64

$20,149.56
180,259.58
200,409.14
200,409.14

116,835.30

$2,262.00
$119,097.30

(3,225.60)
(3,225.60)
20,937.60
$0.00
20,937.60
$115,871.70

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$35,050.59
-$85,885.59

$29,986.11
200,409.14
230,395.25
230,395.25
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134,659.80

$2,262.00
$136,921.80

(1,969.92)
(1,969.92)
22,907.52
$0.00
22,907.52
$134,951.88

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$53,863.92
-$104,698.92

$30,252.96
230,395.25
260,648.21
260,648.21



Tabla 23 Balance General - Optimista
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USD (Miles) Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Caja & equivalentes 148,595.10 218,959.58 252,453.14 294,736.85 337,569.65
Cuentas por cobrar 15,020.00 18,024.00 19,728.00 23,356.80 25,810.56
Otros activos a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos a corto plazo 163,615.10 236,983.58 272,181.14 318,093.65 363,380.21
Activos Tangibles Netos $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Activos Intangibles Netos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros activos de largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Activos alargo plazo $182,978.00 $180,716.00 $178,454.00 $176,192.00 $173,930.00
Total Activos 346,593.10 417,699.58 450,635.14 494,285.65 537,310.21
Proveedores $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otros pasivos cp $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a corto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos acorto plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Deuda financiera a largo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Pasivos a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Provisiones a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total Pasivos alargo plazo $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00 $50,835.00
Total Pasivos $203,340.00 $203,340.00 $152,505.00 $101,670.00  $50,835.00
Patrimonio $143,253.10 $214,359.58 $298,130.14 $392,615.65 $486,475.21
Pasivo+ Patrimonio $346,593.10 $417,699.58 $450,635.14 $494,285.65 $537,310.21
VAN $61,503.04
TIR 30.82%
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Tabla 24 EStado de Resultados - Optimista

ESTADO DE RESULTADOS

Ano 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas
Resenas $ 79,200.00 $ 95,040.00 $ 95,040.00 $110,880.00 $ 110,880.00
Senicios adicionales $ 71,000.00 $ 85,200.00 ' $ 102,240.00 $ 122,688.00 $ 147,225.60
Ventas Netas $  150,200.00 $ 180,240.00 $ 197,280.00 $233,568.00 $ 258,105.60
Sueldo Administrador-Ventas $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00
Utilidad $  132,200.00 $ 162,240.00 $ 179,280.00 $215,568.00 $ 240,105.60
Margen Bruto% 88% 90% 91% 92% 93%
Sueldo Community Manager $ 4,800.00 $  4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $  4,800.00
Costo senicios basicos y varios  $ 6,000.00 $ 6,000.00 $ 6,000.00 $ 6,000.00 $ 6,000.00
Sueldo Parrahosters Consolidado  $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00
Gasto Depreciacion $ 2,262.00 $ 2,262.00 $ 2,262.00 $ 2,262.00 $  2,262.00
Gastos Administrativos $ 27,462.00 "$  27,462.00 "$ 27,462.00 "$ 27,462.00 "$ 27,462.00
$ -0 % -3 - % -
Utilidad Neta Operacional $  104,738.00 "$ 134,778.00 "$ 151,818.00 "$ 188,106.00 "$ 212,643.60
$ -0 % -3 - % -
Gastos Financieros $ 16,267.20 "$  16,267.20 '$ 12,200.40 "$ 8,133.60 "$  4,066.80
$ - % -3 - % -
Utilidad antes de impuestos ~ $ 88,470.80 "$ 118,510.80 "$ 139,617.60 "$179,972.40 "$ 208,576.80
$ - % -3 - % -
Impuesto a la renta 25% $ 22,117.70 '$  29,627.70 7$ 34,904.40 "$ 44,993.10 "$ 52,144.20
$ -0 % - 0% - % -
Utilidad Neta $ 66,353.10 $ 88,883.10 $ 104,713.20 $134,979.30 $ 156,432.60



Tabla 25 FlUjo de caja - Optimista

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
BENEFICIO NETO

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
CASHFLOW BRUTO

NEGOCIO

INV. CIRCULANTE

AC OPERATIVO

PC OPERATIVO

FM OPERATIVO

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

CAPEX
FLUJO DE CAJA DE INVERSION

NUEVA DEUDA

PAGO DEUDA

RECOMPRA DE ACCIONES

DIVIDENDOS

FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO

Incremento neto en efectivo
Caja Inicial

Caja Final

EFECTIVO EN CAJA

66,353.10

$2,262.00
$68,615.10

(15,020.00)
(15,020.00)
15,020.00
$0.00
15,020.00
$53,595.10

$0.00
$0.00

$0.00

$0.00
$0.00

$53,595.10
0.00

53,595.10

148,595.10

88,883.10

$2,262.00
$91,145.10

(3,004.00)
(3,004.00)
18,024.00

$0.00
18,024.00
$88,141.10

$0.00
$0.00

0
$0.00

-$17,776.62
-$17,776.62

$70,364.48
148,595.10
218,959.58
218,959.58

104,713.20

$2,262.00

$106,975.20  $137,241.30

(1,704.00)
(1,704.00)
19,728.00
$0.00
19,728.00

$105,271.20 $133,612.50

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$20,942.64
-$71,777.64

$33,493.56
218,959.58
252,453.14
252,453.14

134,979.30

$2,262.00

(3,628.80)
(3,628.80)
23,356.80
$0.00
23,356.80

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$40,493.79
-$91,328.79

$42,283.71
252,453.14
294,736.85
294,736.85
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156,432.60

$2,262.00
$158,694.60

(2,453.76)
(2,453.76)
25,810.56

$0.00
25,810.56
$156,240.84

$0.00
$0.00

0
-$50,835.00

-$62,573.04
-$113,408.04

$42,832.80
294,736.85
337,569.65
337,569.65
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