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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de construir el hostal comienza en el 2008, a razon de que Tulum se
convierte en municipio y con la necesidad de poder utilizar un terreno de 600mz2,
adquirido 10 afios atras con excelente ubicacién, por encontrarse a una calle de la
avenida principal (carretera federal Chetumal-Cancun), a 300 mts de la terminal de
autobuses y 500 mts de la entrada a las ruinas arqueoldgicas de Tulum.

Después de analizar otras ideas de negocios, como fueron la construccion de
cuartos para renta, restaurant, departamentos, etc., la idea se fortalece con la de
un hostal, ya que en su relacion costo-ingresos, representaba la de mayor
rentabilidad.

En ese tiempo, se contaba con recursos producto de la venta de otros activos y
permitia, iniciar de inmediato su construccién, previa elaboracién de planos,
cumplimiento de requisitos y el pago de los permisos correspondiente del
municipio; teniendo la licencia de inicio en enero de 2010.

El Hostal cuenta con dos edificios de dos plantas:

El edificio A, se compone de un area de recepcién, sala de estar y equipo de
cOmputo, enseguida un area con capacidad para 12 literas y al final los bafios
separados para hombres y mujeres, la planta alta mantiene las mismas
dimensiones, solo que en la parte superior de la recepcion se destinara para un
consultorio dental.

El edificio B, cuenta con un area de cocina al frente, bafilo comdn, cubo de

escaleras y al fondo tres habitaciones privadas, la parte superior, mantiene las tres
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habitaciones privadas y al frente un departamento con sala de estar, bafio y
recamara privada.

Con la construccion del Hostal, se aspira a ser el principal hostal en la ciudad de
Tulum debido a que en la actualidad los hostales establecidos en esta ciudad
tienen poca capacidad, lo que brinda la oportunidad de captar un mayor mercado
frente a la competencia, ya que el Hostal Quetzalli Inn pretende ofertar una
capacidad para 60 personas repartidas en 24 literas en un espacio mixto y 6
camas matrimoniales las cuales estaran en habitaciones privadas.

Otra ventaja sobre la competencia a mediano plazo es la implementacién de
servicio de trasporte y visita guiada en donde el cliente tendra la opcién de
conocer atractivos turisticos aledafios sin tener la necesidad de acudir a otra
instancia para poder disfrutar de este servicio.

Entre las metas a largo plazo estan la integracion de otras actividades relacionas
con el turismo que conformarian una figura denominada Grupo Zayzu, el cual
pretende integrarse por el “Restaurant Zayzu” que opera actualmente en la ciudad
de Chetumal y las instalaciones del “Rancho Agroecoturistico Maria Bonita” con
una superficie de 20 hectareas que integraria cabafias campestres y actividades
relacionadas con el campo.

A partir de esta integracion, el Hostal Quetzalli Inn permitirian trasladar a los
turistas via terrestre de Tulum a Bacalar y de Bacalar al Rancho Maria Bonita a
través de la Laguna de los siete colores y el estero de chac, en lancha o en kayak.
Este recorrido permitiria mostrar algo de las bellezas naturales de la zona sur del
estado y se culminaria con una visita a la ciudad de Chetumal y al restaurant

Zayzu.
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Actualmente el Hostal Quetzalli Inn cuenta con un avance del 95% de la obra civil
con un valor aproximado de 2.5 millones de pesos invertidos, un terreno de valor
aproximado de 1.5 millones de pesos; estando pendiente para su operacion:

En el edificio A, 3 puertas y 3 ventanas de las habitaciones privadas de la parte
superior, una puerta y tres ventanas del departamento privado.

En el edificio B, dos puertas y una ventana del area de consultorio, canceleria de
aluminio en el espacio destinado para 12 literas, puertas y ventanas de los bafios,
pintura en general, escaleras y barandales de madera dura de la region y la
adquisicién de 24 literas y sus respectivos colchones y juegos de sabanas, 6
camas matrimoniales y sus respectivos colchones y juegos de sabanas. Porton de

acceso y jardineria.
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CAPITULO |

PLANEACION ESTRATEGICA

1.1 Descripcion de la necesidad y del servicio que la satisface

Segun datos de la Organizacion Mundial del Turismo, entre los afios 2000 y 2010,
el turismo joven crecio desde los 136 millones de viajes internacionales hasta los
187 millones, representando ya el 20 % del turismo global. Hoy en dia, los
destinos preferidos por los jovenes, llamados también mochileros se concentran
mayormente en Asia, Europa y Latinoamérica.

En México, los jovenes encuentran un variado mosaico de oportunidades para
disfrutar de la diversion, la cultura, el deporte y la aventura.

En Quintana Roo, y particularmente en Tulum se ha incrementado, este tipo de
negocios debido a la afluencia turistica de jévenes (mochileros) que buscan el
deseo de conocer lugares y gente de un modo diferente para ahorrar dinero en
sus viajes, por lo cual el Hostal Quetzalli Inn en Tulum, es el lugar ideal para este
tipo de turistas ya que ofrecera todos los servicios que requieren con un ambiente
netamente hogarefio el cual estard estipulado en sus politicas de atencion al
cliente de tal modo que todo el personal involucrado en funciones relacionadas
con trato al cliente brindaran la confianza y el servicio del modo mas casual y
atento hacia sus visitantes, si bien uno de los objetivos del hostal es el trato
especial al cliente , el concepto de Quetzalli Inn no termina ahi, en la actualidad se

sabe que el éxito de una empresa 0 negocio se encuentra en las pequefias pautas
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gue marcan la diferencia con la competencia directa o indirecta por lo cual se
pretende incursionar en otros servicios que si bien no estan del todo relacionado
con el hostal si permiten hacerlo mas atractivo ante el mercado meta lo que
fortalece no solo al hostal en cuanto a niveles de preferencia si no también ante el
inminente crecimiento de otros negocios que pretenden abarcar este mercado
Quetzalli Inn significa una oportunidad para poder incursionar y seguir
fortaleciendo la actividad turistica en el recién constituido municipio de Tulum, lo
cual atrae mayor cantidad de ingresos no solo para hostal sino también para toda
la economia local ya que el turismo representa uno de los pilares mas fuertes en la

economia del estado de Quintana Roo.

1.2 Analisis FODA

1.2.1 Fortalezas internas

1.- Terreno propio: el terreno donde esté ubicado el hostal Quetzal Inn cuenta con
todos los papeles y permisos en regla lo cual no representa ningln riesgo a
futuro.

2.- Se cuenta con un 95% de obra civil terminada: actualmente el hostal Quetzal
Inn cuenta con la mayor parte de su construccion terminada conformada por dos
edificios el edificio A se compone de un area de recepcion, sala de estar y equipo
de computo, enseguida un area con capacidad para 12 literas y al final los bafios
separados para hombres y mujeres, la planta alta mantiene las mismas

dimensiones, solo que en la parte superior de la recepcion se destinara para un
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consultorio dental ; El edificio B, cuenta con un area de cocina al frente, bafio
comun, cubo de escaleras y al fondo tres habitaciones privadas, la parte superior,
mantiene las tres habitaciones privadas y al frente un departamento con sala de
estar, bafio y recamara privada

3.- personal con experiencia: se cuenta con un administrador con experiencia, el
cual domina el idioma ingles y puede ofrecer capacitacion para el personal que
laborara en el hostal.

4.-Ubicacion: el terreno del hostal se encuentra en una zona segura de la ciudad
ubicada a menos de 100 metros de distancia de la carretera federal Tulum —
Cancun, a 300 metros de la terminal de autobuses, y a 500 metros de la entrada a
la zona arqueoldgica lo cual representa una gran oportunidad para ganar mercado
ya que le facilita el acceso a estos servicios a todos los clientes que se hospeden
en el hostal.

5.- La ubicacién del hostal se encuentra en una zona seguro en donde no
representa ningun riesgo para el cliente debido a su cercania con la zona centro

de la ciudad hay vigilancia policial las 24hrs. Del dia.

1.2.2 Oportunidades internas

1.- Proveedores: debido a que las necesidades que presenta el hostal
actualmente, son de equipamiento y acabados, se cuenta con muchas opciones
para poder determinar, cuales son los proveedores que podrian ofrecer los
servicios para concluir con la obra, esto trae en cierta forma una ventaja para la

inversion que se requiere, dado a que existen muchas empresas que ofrecen
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estos servicios, se pueden cotizar y elegir el, o los proveedores que mejor
convengan para concluir con el negocio aprovechando los mejores costos.

2.- Capacitacion: se cuenta con una persona con experiencia y especializado para
capacitar al nuevo personal lo cual reducird costos en la capacitacién del personal
del hostal.

3.- P4gina WEB: actualmente se esta trabajando en una pagina web con fines
publicitarios, la cual incluye todos los negocios que conformaran el grupo Zaysu, y
ademas da a conocer los servicios con los que se contaran, al igual que con
imagenes de los negocios, para brindar mayores y mejores expectativas a los
clientes, en relacién a las experiencias que se pueden vivir dentro del grupo
“Zaysu’”.

4.- Turismo joven: en la actualidad existe un creciente aumento en el turismo
joven, lo cual brinda una oportunidad para abarcar mercado y satisfacer la
demanda en cuanto a la experiencia que buscan estos; El hostal Quetzalli Inn
cuenta con la ventaja de que fue disefiado desde sus inicios para funcionar como
un hostal, por lo que se pensé en todas las comodidades y expectativas tanto en
infraestructura como en servicio para atender a este tipo de turistas, por otra parte,
cabe mencionar que aunque ya es bien conocido en el estado, las temporadas de
afluencia turistica no son siempre las mismas, debido a que existen temporadas
altas y bajas, una ventaja para el negocio es que el tipo de clientes que lo
frecuentaran seran jévenes de entre 25 a 35 afios denominados mochileros, y este
tipo de turistas permanecen constante mente viajando, lo que brinda la

oportunidad de mantener un porcentaje constante de ocupacion en el hostal.
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5.- Accesibilidad a todos los servicios publicos: debido a la ubicacién del hostal no
existe ningun inconveniente en cuanto a la contratacién de servicios de internet,

agua, luz, teléfono entre otros.

1.2.3 Debilidades externas

1.- El comportamiento del mercado es un factor importante a considerar en
cualquier plan de negocios, debido a que el giro del hostal es en el ramo turistico
en casi su totalidad los factores econémicos tanto externos como internos pueden
llegar a afectar el comportamiento del mercado, por ejemplo en el ambito externo
podria ser los cambios de moneda, inflaciébn u otros factores relacionados con la
economia extranjera, en el &mbito interno existen factores tanto econémicos como
sociales que pueden ser determinantes para el turismo como por ejemplo la
delincuencia, oferta y demanda de servicios turisticos, temporadas ciclénicas entre
otros.

2.- Competencia: existen hostales ya establecidos lo cual representa un reto a
vencer, pero a la vez se tiene la ventaja por encima de ellos debido a la capacidad
de hospedaje con la que contara el hostal Quetzal Inn.

3.-Terraceria: el tramo que pasa frente al hostal no se encuentra pavimentado

pero por ser un tramo transitado se espera se solucione en un mediano plazo.
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1.2.4 Amenazas externas

1.- Climaticas: la temporada ciclénica representa una amenaza tanto para el hostal
como para todo los negocios turisticos y la poblacién en general mas sin embargo
el edificio no representa riesgo alguno para las personas hospedadas ahi debido a
gue se encuentra muy bien estructurado.

2.- competencia a futuro: la construccién de nuevos hostales puede representar
una amenaza en la situacidbn actual, pero también representa retos y

oportunidades para mejorar constantemente y sobresalir ante la competencia.
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1.2.5 Matriz Foda

MATRIZ FODA

INTERNAS

FORTALEZAS

terreno propio

95% de la obra civil terminada
disposicion del personal con experiencia
ubicacion

Zona segura

OPORTUNIDADES

Ul B W N RO B WOWN =

conocimiento de proveedores

personal con experiencia para capacitacion del personal
paginaweb

turismo joven

Accesibilidad a todos los servicios publicos

EXTERNAS

DEBILIDADES

comportamiento del mercado
competencia
tramo frente al hostal no pavimentado

AMENAZAS

Ul B W N RO B WN =

climaticas
competencia a futuro

Tabla 1 Matriz FODA
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1.3 Mision y vision de la empresa

1.3.1 Misién

Brindar un servicio de hospedaje a jovenes mochileros de diversos paises con
sentido familiar, limpio y confortable, que los haga sentir como en su casa
permitiendo vivir una experiencia socio - cultural Unica mediante la satisfaccion de

sus deseos y necesidades.

1.3.2 Visién

Ser en atencion, servicio y calidad el mejor hostal de Tulum, hacer la diferencia
mediante la oferta de diversas actividades extras que no ofrecen otros hostales y
ser reconocidos ante nuestros clientes como un lugar no solo de alojamiento y
comodidad sino también como una opcidn mas para Vvivir nuevas experiencias en

el caribe mexicano.

1.4 objetivos a corto, mediano, largo plazo y las rutas estratégicas a tomar

1.4.1 Objetivos a corto plazo.

-Ganar mercado a través de una estrategia de apertura con el precio mas bajo en
el mercado existente, durante el periodo de los primeros tres meses de
operatividad, con el fin de poder captar mercado rapidamente y dar a conocer el

hostal.
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-Ser reconocido en el mercado perteneciente desarrollando una campafa
publicitaria a través de redes sociales como Facebook, twitter y paginas web como
www.hostelworld.com, www.hostelbookers.com y sumandose a la organizacion de
hostelling International que permitira atraer la atencion de nuevos clientes al
hostal, a través de la web.

- Alcanzar los niveles de competitividad, que permitan lograr las metas a corto
plazo a través de la aplicacion de una estrategia financiera que buscara lograr un
60% de ocupacion en los primeros 6 meses posterior a la apertura, mediante el
concepto que diferencia al Hostal Quetzalli Inn, de otros hostales, de tal manera
que se pueda hacer competencia directa frente a los hostales ya establecidos en
la ciudad.

Ofrecer, estar en busqueda constante y/o mejorar servicios adicionales para el
cliente, que marquen la diferencia entre el negocio propio con la competencia
directa establecida y que logren mantener el concepto principal del servicio
ofertado en el hostal, muestra de estos servicios adicionales que se pondran en
funcionamiento con la entrada en operaciones es el otorgamiento de un plano
guia, el cual permita conocer los puntos de interés de la ciudad y los atractivos

turisticos aledafios al igual que transporte exclusivo para los clientes del hostal.

1.4.2 Mediado plazo

Mantener un flujo de efectivo y utilidad constante, mediante la consolidacion de
una estrategia financiera y de mercado, que permita mantener un indice oscilante

de entre un 50% y 70% posterior al primer afio en funcionamiento, tomando en
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cuenta que si bien nuestro objetivo de mercado es el turismo en general, el cual ha
tenido variaciones importantes en el estado en los ultimos afios, nuestro nicho de
mercado en este caso jovenes mochileros, marcan una afluencia turistica
constante a lo largo del afio lo que puede permitir lograr este objetivo.

Implementar el servicio de transporte y visita guiada, donde el cliente tendra la
opcion de conocer atractivos turisticos aledafios, sin tener la necesidad de acudir
a otra instancia para poder disfrutar de este servicio, esto podra llevarse a cabo a
través de la realizacién de convenios, reservaciones e intermediaciones entre los
clientes del hostal con otros centros de atraccion turistica. Aunque este es un
punto amplio, Unicamente requiere de una buena gestion administrativa, con los
lugares antes mencionados y actualmente se tiene una ventaja que aporta un 50%
de esta idea, ya que se cuenta con una placa de taxi de Tulum la cual puede
entrar en funcionamiento para servicio exclusivo del hostal, en el momento que asi

se requiera.

1.4.3 Objetivos a largo plazo

Integrar otras actividades relacionadas con el turismo que conformaran la figura
denominada como Grupo Zaysu, el cual estara integrado por el “Restaurante
Zaysu”, las instalaciones del rancho “Maria Bonita” y el “Hostal Quetzalli Inn” este
punto aunque ambicioso representa la meta final a alcanzar y se tienen grandes
ventajas en el mismo ya que el restaurante “Zaysu” se encuentra en
funcionamiento actualmente y por otro lado el “Rancho Maria Bonita” cuenta con la

infraestructura necesaria para poder recibir a algunos visitantes.
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Integrar un paquete turistico una vez conformado el grupo “zaysu”, que incluya
transporte y recorridos a través de zonas turisticas como Muyil, Noh bec, Mahaual
y Bacalar, esto traera beneficios para el negocio, debido a que se podran ampliar
la gama de servicios que se ofertaran a los clientes y el porcentaje de utilidades
aumentara, ya que dichos servicios se ofertaran mediante los negocios que
conformaran la agrupacién “Zaysu”, esto por otra parte, abre la posibilidad de
poder controlar aspectos financieros, reducir costos en temporadas bajas y/u
ofertar promociones especiales de acuerdo con las politicas establecidas. Debido
a que este grupo se manejara bajo una misma administracion, facilitara la toma de

decisiones y aplicacién de estrategias que mejor le convenga al negocio.

1.5 Metas

- Lograr un 100% de ocupacion en el hostal en un plazo no mayor a un afio
mediante la aplicacién de estrategias financieras y mercadologias aprovechando
las temporadas altas de turismo, con un buen manejo de las politicas de precio en
base a la oferta y la demanda.

- Ser reconocidos, como uno de los hostales mas importantes en el municipio de
Tulum, gracias a los servicios de hospedaje y turisticos que se le ofrecen a los
jovenes extranjeros.

- Pertenecer y figurar como uno de los mejores hostales de Tulum en las
principales paginas web gracias a los comentarios aportes y sugerencias de

nuestros clientes en estos sitios, ya que es uno de los vinculos mas importantes
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gue existen entre el hostal con sus clientes debido a que por ser extranjeros estos

sitios web brindan toda la informacion que los viajeros requieren.
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CAPITULO I

PLAN DE MERCADOTECNIA

2.1 Descripcion del servicio o producto

El término hospedaje hace referencia al servicio que se presta en situaciones
turisticas y que consiste en permitir que una persona o grupo de personas acceda
a un albergue a cambio de una tarifa. Bajo el mismo término también se puede
designar al lugar especifico de albergue, ya sea este una casa, un edificio, una
cabafia o un departamento.

En la actualidad, la palabra hospedaje se relaciona principalmente con el brindar
tal servicio a cambio de una tarifa o dinero de acuerdo a la calidad del lugar como
también a otros servicios complementarios. Asi, encontramos a la actividad de
hospedar como uno de los pilares del turismo ya que permite que las personas se
trasladen de un lado a otro con la posibilidad de acceder a algun tipo de albergue
a cambio de cierta paga.

Normalmente, el hospedaje puede variar mucho de un caso a otro, incluso en la
misma zona se pueden encontrar diversos tipos de hospedaje, desde muy
exclusivos a muy baratos y accesibles. Cuando hablamos de hospedaje en este
sentido se sobreentiende que el servicio incluye una habitacién de variado tamafo
con cama. Otros servicios adicionales pueden ser incluidos o no (tales como

duchas y bafos, agua caliente, elementos de entretenimiento, servicio de comida
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etc.), pero todos ellos sumaran siempre un plus que hara que la tarifa final a pagar

pueda ser mayor o menor dependiendo de cada caso.

Para fines del presente proyecto, se busca la implementacion de un hostal en una
zona potencialmente sustentable, consecuencia de la derrama economica turistica
por ser un destino de alta preferencia para los turistas extranjeros que visitan
México.

Hostal, del latin hospitalis, es un término inglés que no forma parte del diccionario de la Real
Academia Espafiola (RAE). Se trata de un albergue juvenil que suele caracterizarse por el bajo
precio de las habitaciones, camas o literas y por promover el intercambio cultural y social entre los

huéspedes. En castellano, suelen utilizarse como sinénimos términos como hostel u hosteria.

(http://definicion.de/hostel/)

Los hostales suelen ofrecer diversas opciones de alojamiento. Alquilar una
habitacidon privada es la alternativa mas costosa y la que mas se asemeja a un
hotel tradicional. Otra posibilidad, un poco mas econdmica, es optar por una
habitacion con bafio compartido.

Los servicios de alojamiento mas baratos y mas populares de un hostal, de todas
formas, consisten en ofrecer una cama o una litera para pasar la noche. En este
caso, los huéspedes comparten una misma habitacibn o salén de grandes
dimensiones y uno o mas bafos.

Quienes se alojan en un hostal suelen buscar una atmosfera informal que les
permita conocer a jovenes de otras nacionalidades. Por eso estos
establecimientos suelen contar con espacios de ocio comunes Yy organizar

encuentros entre las personas que se alojan en el lugar, ya que brindan
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alojamiento barato para los viajeros, favoreciendo la integracion entre ellos

logrando un intercambio cultural.

Imagen 1 Intercambio cultural

Un hostal esta disefiado para viajeros de todas las edades, segun Hostel Bookers,
el 41% de sus clientes son mayores de 30 afios. Mucha gente piensa que no son
para ellos debido a su edad, nada mas lejos de la realidad, se puede encontrar
con personas de todas las edades, inclusive familias con nifios.

Por lo general, con la competencia que hay hoy en dia y el facil acceso a la
informacion a través de internet, sobre opiniones, experiencias y referencias que
los viajeros dejan en las redes sociales y blogs, los hostales tratan de cuidar su
imagen y ofrecer servicios de calidad, a los mejores precios.

Otro contra que se le adjudica a los hostales, es que debes compartir habitacién
con otras personas. En parte es cierto, y fue asi como nacieron los hostales, pero
en la actualidad la mayoria de los hostales incluye habitaciones privadas con
bafio, y a mejores precios que un hotel, manteniendo todos los beneficios de la

integracion que ofrece un hostal a través de sus salas de juego, living con TV,
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excursiones y actividades organizadas por el hostal, cocinas compartidas donde
probar comidas de diferentes partes del planeta hechas en el momento por los
viajeros, la barra donde probar diferentes tragos, o las fiestas que suelen hacerse

en las noches.

Imagen 2 Cocinas compartidas donde probar comidas de diferentes partes

Muchos hostales no incluyen desayuno, y si lo hace, se valora mucho mas, otros
si tienen desayuno pero se paga una tarifa extra, pero al tener cocina, te lo puedes
preparar ti mismo y ahorrar dinero.

Existen muchos tipos de hostales en el mundo, no son todos iguales, por eso las
tarifas varian considerablemente de uno a otro.

Hay hostales pequefios, grandes, rurales, urbanos, sencillos, con piscina, con wifi,
en zonas céntricas o alejadas, edificios modernos o antiguos, etc.

Un hostal es un excelente lugar para los viajeros, no para los turistas, pero si para
los viajeros que quieren aprender, conocer otras culturas, interactuar con otros

viajeros y conocer gente.
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2.2 Mercado potencial

La definicion total del mercado potencial representa una gran oportunidad para
determinar estrategias que sean a beneficio del negocio que se pretende llevar a
cabo, mas sin embargo debido al giro de la empresa es necesario acudir a fuentes
de informacion que puedan satisfacer las necesidades respecto a lo que se
necesita saber en el ambito en el que se pretende trabajar, en este caso la
afluencia turistica en el municipio de Tulum.

De acuerdo con datos proporcionados por el H. Ayuntamiento de Tulum en funcion
con la direcciébn general de turismo presento el siguiente informe de afluencia

turistica en el periodo de Enero — Diciembre de 2012.

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT ocCcT NOV DIC TOTAL
AFRICA 0 0 o 0 o 2 2 2 o 0 a 3 k]

ASIA 26 21 24 14 12 26 2 24 25 24 5 73 286
AUSTRALIA 20 4 o 7 4 9 16 23 4 1 2 29 129
CANADA 102 71 89 16 23 20 18 17 17 52 24 166 583
CENTRO Y - - _ _
- 251 3 1 6 6 1 > 7
LA e 25 138 112 86 50 62 77 04 22 70 60 178 1210
E.U. 377 148 271 155 137 151 316 319 132 272 265 859 3302
PAISES
ESCANDINAVOS 30 4 8 3 2 2 7 2 2 4 1 17 82
EUROPA 620 389 312 213 266 257 335 511 173 285 266 631 4238
MEXICO 295 180 233 280 162 245 1009 749 181 226 165 707 4432
TOTAL 1721 955 1029 773 656 774 1792 1751 556 924 778 2652 14361
Elaboraé: V.o B.o

C. Robinson Royce Roger Rubert Albrez MCM. Ana Laura Pefia San Roman

Auxiliar Administrativo Directora General de Turismo

Tabla 2 Mercado potencial

De acuerdo a la tabla # 2 se define el mercado potencial que pretende atender el
Hostal Quetzalli Inn, con un numero total de 14,361 turistas que llegaron al

municipio de Tulum en el afio de 2012.
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2.3 Analisis de mercado.

La diversidad de atractivos turisticos con los que cuenta Tulum, lo hacen ver como
un lugar interesante ante los extranjeros a la hora de tomar un tiempo de
vacaciones, descanso y aprendizaje, convirtiéndolo en un paradero idéneo para
realizar un turismo no convencional.

De esta manera, se halla una razon para entender por qué Tulum ha tenido un
crecimiento importante en el turismo en los ultimos cuatro 4 afios, captando
diferentes indices de afluencia turistica en relacién a sus temporadas de mayor
afluencia, evidenciandose asi, en el niumero de extranjeros que Vvisitaron el
municipio y pasan a través de puntos de control de la secretaria de turismo de

acuerdo a la informacién que se presenta a continuacion:

Afluencia turistica 2012

*‘ R @ TULUM H. Ayuntamiento de Tulum

NATURALMENTS Direccion General de Turismo
Informe Estadisticas de Médulos 2012
VISITANTES ENERO - DICIEMBRE 2012
3000

2250
1500

750

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPT OCT DIC DIC

Gréfica 1 Afluencia Turistica
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En la informacion presentada en la grafica #1 se puede observar la afluencia
turistica de mayor importancia se presenta en tres temporadas la primera
comprendida del mes de Enero en donde se mantuvo una ocupacion de 57% la
segunda esta comprendida de los meses de Julio — Agosto en manteniendo un
promedio de ocupacion del 60% y la segunda temporada comprendida del mes de
Diciembre en donde se obtuvo la mayor ocupacién fue de un 70%, de acuerdo a la

informacion recabada por estas instancias.

2.3.1 Estacionalidad de mercado turistico en Tulum por segmentos de

mercado

Para mejor comprension del analisis de mercado se dividira el mercado potencial
Tabla #3, en 5 segmentos de modo que se pueda comprender mejor la

informacion recabada, que dando de la siguiente manera:

DIVISION DEL MERCADO POTENCIAL
Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4
Segmento 5 OTROS

Tabla 3 Segmentacién de mercados
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A continuacion se analizara la estacionalidad de los turistas en relacion a las
secciones antes mencionadas para poder determinar cuél es el mercado meta del

Hostal Quetzalli Inn y cuales son los clientes potenciales:

2.3.1.1 Segmento 1

La siguiente gréfica representa la estacionalidad del mercado Europeo el cual esta

constituido por los paises de Alemania, Francia, Espafia, Inglaterra e Italia.

Europa

389 312 511 631
213 266 557 335
Si8snnl ;i
s ]

Gréafica 2 Mercado Europeo

En cuanto al mercado Europeo se atendieron a 4,238 turistas de estas
nacionalidades en el afio 2012, el numero maximo de visitantes fue de 631 en el
mes de Diciembre y el minimo de 173 en el mes de septiembre, como se puede
apreciar en la grafica # 2. El promedio de ocupacion de este segmento de

mercado en el municipio de Tulum fue de 375 turistas por mes.
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2.3.1.2 Segmento 2

La siguiente gréfica representa la estacionalidad del mercado Norte Americano el

cual esta constituido por los paises de Estados Unidos y Canada.

Norte America
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Gréafica 3 Mercado Norte Americano

En cuanto al mercado Norte Americano se atendieron a 3,975 turistas de estas
nacionalidades en el afio, el nimero maximo de visitantes fue de 1,014 en el mes
de Diciembre y el minimo de 149 en el mes de septiembre, como se puede
apreciar en la gréafica #3. El promedio de ocupacion de este segmento de mercado

en el municipio de Tulum fue de 331 turistas por mes.

2.3.1.3 Segmento 3

La siguiente grafica #4 representa la afluencia del mercado Mexicano en el

municipio de Tulum.
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Gréafica 4 Mercado Mexicano

En cuanto al mercado Mexicano se atendieron a 4,432 turistas nacionales en el
afo, el niumero maximo de visitantes fue de 1,009 en el mes de Julio y el minimo
de 165 en el mes de Noviembre, como se puede apreciar en la grafica .El
promedio de ocupacién de este segmento de mercado en el municipio de Tulum

fue de 369 turistas por mes.

2.3.1.4 Segmento 4

La siguiente gréfica representa la estacionalidad del mercado Sud y Centro
Americano el cual esta constituido por los turistas provenientes de los paises de

centro y sur América en general.

Centroy Sur América

Gréfica 5 Mercado Centro y Sur Americano
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En cuanto al mercado Centro y Sur Americano se atendieron a 1,210 turistas de
estas nacionalidades en el afio, el nUmero maximo de visitantes fue de 251 en el
mes de Enero y el minimo de 22 en el mes de septiembre, como se puede
apreciar en la gréfica #5. El promedio de ocupacion de este segmento de mercado

en el municipio de Tulum fue de 100 turistas por mes.

2.3.1.5 Segmento 5

La siguiente grafica representa la estacionalidad del mercado de otros turistas
provenientes de otras partes del mundo, los cuales en su conjunto tienen una

significancia relevante para el presente analisis de mercado.

Diversas Nacionalidades

Gréafica 6 Diversas Nacionalidades

En cuanto a la estacionalidad de mercado referente a los turistas provenientes de
diversas partes del mundo, se atendieron a 506 turistas en el afio, el nimero
maximo de visitantes de diferentes origenes fue del22 en el mes de Diciembre y
el minimo de 8 en el mes de septiembre, como se puede apreciar en la grafica #6.
El promedio de ocupacion de este segmento de mercado en el municipio de Tulum
fue de 42 turistas por mes.

35



De acuerdo al analisis de la informacién referente a la estacionalidad de mercados

en el municipio de Tulum se presenta los siguientes resultados:

Analisis porcentual de ocupacion

CENTRO Y SUR
AMERICA
1210
8%

OTROS
506 EUROPA

3% 4238

30%

Gréfica 7 Andlisis porcentual de ocupacion

Como bien se puede apreciar en la grafica # 7 el segmento de mercado que tiene
mayor influencia en el comportamiento turistico en el municipio de Tulum es el
mercado Nacional con un 31% pero se hace la siguiente aclaracion:

Debido a que el turismo Nacional no esta relacionado directamente con la
actividad que realizan los clientes potenciales del hostal (Mochileros), no se
tomara en cuenta a gran escala la informacién referente a su participacion turistica
en la zona, ya que si bien es muy importante para otros negocios de servicios de
hospedaje turistico, como Hoteles, Posadas, sitios de camping, etc. Para el hostal
Quetzalli Inn no representa un mercado meta, mas sin embargo también cabe

mencionar que no se descarta la atencibn para los mismos en ninguna
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circunstancia, ya que como cualquier otro negocio, son clientes y en su momento
pueden representar utilidades sobre todo para las temporadas bajas.

En segundo término tenemos al mercado Europeo el cual representa un 30% del
total de turistas que visitaron el municipio en 2012, lo que significa el mercado
principal a considerar para poder lograr los objetivos de ocupacion del hostal, cabe
mencionar que este mercado Europeo esta constituido por 5 paises diferentes por
lo que vale la pena analizar cual es la participacién de cada uno de ellos ya que es

el mercado meta para el hostal.

Imagen 3 Mochileros

En tercer término en porcentaje de ocupacién turistica a nivel municipio se
encuentra el mercado Norte Americano, el cual ocupa un porcentaje del 28%, y el
cual siempre ha tenido una significancia muy importante a nivel nacional, debido a
la colindancia de fronteras con estados unidos y a la cercania con Canada, este
mercado significa mucho para el pais en términos generales y turisticos, ya que
representa una derrama econdémica importante para los inversionistas nacionales

que participan en el rubro turistico y comercial principalmente.
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En cuanto al mercado Centro y Sur Americano representa el cuarto segmento en
importancia de afluencia turistica en el municipio con una participacién del 8% en
la ocupacion total de turismo en el 2012, y aunque representa un porcentaje
menor es parte del mercado Latino Americano que representa una parte
representativa del intercambio cultural que en su momento buscan los turistas
asiduos a los Hostales, cabe mencionar de igual forma que la actividad del
hostelling ha ido aumentando en mayor indice a comparacion del mercado
nacional, en estos paises, por lo que no se descarta un crecimiento importante en
este rubro en los préximos afios.

Finalmente el quinto segmento de mercado, representa el 3% del total de turistas
atendidos en el 2012, que tiene una influencia en la estacionalidad de mercado en
Tulum y pertenece a los turistas de paises varios, es decir son visitantes de
nacionales diferentes, a los turistas pertenecientes a los segmentos de mercado
anteriores, entre estos podemos encontrar a los turistas asiaticos, australianos,

africanos entre otros.

2.4 Mercado meta

Como se pudo apreciar en la grafica #7 ,el segmento mercado de mayor
afectacion en la estacionalidad turistica de Tulum, y haciendo a un lado el
mercado nacional, es el Europeo, debido a que representa un 30% del total del
turismo atendido en el municipio en el 2012, lo cual representa la oportunidad
primordial para el Hostal Quetzalli inn ya que es su mercado meta, a continuacion

se analizara este segmento con mayor detencion de acuerdo a la informacion
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proporcionada por la secretaria de turismo en funcion con el H. Municipio de

Tulum.

H. Ayuntamiento de Tulum
Direccion General de Turismo
Informe Estadisticas de Médulos 2012

ESTACIONALIDAD MERCADO EUROPEO

ENERO FEBRERC MARZO ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO AGOSTO  SEPT ocT NOV DIC
H EUROPA
Elaboré: V.o B.o
C.Robinson Royce Roger Rubert Albrez MCM. Ana Laura Pefia San Romai
Auxiliar Administrativo Directora General de Turismo

Gréfica 8 Estacionalidad Mercado Europeo

La afluencia turistica europea de mayor importancia en el afio se registré en el
mes de diciembre como se puede apreciar en la gréfica # 8, este mercado esta
conformado por 5 paises y su comportamiento de afluencia turistica en el afio de

2012 es el siguiente:

‘*| i TULUM H: Aygntamlento de Tg\um
‘ - NATURALMENTE Direccion General de Turismo
PRINCIPALES MERCADOS EUROPEOS Informe Estadisticas de Médulos 2012
ALEMANIA
ESPARA
FRANCIA
TALIA
INGLATERRA
300 M pic
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGO SEPT OCT NOV DIC  TOTAL
ALEMANIA () a7 2% 19 6 € 25 15 18 46 2% 6 329
ESPANA 139 86 86 46 az 83 162 214 89 94 74 247 1341
FRANCIA 165 138 108 60 48 56 83 150 3@ 47 % 106 1082
ITALIA 112 7 2 7 24 8 A 8 7 2 8 e 562
INGLATERRA' 66 42 26 16 22 23 5 27 12 12 1 38 290
TOTAL 518 319 263 | 168 132 216 296 489 158 220 250 515 3604
Elabord: V.o B.o
C.Robinson Royce Roger Rubert MCM. Ana Laura Pefia San Roman
Albrez Directora General de Turismo

Auxiliar Administrativo

Grafica 9 Principales mercados Europeos
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En la gréfica # 9 se puede apreciar el comportamiento turistico de los paises que
conforman el mercado europeo de tal modo que se pueda analizar mejor cuales
son las preferencias de viaje para cada uno de los turistas que conforman este

segmento.

COMPORTAMIENTO TURISTICO
EUROPEO 2012

== ALEMANIA

== ESPANA

FRANCIA

=>¢=|TALIA

===|NGLATERRA

Gréafica 10 Comportamiento turistico europeo

2.4.1 Nicho de mercado.

Los turistas Espafioles representan el nicho de mercado para el hostal Quetzalli
Inn debido a que su afluencia turistica es clara en el segundo semestre del afo
comprendido de los meses de Junio a Diciembre respecto a los turistas europeos
de otras nacionalidades; aunque de acuerdo a la tabla #4 los turistas provenientes
de Francia tuvieron un margen de ventaja mayor aunque poco significativo en el

primer semestre del 2012.
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ENERO  [FEBRERO |MARZO  |ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  |SEPTIEMBRE|OCTUBRE  [NOVIEMBRE|DICIEMBRE |TOTAL PORCENTAJE
ALEMANIA 36 37 5 19 6 16 25 15 18 45 25 62 329 9.13%
ESPARA 139 85 86 46 32 8 152 24 89 94 74 U7 1341] 31.21%
FRANCIA 165 138 105 60 48 56 83 150 32 47 92 106 1082 30.02%
ITALIA 112 7l 2 2 % 3 31 8 7 2 58 62 562 15.59%
INGLATERRA 66 ) 2 16 2 B 5 2 12 12 1 38 290 8.05%
TOTAL 518 379 263 168 132 216 296, 489 158 200 250 515 3604 100%

Tabla 4 Turistas Recibidos en el 2012

Véase la grafica # 7 se presentan los totales de turistas Europeos recibidos en el
2012 clasificados por pais de origen y la participacién porcentual que ocupan en el

total registrado por la Secretaria de Turismo.

Resultados

El mercado potencial para el hostal Quetzalli Inn estad representado por cinco
segmentos de mercado que a su vez estan constituido por las nacionalidades de
los principales turistas que visitan la entidad municipal turistica de Tulum de
acuerdo al analisis realizado en base a la informacion proporcionada por el H.
Municipio de Tulum en colaboracion con la Secretaria de turismo se determinaron
que los principales turistas que visitan la entidad provienen principalmente de
Europa, USA — Canad4, Centro y Sur América, México y el ultimo segmento el
cual esta integrado por los turistas provenientes de otros diversos paises y el cual
representa Unicamente un 3% del total de la afluencia turistica recibida en el 2012.
En cuanto al mercado Europeo se menciona lo siguiente: Debido a la cantidad de

afluencia turistica Europea represento un 30% del total del nUmero de visitantes
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gue recibioé el municipio de Tulum en el 2012 representa el mercado meta para el
hostal ya que aparte de representar un nimero importante de turistas que llegan al
municipio cada afio también son los que mas practican la actividad del hostelling y
por lo tanto son los principales clientes para lo cual estd disefiado el hostal
Quetzalli Inn, por otra parte realizando el andlisis mas detallado de este segmento
de mercado también se pudo apreciar que los turistas espafioles son los que mas
viajan hacia el municipio de Tulum ya que representan un 37.21% del total de
turistas que componen al segmento Europeo, dicha informacién es sumamente
representativa para el negocio ya que facilita la toma de decisiones en cuanto a
promocion y aplicacion de estrategias para poder tener mayor influencia sobre
todo en este segmento que representa las mejores oportunidades para hacer del
Hostal Quetzalli Inn un negocio redituable y funcional en el cumplimiento y

superacion de sus metas y objetivos planteados.

2.5 Competencia directa e indirecta

De acuerdo a la informacion proporcionada por la secretaria de turismo y mediante
la investigacion en las principales y mas prestigiosas paginas de interaccion
turistica como lo es hostelworld.com, tripadvisor.com, booking.com entre otras se
logro identificar la competencia tanto directa como indirecta para el hostal Quetzalli

Inn por lo que se presentan a continuacion las siguientes tablas:
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COMPETENCIA DIRECTA
TARIFA TARIFA
No HOTEL Individual / MEDIA DIRECCION HABS.
privado
1 |Casadel Sol 135.00- 150.00 | 14250 Polar Pte 815/ Saturno y Luna Nte. 21
2 |Chalupa Hostal 200.00- 250.00 | 225.00 Av. TulumEsq. Av. Coba 5
3 |Chilam Balam 160.00 - 350.00 | 255.00 Av. Tulum entre calle Beta y Oridn 24
4 |ElJardin de Frida 175.00- 275.00 | 225.00 Av.Tulum/ Kukulkan y Chemuyil 7
5 |La Cigana Hostal 178.39-219.55 | 198.97 Calle Centauro Sur 18 esq. Sol Ote. 12
6 [LaFlaca 185.00-292.00 | 23850 | Av.Tulum /calle Alfany calle Osiris
7 |Las Tres Palmas 200.00 - 458.00 | 329.00 Venus Oriente # 838
8 |Lobo Inn Hostel 150.00-225.00 | 187.50 | Km.269.5 carret.fed. Chetumal Tulum 15
9 [Mama’s Home Hostael 150.00- 200.00 | 175.00 Calle Orion s/n / Venus y Sol Ote 12
10 |Mundo Maya Hotel 200.00 - 400.00 | 300.00 Av. Yaxchilan # 82 9
11 |Posada El Hostelito 131.00- 262.00 | 196.50 Sol Ote y Géminis Sur 4
12 [Sheck Hostel 155.00 155.00 Av. Satelite Norte s/n 20
13 |The Weary Traveler Hoste] 150.00 - 350.00 | 250.00 Av. Tulum# 36 10
14 {Tulum Hostel 160.00 - 187.00 | 173.50 Andador Palmeras # 30 15
15 |ElPunto 148.00- 278.00 | 213.00 Av Coba Esg. Mercurio 24
16 |Hostal Tulu Nah 130.00 130.00 Av. Satelite # 1 Col. Centro 10
17 |Mango Tulum 175.00- 275.00 | 225.00 [alle polar Ote / Av. Cobay Escorpion Nt 18
18 |Cenote Encantado 190.00 190.00 Km 8 Carretera a Coba 10
19 |Calm Cabins Tulum 150.00 - 190.00 | 170.00 Retorno Polar 64, Tulum 12
20 |Namaste Inn Tulum 165.00 - 385.00 | 275.00 | Calle Aries Sur/Luna Pte y Saturno Pte 8
21 |Libellula Calakmul 150.00- 350.00 | 250.00 | Calle 18 Col. Veletaa 1.2. k del centro 2

Tabla 5 competencia directa

De acuerdo a la investigacion realizada y como se puede apreciar en la tabla #5
se identificaron 21 competidores directos en el municipio de Tulum entre los
cuales se encuentran albergues, posadas, pensiones y hostales, que por su giro y
precio representan la competencia directa para el hostal Quetzalli Inn, ya que se
desenvuelven en el mismo ambito econémico y buscan su rentabilidad en los

mismos segmentos de mercado que le competen al hostal Quetzalli Inn.
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2.5.1 Competencia indirecta

COMPETENCIA INDIRECTA
No HOTEL TARIFA Individual / privado DIRECCION HABS.
1 Acuario Tulum 225.00 - 445.00 Crucero zona arqueoldgica Km 131 34
2 Addy Hotel 355.00 - 450.00 Polar mz. 15, lote 6/ Centauro y Satélite Nte., 32
3 Andrea’s 320.00 - 500.00 Crucero zona arqueoldgica Km 131 30
4 Casa Rosa Hotel 6545.00 xnoche Tankah tres 30
5 Don Diego de la Selva 687.50 AvTulum, mz. 24 lote 3 13
6 *** Green Tulum 705.00 Av. Coba L4 Mz.37, esq. Puerto Morelos 26
7 Hotel Posada 06 1010.78 Andrémeda Ote. Mz 10 1.17 / Geminis Sury Satelite Sur 12
8 Iker Hotel 400.00 - 800.00 Col. Tumben Ka 18
9 *** Tour México 360.00 - 720.00 Av. Cob4, esg. Av. Tulum (frente super san fco de asis) 6
10 Kukulcan Hotel 225.00 - 450.00 Av. Tulum/ Beta y Orion Sur 15
11 L’Hotelito 295.00 - 589.00 Av. Tulum/ Betay Orion 10
12 La Mariposa 350.00 - 700.00 Calle Mercurio Pte. Mz. 6 lote 21 11
13 Las Tres Palmas 200.00 - 458.00 Venus Oriente # 88 9
14 Latino Hotel 287.50 - 575.00 Calle Andrémeda Ote. 8
15 Lo Nuestro Hotel 302.00 - 604.00 Osiris Sur Mz. 42, lote 2 11
16 Los Mapaches Posada 30000 Carretera Federal Cancin C:elzit:ari?l (frente a Ta entrada de Tas 5
17 *** |una Llena Hotel 771.00 Av [Alfa Nte., y Osiris 6
18 Maison Tulum 345.00 - 690.00 Calle Alfa Nte., esq. Sagitario Pte 8
19 *** Marités Hotel 643.00 Av.Zamnd Mz 32 L4 A/ Kukulkan y 12
20 Mundo Maya Hotel 200.00 - 400.00 Av. Yaxchilan # 82 9
21 *** Nadet suiotes 820.00 - 1,000.00 Calle Orion Nte por Polar Ote y Av. Tulums/n 11
22 0s0’s Garden Tulum Centro 16
g3 |PechamamaTulumBed & o 0150000 Av. Cob4 Nte,, y Av. Tulum 6
Breakfast
24 Palms tulum Luxury Hotel ~ |2107.00 Escorpion Sur Esqg., con Andromeda Ote. 9
25 Posada 2 Amigos 411.00 Chanchen Mz. 9, Lte. 01-02 10
26 Posada Luna del Sur 720.00 - 1571.00 Calle Luna Sur # 5 12
27 Posada Malix Pek 250.00 - 500.00 Calle Acuario Norte 5,/ Av.Tulumy Polar Pte 6
28 Posada YumKin 450.00 - 900.00 Kukulcan Nte., 12
29 Rancho Tranquilo 412.00 Av. Tulum# 86, Lt. 2 Mz. 8 /Saturno y Luna Nte. 14
30 Secret Garden Hotel 362.50 Sagitario Pte 54 8
31 Tres Palmas 250.00 - 500.00 Calle Venus Ote # 88 /Satelite Sury Centauro Sur 10
2 TulumHostel 60.00 - 87.00 Andador Palmeras # 30 15
33 ** Uolis Nah 300.00 - 600.00 Carretera Tulum Cob4 Km2 6
34 *** \illa Tulum 900.00 Av. Coba Surs/n / Asteroide y me 19
35 ***x% \fillas GEminis 1,178.00 - 2,526.00 Géminis sur Esq., Andrémeda Ote. 6
36 Xibalba Dive Center 560.00 1200.00 Calle Andromeda Ote. 7
37 Mango Tulum 175.00 - 275.00 Calle polar Ote / Av. Cobay Escorpion Nte. 23
38 Zama Village 343.05 Aldea Zama, Tulum 18
39 Hotel Kin ha pueblo 407.00 - 1,275.00 Orion Sur S/n/ Sol'y Venus 25
40 Charlie's House apartamento4400.00 - 792.00 Av. Tulum/ Alfa Y Jupiter 1
41 Ku Tulum 400.00 - 1,025.00 Calle Andrémeda Ote /Orién Sury Centauro 6
42 Blueberry Luxury Condo Tuly235.00 - 450.00 Calle Chan Caah, Lote 2 Mz. 17, Col Ejidal 8
43 Theky Tulumapartamentos |300.00 - 600.00 Calle Asuncion Lt. 2 Mz. 38 8
44 Posada tulipanes 5873.00 Calle Mercurio # 97 12

Tabla 6 Competencia Indirecta
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De acuerdo a la tabla # 6 se registr6 un numero de 44 competidores indirectos
para el hostal los cuales si bien se dedican al servicio de hospedaje no
representan competencia directa para el hostal debido a que si giro es diferente y
su rango de precios es mucho mayor a los de la competencia directa, cabe
mencionar que si bien hay hostales registrados en la tabla antes mencionada no
ejercen la funcion como tal de las mismas debido a que como antes se mencioné
SuUs rangos son mayores y estan orientados a otro tipo de clientes como por
ejemplo familias o viajeros que buscan mas comodidad que aventura, en relacién
a los clientes del hostal que buscan la interaccién social y el ambiente familiar

como lo ofrece el hostal Quetzalli Inn.
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2.6 Matriz de competencia

MATRIZ DE COMPETENCIA

HOSTALL QUETZALLI INN 10 0.4 10 0.3 1 0.04 4 0.08 0.82
1 Casa del Sol 10 0.4 4 0.12 Bi5| 0.14 4 0.08 0.74
2 Chalupa Hostal 6 0.24 1 0.03 4.5 0.18 2 0.04 0.49
3 Chilam Balam 4 0.16 4 0.12 3.5 0.14 1 0.02 0.44
4 El Jardin de Frida 6 0.24 2 0.06 4.5 0.18 1 0.02 0.5
5 La Cigana Hostal 7 0.28 2 0.06 4 0.16 1 0.02 0.52
6 La Flaca 5 0.2 2 0.06 4.5 0.18 5 0.1 0.54
7 Las Tres Palmas 1 0.04 2 0.06 45 0.18 3 0.06 0.34
8 Lobo Inn Hostel 8 0.32 3] 0.09 3 0.12 4 0.08 0.61
9 Mama’s Home Hostael 8 0.32 2 0.06 4 0.16 3 0.06 0.6
10 Mundo Maya Hotel 2 0.08 2 0.06 4.5 0.18 5 0.1 0.42
11 Posada El Hostelito 7 0.28 1 0.03 1 0.04 2 0.04 0.39
12 Sheck Hostel 9 0.36 4 0.12 5 0.2 2 0.04 0.72
13 The Weary Traveler Hostel 5 0.2 2 0.06 3.5 0.14 1 0.02 0.42
14 Tulum Hostel 8 0.32 3 0.09 235 0.14 3 0.06 0.61
15 El Punto 6 0.24 4 0.12 Bi5) 0.14 3 0.06 0.56
16 Hostal Tulu Nah 10 0.4 2 0.06 3.5 0.14 1 0.02 0.62
17 Mango Tulum 6 0.24 8 0.09 5) 0.2 2 0.04 0.57
18 Cenote Encantado 8 0.32 2 0.06 3 0.12 5 0.1 0.6
19 Calm Cabins Tulum 9 0.36 2 0.06 4.5 0.18 4 0.08 0.68
20 Namaste Inn Tulum 3 0.12 2 0.06 2 0.08 3 0.06 0.32
21 Libellula Calakmul 5 0.2 1 0.03 3 0.12 2 0.04 0.39

Tabla 7 Matriz de competencia

En tabla # 7 se llevé acabo el andlisis de 4 variables fundamentales para el buen
funcionamiento y éxito de un hostal, como se puede apreciar en la tabla se
determinaron escalas de valores y valores ponderados para cada una de las
variables que se midieron y de acuerdo a la informacion recabada acerca de la
competencia directa se determiné un valor para cada concepto de tal manera que
al final se pudiera obtener un valor total de acuerdo al puntaje obtenido en la
matriz de competencia.

En cuanto a la variable de precio se puede mencionar que el hostal Quetzalli Inn
se encuentra dentro de los tres primeros competidores con la tarifa mas baja del

mercado.
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En la variable de capacidad claramente se observa que el hostal logra el mayor
puntaje debido a que una de las fortalezas del negocio es que se construy6
pensando desde un principio en el objetivo primordial que era la comodidad y la
buena distribucion de la mayor cantidad de clientes posible de modo que se
pudiera optimizar el espacio de la mejor manera, y el resultado se puede observar
en esta variable ya que la capacidad que tiene el hostal en relacion a sus
competidores directos es mucho mayor obteniendo el mejor puntaje en el valor de
ponderacion.

En cuanto a la variable del servicio se le otorgo la calificacion minima al hostal
Quetzalli Inn debido a que aun no se encuentra en funcionamiento, para lo
competidores se les otorgo la calificacion de estrellas que proporciona una de las
paginas mas reconocidas en este ambito tripadvisor.com en la que los clientes
evallan el servicio y ponen sus comentarios y recomendaciones al igual que un
puntaje en estrellas que van de 1 a 5 segun el servicio recibido.

Para la variable de ubicacion se otorgé un valor de ponderacién de apenas 1
debido a que la ciudad es muy pequefa y practicamente todo queda cercano, se
tomo la zona centro como primer lugar de importancia dandole un valor de 5, la
zona de playas como segundo con valor de 4, los alrededores del centro como
tercer lugar en importancia con un valor de 3, la salida de la ciudad hacia playa del
Carmen 2 y finalmente la entrada de la ciudad viniendo de Felipe carrillo puerto en
quinto lugar con un valor de 1 obteniendo el hostal Quetzalli Inn un valor de 4 en
relacion a su ubicacion.

De acuerdo al analisis de los totales y la suma de los ponderados el hostal

Quetzalli Inn logro un puntaje ponderado de 0.82 de un total de 1 colocandolo en
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el primer lugar de acuerdo a las variables medidas y cabe mencionar que en el
futuro podria mejorar ya que en el rubro del servicio obtuvo la calificacion méas baja

de todos.

2.7 Precios

A continuacion se presenta la tabla # 8 en la cual se puede apreciar la tarifa por
persona y por habitacion privada que maneja la competencia directa de acuerdo a

la investigacion realizada.

TARIFA POR DIA COMPETENCIA DIRECTA
No. HOTEL TARIFA Individual / privado TARIFA MEDIA

1 |Casadel Sol 135.00 - 150.00 142.50
2 [Chalupa Hostal 200.00 - 250.00 225.00
3 [Chilam Balam 160.00 - 350.00 255.00
4 |ElJardin de Frida 175.00 - 275.00 225.00
5 |La Cigana Hostal 178.39 - 219.55 198.97
6 [LaFlaca 185.00 - 292.00 238.50
7 |Las Tres Palmas 200.00 - 458.00 329.00
8 [Lobo Inn Hostel 150.00 - 225.00 187.50
9 [Mama’s Home Hostael 150.00 - 200.00 175.00
10 [Mundo Maya Hotel 200.00 - 400.00 300.00
11 |Posada El Hostelito 131.00 - 262.00 196.50
12 |Sheck Hostel 155 - NA 155.00
13 |The Weary Traveler Hoste 150.00 - 350.00 250.00
14 |Tulum Hostel 160.00 - 187.00 173.50
15 |[ElPunto 148.00 - 278.00 213.00
16 |Hostal Tulu Nah 130 - NA 130.00
17 |Mango Tulum 175.00 - 275.00 225.00
18 |Cenote Encantado 190 - NA 190.00
19 |CalmCabins Tulum 150.00 - 190.00 170.00
20 |Namaste Inn Tulum 165.00 - 385.00 275.00
21 |Libellula Calakmul 150.00 - 350.00 250.00

Tabla 8 Tarifa de competencia directa
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De acuerdo a la tabla anterior (#8) se calcularon los promedios de las tarifas que
existen tanto para las habitaciones privadas como para el hospedaje por persona
guedando de la siguiente manera:

La tarifa promedio de hospedaje de por noche por persona fue de $163.68

La tarifa promedio de hospedaje por noche en habitacidén privada por persona fue
de $265.31, y debido a que la habitaciones privadas estan disefiadas para dos
huéspedes, el precio por habitacion privada seria de $530.62 pesos M/N en

promedio por noche.

2.7.1 Politica de precio

Un aspecto fundamental que inquieta profundamente a los consumidores a la
hora de tomar la decision en cuanto a donde hospedarse, es el precio del servicio.
Quetzalli Inn, percibe la economia como un punto prioritario dentro de un grupo de
amigos o particulares, es por eso, que se preocupa por ofrecer un servicio de alta
calidad en conjunto con precios realmente competitivos y accesibles al bolsillo de
sus clientes mediante el uso eficaz de los recursos.

Teniendo en cuenta los resultados que se obtuvieron al calcular la media en los
precios que se presentaron en la tabla #9, se fijaron las tarifas de hospedaje que

manejara el Hostall Quetzalli Inn quedando de la siguiente manera:

49



e Tarifa de hospedaje por noche por persona $130.00 M/N

e Tarifa de hospedaje en habitacién privada por persona $260.00 M/N por noche

Actualmente el Hostall Quetzalli Inn, cuenta con cuatro (6) habitaciones privadas
cada una con bafio propio, donde se podran alojar maximo dos (2) personas, a
$300.00 pesos, es decir, cada una (1) a $150.00 pesos (incluido el 11% de IVA 'y
el 3% de impuesto hotelero y dos (2) galerones compartidos cada uno con su bafo
separado para hombres y mujeres, con capacidad méaxima para veinticuatro (24)
personas cada galeron a un costo de $130.00 pesos por persona (incluido el 11%
de IVA y el 3% de impuesto hotelero) en total el hostal cuenta con una capacidad
para hospedar a 60 personas.

Estos precios se mantendran durante todo el afio, sin tener en cuenta la diferencia
en precios ofrecidos en la temporada alta y media, contando asi, con una ventaja
competitiva en cuanto a precios, ya que la competencia si tiene en cuenta las
diferentes temporadas para definir el precio del servicio.

Es asi, como la estrategia de precios a utilizar para incursionar con el Hostal
Quetzalli Inn, es por diferenciacion, al ser una empresa sostenible, al contar con
responsabilidad social, ambiental y rentabilidad, es decir al no solo buscar el
beneficio individual sino colectivo, al involucrar a la sociedad y al medio turistico
dentro de su desarrollo econdmico sostenible y al poseer un concepto de negocio

diferente al de la competencia.
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2.7.2 Condiciones de reserva y pago

Hostall Quetzalli Inn y su péagina, se regiran por las condiciones de reserva

estipuladas por la red de HostelWorld: 80

Al realizar la reserva con tarjeta débito o crédito, se pagara un depdsito no
reembolsable (un porcentaje fijo, normalmente 10% o 15% del valor total de la
reserva). Ademas de una cuota fija en concepto de gastos de reserva (2 USD
por reserva online), cancelando el saldo correspondiente al proveedor del
servicio.

Si el cliente no cancela la reserva con 24 horas de antelacion,
autométicamente se entendera que la reserva esta vigente hasta el dia y hora
que el cliente tenia prevista su llegada, debitando de su tarjeta (débito o
crédito) el 10% o 15% del monto total.

Si el cliente no cancela su reserva ni se presenta el dia y hora que tenia
prevista su llegada, se debita de su tarjeta (débito o crédito), el valor de una

noche, quedando la habitacion disponible.

Asi Hostal Quetzalli Inn, recibira la cancelacion del saldo seguin la moneda de la

cual disponga el turista en el momento, de acuerdo a la tasa de cambio actual (del

dia que realiza el tramite).
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2.8 Plaza o distribucién

El hostal Quetzalli Inn, utilizard como estrategia de distribucidén la venta directa,
con el fin de complacer los requerimientos de cada cliente, cuando este no cuente
con una reservacion anticipada.

Como también la venta indirecta a través de la pagina web del mismo Quetzalli
Inn, la cual serd promovida por la red de Hostel World
(http://www.spanish.hostelworld.com) y a través de asociaciones con agencias
turisticas con las que se pretende realizar convenios mas adelante.

Los turistas podran contactarse y realizar reservas de forma directa por medio de
dicha pégina web, y/o por medio de intermediarios como lo son la red de
HostelWorld y las agencias de viajes anteriormente mencionadas, a estos

intermediarios se les cancelara 10% de comision por reserva confirmada.

2.9 Prono6sticos de venta

Segun los resultados obtenidos a través de la secretaria de turismo en conjunto
con el H. ayuntamiento del municipio de Tulum, se evidencia que los turistas viajan
en diferentes épocas del afio véase grafica #1, (afluencia turistica) por lo cual se
realizé la proyeccion de ventas bajo el supuesto de ingresos por ventas, tomando
como base la estrategia de precio de introduccion con la tasa mas baja del
mercado y manteniendo una ocupacion unicamente del 60% durante todo el afio,

por lo que es necesario determinar antes, la capacidad maxima de ocupacion y de
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ingresos del hostal Quetzalli Inn por lo que se presentan a continuacion las

siguientes tablas:

Capacidad méxima de hospedaje

CAPACIDAD TOTAL POR DIA

TIPO DE HOSPEDAIJE PERSONAS
HABITACIONES PRIVADA PB 6
HABITACIONES PRIVADAS PA 6
GALERON 1 24
GALERON 2 24
CAPACIDAD POR DIA 60

CAPACIDAD TOTAL POR ANO (365 DIAS)

TIPO DE HOSPEDAIJE PERSONAS
HABITACIONES PRIVADA PB 2,190
HABITACIONES PRIVADAS PA 2,190
GALERON 1 8,760
GALERON 2 8,760
CAPACIDAD POR DIA 21,900

Tabla 9 Capacidad maxima de hospedaje
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Ingresos méaximos

INGRESOS TOTALES POR DIA

TIPO DE HOSPEDAIJE INGRESOS
HABITACIONES PRIVADA PB $900.00
HABITACIONES PRIVADAS PA $900.00
GALERON 1 $3,120.00
GALERON 2 $3,120.00
CAPACIDAD POR DIA $8,040.00

INGRESOS TOTALES POR ANO (365 DIAS)

TIPO DE HOSPEDAIJE INGRESOS
HABITACIONES PRIVADA PB | $328,500.00
HABITACIONES PRIVADAS PA | $328,500.00

GALERON 1

$1,138,800.00

GALERON 2

$1,138,800.00

CAPACIDAD POR DIA

$2,934,600.00

Tabla 10 Ingresos maximos




2.10 Proyeccion de ventas

De acuerdo a la informacion anterior se presenta la proyeccion de ventas a tres afos, tomando como base una

ocupacion del 60% durante los primeros 2 afios y una ocupacion del 80% para el tercer afio sin modificar la politica de

precios
PROYECCION DE VENTAS PRIMER Y SEGUNDO ANO AL 60% DE LA CAPACIDAD TOTAL
TIPO DE HOSPEDAJE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE = TOTAL ACUMULADO
HABITACIONES PRIVADAS PB | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 $197,100.00
HABITACIONES PRIVADAS PA | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 | $16,425.00 $197,100.00
GALERON 1 $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 $683,280.00
GALERON 2 $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 | $56,940.00 $683,280.00
TOTAL $146,730.00] $146,730.00| $146,730.00 | $146,730.00 | $146,730.00{$146,730.00| $146,730.00 | $146,730.00| $146,730.00 | $146,730.00 |$146,730.00] $146,730.00 $1,760,760.00
Tabla 11 Proyeccidén de ventas primer y segundo afio
PROYECCION DE VENTAS TERCER ANO AL 80% DE LA CAPACIDAD TOTAL
TIPO DE HOSPEDAIJE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE| DICIEMBRE | TOTALACUMULADO
HABITACIONES PRIVADAS PB | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 $262,800.00
HABITACIONES PRIVADAS PA | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 | $21,900.00 $262,800.00
GALERON 1 $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 $911,040.00
GALERON 2 $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 | $75,920.00 $911,040.00
TOTAL $195,640.00] $195,640.00| $195,640.00 | $195,640.00 | $195,640.00{$195,640.00| $195,640.00 | $195,640.00] $195,640.00 | $195,640.00 |$195,640.00] $195,640.00 $2,347,680.00
Tabla 12 Proyeccidon de ventas del tercer afio
INGRESOS BRUTOS EN RELACION AL NUMERO DE PERSONAS ATENDIDAS EN RELACION
PORCENTAJE DE LA CAPACIDAD TOTAL AL PORCENTAJE DE LA CAPACIDAD TOTAL
100% 60% 80% 100% 60% 80%
$2,934,600.00 | $1,760,760.00 |$2,347,680.00 21,900 13,140 17,520
Tabla 13 Ingresos brutos Tabla 14 Niumero de personas atendidas
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2.11 Publicidad y promocion

El dia del lanzamiento del Hostall Quetzalli Inn, se impulsara repartiendo tarjetas a
los extranjeros turistas, en puntos estratégicos de la ciudad de Tulum, como lo
son: El centro de la ciudad, Las playas, centros comerciales y la terminal de
transportes, también se repartiran estas tarjetas en la ciudad de Playa del Carmen
y Cancun; de estas tarjetas 20 estaran premiadas con 25% de descuento en
hospedaje, indistintamente de la fecha, la hora y del tipo de habitacion en la que
deseen hospedarse.

De igual manera para el dia del lanzamiento, se ofrecera el servicio de hospedaje
por medio de hostalworld, definiendo como descuento sobre el precio por
habitacibn compartida, 20%, pudiendo asi acceder el publico a este servicio a un
precio de $240.00 pesos por noche, indistintamente de la fecha y la hora en la que
deseen hospedarse.

Se incluira un desayuno continental para todos los huéspedes que se hospeden
en el hostal Quetzalli Inn sin cargo adicional al costo de hospedaje por persona.
Se tiene planeado realizar convenios con los centros turisticos cercanos de tal
modo que los huéspedes que se hospeden en el hostal tengan un trato
preferencial o puedan tomar tours en las atracciones turisticas cercanas sin

necesidad.
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2.12 Imagen de la empresa

El logo del hostal estd representado por un Quetzal el cual es un ave exética
reconocida a nivel mundial y la cual es endémica principalmente de las regiones
tropicales de américa, la palabra quetzal proviene del ndhuatl quetzalli, que puede
traducirse como “cola larga de plumas brillantes” (American Heritage Dictionary) o
bien “cola cubierta del quetzal” (Merriam-Webster Collegiate Dictionary). Debido a
que esta ave es reconocida mundialmente representa una oportunidad muy
importante para poder llamar la atencion de los clientes potenciales del hostal, los
colores del logo como se pueden apreciar son en color verde rojo y azul que son
los colores del quetzal que sin duda alguna llamara la atencion de todos los

turistas mochileros.

SJUETZALLI INN

ROSTEL

Imagen 4 Imagen de la empresa
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CAPITULO Il

PLAN DE OPERACIONES

El proceso de operaciones da inicio desde que el cliente toma la decision de viajar
e ingresa a la pagina web del hostalworld para decidir cuales son las mejores
opciones en hospedaje de acuerdo a sus necesidades, para el caso del hostal
Quetzalli Inn en particular los clientes meta son los mochileros ya que entran
dentro del segmento de mercado que deseamos captar, a continuacion se
presenta diagrama de flujo que explica detalladamente los pasos que sigue el
cliente desde que decide viajar hasta que se hospeda en el hostal.

Diagrama de flujo

Reservade la
habitacién por
parte del
proveedor

Se realiza
alguna
cancelacién

Se realiza la
cancelacion

Decisién
de
viajar

Comprovante
de pago al
correo del
proveedor

Llega el .
cliente el dia Se debita el

dela deposito de
reservacion reservacion

Ingresaa
Hostel world Realiza la

IESERECIon Se salda el costo
del cuartoala

llegada del cliente

Registra el
numero de Se entrega la
personas habitacion al
cliente (s)

Desea
hostales
En Tulum

Hay
Escoge hostal disponibilidad
FIN DEL

PROCESO

Elige !
hospedarse Comprueba

Hostal disponibilidad
Quetzalli inn




3.2 Diagrama de proceso

Una vez que el cliente llegue al hostal para hospedarse sera necesario realizar las siguientes operaciones de acuerdo a
los lineamientos y politicas del hostal para poder brindarle la mejor atencién a nuestros huéspedes, es muy importante
gue se lleven a cabo dichas operaciones con la mejor actitud de servicio tanto del recepcionista como de todos los
trabajadores del hostal Quetzalli Inn mencionado lo anterior se presenta a continuacién el diagrama de proceso del

hostal.

RESERVACION REGISTRO PROCESO DE ENTRADA DESAYUNO LIMPIEZA COMPRAS SALIDA
Preparacion de alimentos en base a estimacion de viveres en base
accesoa la pag. Web del se le da preferencia al cliente la ocupacion del hostal (7:30 - 8:30 Limpieza de la recepcién (7:00 - ala ocupacién del hostal 1 ves cumplir con la formalidad
1|hostal o a las suscritas 6|conreservacion 10|Se le da la bienvenida al cliente 17|am) 24]8:00)am 31|alasemana 34|del retiro
se entrega kit personal (jabon, toalla limpieza de bafios PB (8:00 - compra de articulos varios 2 sugerencia al huesped
2|solicitud de reservacién 7|se llena formato de registro 11|shampoo) 18 |preparacion de la mesa de la cocina | 25[9:00am) 32|veces al mes 35|para evaluar el servicio
disponibilidad por parte del se salda ose paga la estadia limpieza de bafios PA(9:00 -
3|hostal 8|del cliente 12|se entega mapa turisticode lazona |19|servir desayuno 26/10:00am) 33|almacen de las mercancias 36|entregar suvenir
se dan a conocer las politicas y cambio ropa de cama literasy desearles buenviajey
4|se realiza la reservacion 9|se guarda dinero en caja 13|reglamentos del hostal 20|limpiar meza 27|aseo PB(10:00am-11:00pm) 37|que regresen pronto
se actualiza la disponibilidad cambio ropa de cama literasy
5|del hostal enla pagina 14 |recorrido por las instalaciones 21|lavartrastes 28|aseo PA(11:00am-12:00pm)
cambio de ropa de cama yaseo
15 |asignacion de habitacién o litera 22|limpiar cocina 29|de habitaciones privadas
desearles que disfruten su estadiay verificar viveres para el dia siguiente
16 |ponerse a su disposicion 23|de acuerdo al menude la semana 30|inspeccion de limpieza
Tabla 15 Diagrama de Proceso
I supervisién I I operacién I I Demora I I transporte I I almacén I

— O D => FAN
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RESERVACION REGISTRO PROCESO DE ENTRADA DESAYUNO LIMPIEZA SALIDA




3.3 Ficha técnica

Nombre: Hostal Quetzalli Inn

Localizacion

Operacion: Ofrecer servicio de hospedaje: Habitacién compartida con bafio privado y
habitacién privada con bafio privado. Contando con personal Bilinglie generando una
comunicacion eficaz entre el personal del hotel y los turistas.

Moneda: Se acepta cualquier tipo de moneda, teniendo en cuenta el tipo de tasa de cambio
actual, (dia en él se efectué el pago) y también se aceptara el pago con tarjeta débito o crédito

Distribucion El hotel cuenta con dos (2) galerones compartidos con bafio propio para hombre y
para mujery 6 (6) habitaciones privadas con bafio propio, zona de labores, cocina, recepciény
lobby

Alojamiento

2 Galerones compartidos con: Dos (2) Bafos privado doce (12) literas, seis (6) ventiladores, aire
acondicionado.

6 Habitaciones privadas: Bafio privado, una (1) cama matrimonial, un (1) ventilador, aire
acondicionado

Actividades:

Sala de television: plan Sky.

Horario: en todo momento

Cocina: uso libre.

Horario: de 10:00 am a 10:00 pm

Café internet: uso de las pc’s con internet y cafetera a disposiciéon de los turistas

Horario: de 9:00 am a 9:00pm

Tabla 16 Ficha técnica
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3.4 Caracteristica de tecnologia

El Hostal tendra un ciber café que contara con 6 maquinas cada una con conexion
internet 100 Mbps, al igual contara con internet wi-fi inalambrico que conecta todos
los equipos, PC’s, laptops y dispositivos moviles que se requiera y navegar al
mismo tiempo con alta velocidad.

El internet estard disponible para todos los clientes, con el cual podran tener
acceso a diferentes paginas sobre todo a las paginas que les permitird a los
mochileros informarse de lugares que podran visitar en Tulum, asi como explorar
las paginas a las que estamos subscritos y son de interés.

De igual manera la conexion de internet sirve para que el gerente administre las
paginas a las que estara suscrito el hostal, de tal manera que controle las
reservaciones de habitaciones, cancelaciones entre otros aspectos necesarios
para el funcionamiento del negocio y por otra parte estar en contacto con los

clientes de los diferentes paises mediante la pagina oficial del hostal.

Imagen 5 Ciber café
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3.5 Localizacion
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Imagen 6 Localizacién

3.6 Control de inventarios

Para el funcionamiento de Quetzalli inn, se requiera a diario insumos de aseo

personal y doméstico, dado a que a los huéspedes se les dara productos de aseo

biodegradables, Champo para cabello y cuerpo y champo para manos, al

momento de realizar el pago de la habitacidn, y se asearan las habitaciones cada

vez que el huésped haga su checking, teniendo en cuenta que esto se asumira
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como costos operacionales variables, que dependen del flujo de huéspedes,

requiriendo pedir los siguientes insumos.

Producto Suministro
Champo de manos "Jaboén liquido para | Cada mes meses
el tocador que protege y suaviza las

manos"

Champo de cabello Cada mes meses
" Champu neutro para cualquier tipo de

cabello”

Jabon de tocador Cada mes

Papel higiénico Cada mes
Escobas Cada 6 meses
Trapeador Cada 6 meses
Pasta Cada mes
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cada mes

Cada mes

Cada mes

Cada mes

Cada mes

Cloro Cada mes

Tabla 17 Control de inventario
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3.7 Infraestructura

El Hostal cuenta con dos edificios de dos plantas:

El edificio A, se compone de un area de recepcion, sala de estar y equipo de
cOmputo, enseguida un area con capacidad para 12 literas y al final los bafios
separados para hombres y mujeres, la planta alta mantiene las mismas
dimensiones, solo que en la parte superior de la recepcion se destinard para un

consultorio dental.

Imagen 7Edificio A

El edificio B, cuenta con un area de cocina al frente, bafio comun, cubo de
escaleras y al fondo tres habitaciones privadas, la parte superior, mantiene las tres
habitaciones privadas y al frente un departamento con sala de estar, bafio y

recamara privada.

Imagen 8 Edificio B
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CAPITULO IV

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

4.1 Organigrama

El hostal entrara en funcionamiento con 9 empleados los cuales formaran la
plantilla laboral de Quetzalli Inn y estan distribuidos de la siguiente manera: un
director general, un gerente administrativo, un contador, dos recepcionistas, dos
personas de limpieza una persona de mantenimiento y un velador como se puede

observar en el siguiente organigrama.

DIRECTOR GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

CONTADOR

RECEPCIONISTA

VELADOR

MANTENIMIENTO

Organigrama



Cargo

Director
General

Gerente
Administrativo

Contador

4.2 Perfiles y funciones

Responsabilidades y funciones

1. Dirigir, Administrar y evaluar el Hostal.
2. Aprobar el Presupuesto del Hostal.
3. Evaluar Nuevos proyectos de Mejora y
de Crecimiento.
4. Evaluar el Clima Organizacional,
Capacitacion del personal y Seguridad y
Proteccidén Civil
5.Coordinacién con
turismo
6.-Celebrar con las autoridades federales,
estatales, municipales y con los
particulares, los contratos y convenios
necesarios para el cumplimiento de los
objetivos del Hostal.

la secretaria de

. Coordinar personal

. Manejo de inventarios

. Manejo de la contabilidad y finanzas

. Manejo de tramites juridicos y legales
. Relacién con proveedores

. Manejo de paginas web

OO~ WNE

1.Llevar los libros o registros de
contabilidad del hostal

2. Registrar los movimientos monetarios de
bienes y derechos.

3. Elaboracion de estados contables o
estados financieros, los presupuestos y las
rendiciones de cuentas o balances de
ejecuciones presupuestales.

4.Liguidacion de impuestos y revision de
informes financieros elaborados
5.Auditorias

6.Pago de nomina
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Perfil del cargo

1. Licenciatura, titulado. Maestria o
Posgrado (deseable).

2. inglés, 100 % Hablado, leido,
escrito y traducido.

3.- Experiencia Cinco afios
desempefiandose como alto
directivo en una organizacion
publica o privada que haya
trabajado como administrador o
directivo y haya realizado labores
como:

Supervision, manejo y evaluacién
de personal.

Conduccién de procesos de
planeacion.

Elaboracion de proyectos y
solicitudes de financiamiento.
Elaboracion y andlisis de
presupuestos.

Visitas o inspecciones de
instituciones gubernamentales.
Presentacion de programas,
presupuestos y estados financieros
4. Sueldo de $12,000.00
mensuales

1. Profesional en administraciéon de
empresas.

2. Experiencia minima de 3 afios
3. Manejo del segundo idioma

4. Contrato a término indefinido
5. Disponibilidad total

6.Facilidad de palabra

7. Salario: $8,000.00 mensual

1.- Profesional en Contaduria
publica

2. Experiencia minima de 3 afos
3.-contrato a término indefinido
4.-Tiempo completo

5.- Disponibilidad total

6.- Salario de $1500 mensual



Cargo
Recepcionista

Aseadora

Mantenimiento

Responsabilidades y funciones

1. Recepcion y atencion a clientes

2 Registro en la base de datos de
actualizacion y/o creacion de clientes

3. Asignacion de habitaciones

4. Entrega folletos y mapas de la ciudad
5. Manejo de caja

6. Delegacion de funciones al personal
para aseo domestico

1. Aseo de las instalaciones del hostal

2. Suministrar los productos de aseo
personal y domestico

3. Encargado (a) de la cocina cuando se
requiere

1.- Mantenimiento preventivo y correctivo
de las instalaciones del hostal

2.- atencién a la solicitudes o reportes de
imperfectos que tengan los clientes
respecto a las instalaciones

3.- Diligenciero

Perfil del cargo

1. Experiencia minima de un afio
en el sector hotelero, turistico o
manejo de clientes

3. Manejo basico de ingles

4. Contrato a término indefinido
5. Tiempo completo

6. Salario: depende de la jornada
laboral

1. Experiencia minima de un afio
en el sector hotelero o turistico
2. Contrato a término indefinido
3. Tiempo completo

4. Salario Minimo Legal vigente
1. Experiencia minima de 2 afios
como encargado de mantenimiento
0 puestos similares

2.- conocimiento basicos
intermedios en electricidad,
plomeria, albafiileria, aires
acondicionados.

3.- contrato término indefinido
4.- salario minimo legal vigente

Tabla 18 Perfiles y funciones

4.3 Esquema de contratacion y remuneracion

Quetzalli inn, operara bajo la normatividad vigente del cédigo juridico de la ley

federal de trabajo, donde se expone los términos de contratacion vy

remuneracion para un salario base:

Semana laboral 48 horas

Un (1) dia de descanso

El recargo dominical (entre las 10:00 pm y 6:00 am) debe ser remunerada con

un incremento del 75% sobre la hora laboral normal

El recargo nocturno de semana (lunes a sabado) equivale a 35% sobre la hora

laboral normal, este se paga después de las diez (10:00 pm) de la noche hasta

las seis (6:00 am) de la mafiana.
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Paga de prima legal en junio y diciembre (15 dias de sueldo)

Los empleados que ganan hasta dos (2) salarios minimos mensuales, deben
recibir un subsidio de transporte equivalente a $67.800 al mes

A la terminacion del contrato laboral, cada empleado tiene derecho a recibir un
pago equivalente a un (1) mes de salario por cada afio de servicio, para el caso
de Quetzalli inn, el contrato se vence cada afio.

El aporte a la seguridad social es equivalente a 12.5% del salario base, 8.5 de
esta suma, tiene que ser pagada por los empleadores y 4% por el empleado

El aporte a pensiones es equivalente al 16% del salario base, Los empleadores
pagaran el 12% de la cotizacion total y los trabajadores el 4% restante,
Contrato a término fijo

El salario base es el elemento mas importante dentro del paquete de
compensacion. Se recibe mensualmente y en este elemento se incluyen los
pagos de horas extras, y vacaciones. La politica de manejo de salarios ha sido
disefiada para:

Atraer, motivar y retener a los empleados de mas alta calidad que necesitamos
para que nuestro negocio sea exitoso.

Animar a los empleados a desempefiarse tanto individualmente como en
equipo y a desarrollar las habilidades que les permitan maximizar su

contribucion al negocio.
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CAPITULO V.

FINANZAS
5.1.- Activos
ACTIVOS
EDIFICIO S 2,737,766.39
TERRENO S 2,000,000.00
MUEBLES S 175,200.00
TOTAL S 4,912,966.39

Tabla 19 Activos

En la actualidad el hostal Quetzalli Inn cuenta con terreno y edificio en obra negra
Propiedad del Ing. Ruben Ortiz sin presentar adeudo alguno lo que representa no
solo la aportacién del empresario si no también una gran ventaja para el negocio

dado que no existen pagos pendientes por este concepto.

El terreno se encuentra ubicado en el municipio de Tulum y tiene medidas de 20

por 20 en la calle Andromeda Oriente # 106 como se puede apreciar en imagen #8

sellada por catastro.

El terreno tiene una construccion en obra negra valuada en $ 2,000,000.00 de

pesos.
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Se cuenta de igual forma con las literas y bases de cama, mismas que se

utilizaran en el equipamiento del hostal terminado el proyecto el monto por este

rubro es de $175,200.00.
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SOFA CAMA

coppel

5.2 Requerimientos

sofia

sofa cama

$  3,500.00

$  3,500.00

MUEBLES PARA
COMPUTADORA

mercado libre

Comodidades TV

Centro de Cémputo con 4 puertos USB Color arena,
ideal para que ahorres espacio y ademds mantengas
todo lo referente a tu computadora en 6rden
Caracteristicas

Con 4 puertos USB para tus dispositivos.

-ldeal para computadora de escritorio o portatil
-Estructura de acero.

-Mesa con dos posiciones.

-Cubierta de PVC termoformada.

-Base paraimpresoray CPU.

Incluye:

1 Centro de cémputo

colorarena

1Silla secretarial

color negro

$  1,000.00

$ 300.00

$ 7,800.00

LOCKERS METALICOS

mercado libre

lockers metalicos de 40 x 40 x 180 con cuatro
puertas, porta etiqueta, porta candado reforzadoy
jaladera.

$  1,420.00

$ 130.00

S 7,750.00

JUEGO DESALA

coppel

salagn
contempo

sofd, loveaseat ysillon, cada pieza fabricada en
madera de pino. Como complemento incluye cinco
cojines que le dan un toque de color

$  6,999.00

$  6,999.00

COMPUTADORAS

Compuplanet

ensamblada

Pentium dual core 3.0 gh 1155. ddr3 1333 4gb
kingston. d.d.1000gb sata seagate. dvdwriter Ig
sata.gabinete stein 500w acteck. lector tarj.interno
acteck. kit.tec/rat.usb mk120 logi. audi.diadema
vorago 201. cam.web acteck atw-800. regul.sola
basic 700wts. t.m asus p8h61-m2 1155 oem.
moni.19"led Ig 19en33 licen.windows8 oem 64bit.

$  7,800.00

$ 46,800.00

Ventilador de Techo

Grupo Ferretero
Continental. Av. Carranza
#242 Chetumal, Q. Roo

MOD C-5601
BLANCO LINKE

10

9 985.50

$ 9,855.00

AIREACONDICONADO
MINI SPLID 18000 BTU
01.5 TONELADAS DE
REFRIGERACION
WILPOOR

coppel

Minisplit
WHIRLPOOL

Capacidad: 2 Toneladas caracteristica producto
Capacidad en BTU: 24000 caracteristica producto
Cuenta con: Enfriamiento Jet Cool (Funcién que
permite un enfriamento mas rapido)

Funcién timer On/Off

Modo sleep caracteristica producto Enfriamento:
Hasta 24 m2 caracteristica producto Filtro: De
carbén activado

Lavable

Polipropileno (Permanente y lavable que remueve el
95% de particulas del aire) caracteristica producto
Funciones: Deshumidificador

Frio caracteristica producto Incluye: Control remoto
Kit de instalacidn caracteristica producto Medidas
(Largo x Alto x Ancho): 103 x31x22 Cm
caracteristica producto Otras caracteristicas:
Eficiencia Normal caracteristica producto Tipo: Mini
Split caracteristica producto Ventilacién: Alta

Baja

Mediana caracteristica producto Ventilador interno
de: 3 Velocidades caracteristica producto Voltaje de
operacién: 220 Voltios

$ 13,999.00

$ 27,998.00

AIRE ACONDICIONADO
(HABITACIONES)

coppel

capacidad: 3/4 Tonelada caracteristica producto
Capacidad en BTU: 8000 caracteristica producto
Chasis: Desmontable caracteristica producto Filtro:
Antibacterial

Lavable caracteristica producto Funciones: Frio
caracteristica producto Incluye: Control remoto
caracteristica producto Otras caracteristicas:
Eficiencia Normal

Facil de instalar

Operacion silenciosa caracteristica producto Panel
de control: Digital caracteristica producto Tipo: De
ventana caracteristica producto Ventilacion: Si
caracteristica producto Voltaje de operacién: 110
Voltios

$  3,999.00

$ 23,994.00
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Teléfonos de México

Television L.G.32 LN536B Tipo DIRECTLEDHD 32 " 4 S 4,784.00 $ 19,136.00
9 Chetumal, Q. Roo
Acojinamiento: de espuma natural flex de soya;
Capitonado: Continuo; Cuenta con base
WENDY 100-312 tid te. Te logi. Ita;
Colchén Individual COPPEL EIMUTEMELE M TEETeEE GO TE, 48 $  1,799.00 $ 86,352.00
MONTECARLO |Hipoalérgenico. Ortopédico. Tecnologia infiniflex con
312 resortes de acero calibre 13 doble etmplado.
10 Tapizado Jacquar
J de Sab:
1 I"s_g‘?d € Ia anas COMERCIAL DEBLANCOS |  Universal  |Entela Percal de 186 hilos, color blanco 90 |$ 23100 $ 20,790.00
ndividua
] de Sab:
HE D BELENETS COMERCIAL DE BLANCOS Universal  |En tela Percal de 186 hilos, color blanco 12 s 302.00 S 3,624.00
12[Matrimonial
Protector para
. p. . COMERCIAL DE BLANCOS Universal De tela en ambos lados, reforzado, color blanco 48 S 197.20 S 9,465.60
13(colchdn individual
Protect
ro e',: or par.a . COMERCIAL DE BLANCOS Universal De tela en ambos lados, reforzado, color blanco 6 S 226.20 $ 1,357.20
14|colchén matrimonial
Rellena de del , medidas 70 x 50, color bl b
Almohadas COMERCIALDEBLANCOS |  Universal [ "2 d€ delcron, medidas 7Bx 5%, colorbianco 70 | 61.50 $  4,305.00
ills con forro en tela bramante
Acojinamiento: Canaflex formada de fibras textiles
entrelazadas entre si de cada lado; Tecnologia y
) ) . COLCHONES CANADA SA DE acal.)a'do:HotelcoIeectlon, ort‘oped-lco,tlght.top
Colchén Matrimonial ov HOTEL COMFORT |(anti dcaros). 21 cm., Tela: polipropileno-poliester 6 S 1,809.60 $ 10,857.60
importado, especial para hoteleria.Resorte: Tipo
Bonnelli, Biconico de 5 vueltas, calibre 13
16 doblemente templado.
Acojinamiento: de espuma natural flex de soya;
Capitonado: Continuo; Cuenta con base
WENDY 100-312 tid te. Te logi. Ita;
Colchén Individual COPPEL ELMIETEEIE, TEECEHR G 48 S 1,799.00 $ 86,352.00
MONTECARLO |Hipoalérgenico. Ortopédico. Tecnologia infiniflex con
312 resortes de acero calibre 13 doble etmplado.
17 Tapizado Jacquar
. . . Modelo trenza Medida: 1.40 x .70 cm color blanco,
Toalla de medio bafio | COMERCIAL DE BLANCOS Universal ) 60 s 61.00 $ 3,660.00
18 100 % algoddn
. G2 N!at. SAEEY Con 2 canastas, 1 escurridero derecho, Medidas:
Fregadero cocina BOXITO Av Erick Paolo esq. TEKA 1.40%.51 1 $ 2,145.55 $ 2,145.55
19 4 de Marzo : )
Corp. De Mat. SADECV
Fregadero BOXITO Av Erick Paolo esq. TEKA Con 1 canasta, 2 escurrideros, Medidas: 1.40x .51 4 s 1,845.21 $ 7,380.84
20 4 de Marzo
Casa Ortiz. Estufas
. Industriales sobre Trabaja con alta presién que requiere reguladory
Estufa Industrial X " 1 $  1,665.00 $ 1,665.00
medida. Calzada Veracruz manguera metalica
21 #455, Chetumal, Q. Roo
VENTANA CORREDIZA Herreria y aluminio los NA Suministroycolcc.acién de cortina anticiclénica en 6.38 S 135000 $ 8613.00
22 | ANTICICLONICA tres hermanos color blanco. Medidas de 4.28x1.49 mts
X IN—— ventana de aluminio vertical tipo guillotina de 3
PRI O Herrenahya uminiofos NA divisiones en color blanco con mosquitero 1.35 $  1,600.00 S 2,160.00
23 COCINA tres hermanos desmontable. medidas de :0.575 x 2.35 mts
" - Suministroy colocacién de mamparas internas de
o Herreria yaluminio los L - ~ .
MAMPARAS BANOS NA aluminioy acrilico (3 x por bafio). Medidas de: 1.25 x 12 $  1,800.00 $ 21,600.00
tres hermanos
24 2.00 mts.
Suministro y colocacién de dos ventanas corredizas
VENTANA ALUMINIO Herreria y aluminio los NA de tres con-ﬂjoalcentrode alumini?encolorblanco 13.45 $ 160000 $ 21,520.00
GALERON UPERIOR tres hermanos con mosquitero desmontable. Medidas de: 5.31 x
25 1.29y5.12x1.29 mts
Suministro y colocacién de dos puertas de aluminio
PUERTA DE ALUMINIO Herreria y aluminio los NA encolorblanco.in_c. material mano de obray 4.79 S 150000 $ 7,185.00
GALERON SUPERIOR tres hermanos herramienta. Medidas de: 1.00 x 2.385 y otra de 1.01
26 x2.38 mts.
Suministroy colocacién de dos ventanas corredizas
VENTANAS CORREDIZAS | Herreria yaluminio los NA de tres con.ﬁjoalcentrode aluminif)encolorblanco 2.06 S 1,600.00 $ 14,496.00
GALERON SUPERIOR tres hermanos con mosquitero desmontable. Medidas de: 3.66 x
27 1.19 yotrade:3.95 x 1.19 mts
Suministro y colocacion de ventana horizontal de
VENTANA LOCAL Herreria y aluminio los NA aluminioen colorblanco-con mosq.uitero . 13 $ 160000 $ 2,080.00
COMERCIAL tres hermanos desmontable, elevada vista al patio con medidas de:
28 2.28 x0.57 mts.
Pinti A ios d
Pintura inturas y Accesorios de Real Flex Rendimiento: 130 m2 10 $  1,485.00 $ 14,850.00
29 Quintana Roo COMEX
Pint A ios d
Sellador reforzado n \fras yAccesorios de Real Flex Combinar: 1 litro x 3 de agua 2 S 1,060.00 $ 2,120.00
30 Quintana Roo COMEX
Pint A ios d
Extension 2 Mts OIS AR SEAEE Gl Real Flex 2 mts 4 s 88.00 $ 352,00
31 Quintana Roo COMEX
e Pint A ios d
Extension 3 Mits inturas y Accesorios de Real Flex 3mts 2 $ 131.00 S 262.00
32 Quintana Roo COMEX
Pint A ios d
Brocha inturas y Accesorios de Real Flex Nor 6 Pul. 6 s 81.00 S  486.00
Quintana Roo COMEX
93
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Pinturas y Accesorios de

50

PISO HOMBRES

okume de 6mm y bastidor en madera de pino.
medidas de 1.00 x 2.23 mts.

Brocha ) Real Flex Nor 5 Pul. 3 $ 69.00 S 207.00
34 Quintana Roo COMEX
Brocha AL RS ASCCTEE et Real Flex Nor 3 Pul. 3 $ 38.00 S 114.00
35 Quintana Roo COMEX
Rodillo Rugoso AT ASEESREs et Real Flex 4 $ 48.00 S 192.00
36 Quintana Roo COMEX
Plastiprotector Plnt\fras yAEERsEils Cla Real Flex 3 S 18.00 S 54.00
37 Quintana Roo COMEX
Cinta Comex 2P AL S TE et Real Flex 3 s 67.00 $  201.00
38 Quintana Roo COMEX
Suministro y colocacidn de puerta principal de
tableros (horizontal) de madera de cedro caoba de
SUMINISTRO Y PUERTA CARPINTERIA EL BOSQUE NA pjimera incl. marco plerimetraAIl, puerta f:le tja‘bletas 1 $ 900000 $ 9,000.00
DE MADERA COCINA fijas con acabado cepillado y lijado. Aplicacién de
selladory barnizal kidalico y sello con siliconen
39 juntas. medidas de 1.235 x 2.36 mts.
Suministroy colocacién de puerta tipo tambor con
triplay de caobilla okume de 6 mm con marco
encajonado con bastidor en madera de pino. incluye
SUMINISTRO Y PUERTA CARPINTERIA EL BOSQUE NA chambranas, topes acabado en barniz(madera). 1 $  3,300.00 $  3,300.00
DE MADERA COCINA q n q
incluye: cerradura, bisagras, tornillos y todo para su
instalacion ysili con o sellador acrilico en juntas de
muro. medidas de: 0.875 x 2.355 mts
40
suministroy colocacion de puerta tipo tambor con
triplay de caobilla okume de 6 mm con marco
encajonado con bastidor en madera de pino. incluye
PUERTA BANO )
CARPINTERIA EL BOSQUE NA chambranas,topes acabado en barniz(madera). 1 $ 3,500.00 $ 3,500.00
SAlERCH incluye: cerradura, bisagras, tornillos y todo para su
instalacionysilicon o sellador acrilico en juntas de
. muro. medidas de 1.03 x 2.68 mtrs
suministroy colocacion de puerta tipo tambor con
triplay de caobilla okume de 6 mm con marco
PUERTA encajonado con bastidor en madera de pino. incluye
DEPARTAMENTO CARPINTERIA EL BOSQUE NA chambranas,topes acabado en barniz(madera). 1 $  4,800.00 S 4,800.00
PLANTAALTA incluye: cerradura, bisagras, tornillos y todo para su
instalacionysilicon o sellador acrilico en juntas de
4 muro. medidas de 1.03 x 2.68 mtrs
VENTANA MADERA suministro y colocacion de ventana tipo persiana de
DEPARTAMENTO CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. medidas de 1 $ 1,380.00 $ 1,380.00
43 |PLANTAALTA ventana de:1.35anchox1.20 alto
VENTANA ALTA MADERA suministro y colocacion de ventana tipo persiana de
DEPARTAMENO PLANTA| CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. medidas de 1.62 $  1,380.00 $ 2,235.60
ALTA ventana de:1.35anchox1.20 alto
44
VENTANA ALTA MADERA suministroy colocacion de ventana alta (larga) tipo
DEPARTAMENTO CARPINTERIA EL BOSQUE NA persiana de madera de cedro o caoba de primera. 3.46 $ 1,380.00 S 4,774.80
45 PLANTAALTA medidas de ventana de:4.30 ancho x 0.805 alto
VENTANA suministroy colocacion de ventana (frentealacalle)
DEPARTAMENTO tipo persiana de madera de cedro o caoba de
PLANTA ALTA FRENTE A CARRIER S ERESSaLE B primera. medidas de ventana de: 2.20 ancho x 1.35 25 ® LFmID 5 AFEEED
46 LACALLE alto
suministroy colocacion de puerta tipo tambor (bafio)
con triplay de caobilla okume de 6 mm con marco
PUERTA DE BANO encajonado con bastidor en madera de pino. incluye
DEPARTAMENTO CARPINTERIA EL BOSQUE NA chambranas, topes acabado en barniz(madera). 1 $  3,300.00 $  3,300.00
PLANTAALTA incluye : cerradura, bisagras, tornillos y todo para su
instalacionysilicon o sellador acrilico en juntas de
47 muro. medidas de 0.86 x 2.48 mtrs
VENTANA HABITACION suministro y colocacion de ventana tipo persiana de
CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. 3 pzas con 7.08 $  1,380.00 $ 9,770.40
PLANTAALTA
48 medidas de:1.00 x 2.36 mts
suministroy colocacién de puerta de tableros
(horizontal) de madera de cedro o caoba de primera
PUERTA HABITACION incl. marco pferimetra.I‘, puerta‘de t.abletas fijas y con
PLANTAALTA CARPINTERIA EL BOSQUE NA acabado cepillado ylijado aplicacion de selladory 3 $  4,800.00 $ 14,400.00
barnizalkidalicoysello consilicon en juntas. 1 pza
con medidas de 1.00 x 2.365 mts y 2 pzas con
49 medidas de 1.00 x 2.36 mts
o suministro y colocacion de puerta de tambor tipo
PUERTA BANO . " " . n
cantina abatible a una hoja con triplay de caobilla
GALERON SEGUNDO CARPINTERIA EL BOSQUE NA 1 $  3,300.00 $  3,300.00
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VENTANA BANO suministroy colocacion de ventana tipo persiana de
GALERON SEGUNDO CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. medida de: 1 $  1,380.00 S 1,380.00
51|PISO HOMBRES 0.90x0.76 mts.
PUERTA BARO sumtl.mstr(; \t/.;;)locaclonhd-e puer:a. Te tzmbor btflplo
GALERON SEGUNDO CARPINTERIA EL BOSQUE NA CENMIE) ELEMINE 6 EIE) (k) G Uikl Co Cellk 1 $  3,300.00 S 3,300.00
okume de 6mm vy bastidor en madera de pino.
PISO MUJERES
52 medidas de 1.00 x 2.225 mts
VENTANA BANO suministroy colocacion de ventana tipo persiana de
GALERON SEGUNDO CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. medidas de: 1 $  1,380.00 $ 1,380.00
53| PISO MUJERES 0.90 x0.75 mts
suministro y colocacion de mamparas internas de
BANOS HOMBRES Y | fi fi 5
OS HO S CARPINTERIA EL BOSQUE NA marc.o de angular de fierro forradas de madera 20 $  1,380.00 $ 27,600.00
MUJERES medidas de: 1.25 x2.00 mts
54
Suministro y colocacién de puerta (acceso al
galeron) de tableros (horizontal) de madera de cedro
PUERTA ACCESO AL q q q
CARPINTERIA EL BOSQUE NA o caoba de primera incl. arco perimetral, puerta de 1 $  4,800.00 $ 4,800.00
GALERON . . -
tabletas fijas y con acabado cepillado vy lijado
aplicacion de sellador y barniz alkidalico ysello con
55 silicon en juntas. medidas de 1.03 x 2.29 mts
VENTANA GALERON Sumlnlsltro y ct?locaclon de ventana (frente a la
FRENTE A CALLE CARPINTERIA EL BOSQUE NA calle) tipo persiana de madera de cedro o caoba de 2.77 $  1,380.00 $ 3,822.60
56 primera. medidas de: 1.99 x 1.39mts
VENTANA LOCAL suministro y colocacion de ventana (frente a la
COMERCIAL CALLE CARPINTERIA EL BOSQUE NA calle) tipo persiana de madera de cedro o caoba de 1 $  1,380.00 $ 1,380.00
57 primera. medidas de 0.63 x 1.39 mts
Suministro y colocacién de puerta tipo tambor
(bafio) con triplay de caobilla okume de 6mm con
T OLEE marco encajonado con bastidor en madera de pino.
CARPINTERIA EL BOSQUE NA Incluye chambranas, topes acabado en barniz 1 $  3,300.00 $  3,300.00
COMERCIAL - " n
(madera). incluye: cerradura, bisagras, tornillos y
todo para suinstalacionysilicon o sellador acrilico
58 en juntas de muro. medidas de 0.80 x 2.285 mts
VENTANA MADERA f.umlnlstroy c:locac;on dz ven;ana (Iad; p:SI”O)
PERSIANA LOAL CARPINTERIA EL BOSQUE NA POGEERE CRMER SR COERIOO IR 475 |$ 138000 $ 655500
primera. 2 pzas. medidas de: 0.805 x 2.21 mtsy 1.35
COMERCIAL
59 x2.20 mts
Suministro y colocacién de puerta (acceso pasillo)
PUERTA ACCESO :e tab!eros (hfmzlontal) de made.zra :ie Icedro otcaol;a
PASILLO LOCAL CARPINTERIA EL BOSQUE NA . ebl pt”me: fnek marwb”;”me r,z;l’ dpuer ﬁ, de 1 $  4,800.00 $  4,800.00
COMERCIAL a .e a.s, ijjas y con acaba o. cepl.a _o y lijado
aplicacion de sellador y barniz alkidalico y sello
60 consilicon en juntas. medidas de 0.99 x 2.38
. Suministro y colocacién de puerta de tambor tipo
PUERTA BANOS 0 q A q q
cantina abatible a una hoja con triplay de caobilla
GALERON PLANTABAJA | CARPINTERIA EL BOSQUE NA A q 1 $  3,300.00 S 3,300.00
okume de 6mm y bastidor en madera de pino.
61 MUJERES medidas de 1.00 x 2.34 mts
VENTANA BANO - : - .
Suministroy colocacion de ventana tipo persiana de
GALERON PLANTABAJA | CARPINTERIA EL BOSQUE NA q , 1 $  1,380.00 S 1,380.00
UIERES madera de cedro o caoba de primera. medida de:
62 0.90 x 0.805 mts
PUERTABANOS Survl{nlstrci: \t/.;:)locauonhdfe puer:é zlie tzmbor;!ﬁo
GALERON PLANTABAJA | CARPINTERIA EL BOSQUE NA cantinajabatipielaiunaiiojajiconitnpiayceicaonitia 1 $  3,300.00 S 3,300.00
okume de 6mm vy bastidor en madera de pino.
HOMBRES '
63 medidas de 1.00 x 2.35 mtrs
VENTANA BANO Suministroy colocacidn de ventana tipo persiana de
GALERON PLANTABAJA | CARPINTERIA EL BOSQUE NA madera de cedro o caoba de primera. medida de: 1 $  1,380.00 $ 1,380.00
64 |HOMBRES 0.90 x0.80 mts.
Suministro y colocacién de puerta de madera
PUERTA MADERA CARPINTERIA EL BOSQUE n de duelas verticales a una hoja con bastidor en a S 4,500.00 s AGERGD
ACCESO APASILLO madera de pino. medidas de 1.91 x 2.45 mts e e
65
suministro y colocacién de porton de estructura
metalica forrado de duelas de madera verticales, de
PORTON CARPINTERIA EL BOSQUE NA dos hojas corredizas, con rodapie y postes de 1 $ 30,000.00 $ 30,000.00
madera de soporte 2 piezas con medidas de : 2.50 x
66 2.45x.10
Suministro y colocacién de barandal de madera
dura de laregién anclados al piso con polines de la
BARANDALES CARPINTERIA EL BOSQUE NA misma madera. medidas de 27.11 $  1,200.00 $  32,532.00
5.80+8.33+1.10+8.33+2.45+1.10 (34 polines de 4 mts
67 de 0.10x0.10)

Tabla 20 Requerimientos
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5.3.- Estados financieros

Estado de Perdidas y Ganancias

concepto 2014 2015 2016 2017

Capacidad 60 60 60 60
Ocupacion 36 36 42 42
Porcentaje de ocupacion 60% 60% 70% 70%
Ingresos totales $ 1,760,760.00 | $1,760,760.00 | S 2,054,220.00 | $ 2,054,220.00
Costos y gastos totales S 439,200.00 | S 439,200.00 | § 658,800.00 | S  658,800.00
Utilidad Bruta $ 1,321,560.00 | $1,321,560.00 | S 1,395,420.00 | S 1,395,420.00
Gastos de administracion S 371,000.00 | $ 371,000.00 [ S 371,000.00 | $ 371,000.00
Utilidad de operacién S 950,560.00 [ $ 950,560.00 [ S 1,024,420.00 | $ 1,024,420.00
Gastos financieros $ 18,000.00 [ S 18,000.00 | S 18,000.00 | S 18,000.00
Depreciaciones y amortizaciones S 8774554 S 87,74554 | S 87,745.54 | S 87,745.54
Utilidad antes de impuestos S 84481446 | S 844,81446 |S 918,674.46 | S 918,674.46
Impuesto sobre larenta (28%) 1 S 236,548.05 S 236,548.05 | S 257,228.85 | S  257,228.85
P.T.U. (10%) 2 S 84,481.45|(S 8448145 (S 91,867.45 | S 91,867.45
Utilidad Neta S 52378497 | $ 523,78497 | S 569,578.17 | $ 569,578.17
PAGO 12 % intereses S 50,827.94 | $ 30,830.06 | S 10,832.18 | $ -
Pago a institucion financiera (capital)| S 166,648.98 | S 166,648.98 | S  166,648.99 | S  166,648.98
Pago Acumulado S 217,476.92 | S 414,955.97 | S 592,437.14 | $ 1,092,384.10
Capital (deuda) S 166,64898 | S 333,297.97 | S 499,946.95 | $  499,946.95
% de part. Financiamiento 33% 67% 100% 100%
saldo del capital S 333,297.97 | S 166,648.98 |-S 0.00|S -
porcentaje de la deuda 67% 33% 25% 0%
Utilidad del ejercicio S 306,308.04 [ S 326,305.92 [ S 392,096.99 | S  402,929.18

Tabla 21 Estado de pérdidas y ganancias
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5.3.1 Estado de resultados por ciclos (anual)

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2014

concepto ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE [DICIEMBRE
Capacidad 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Ocupacion 36 36 36 36 36 36 36 36 36 36 36 36
Porcentaje de ocupacion 60% 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6 0.6
Ingresos totales $  146,730.00 [ $ 146,730.00 [ $§ 146,730.00 [ $  146,730.00 [ $ 146,730.00 | $ 146,730.00 | $  146,730.00 | $ 146,730.00 [ $  146,730.00 | $ 146,730.00 | $146,730.00 | $ 146,730.00
Costos y gastos totales $  36,600.00 [ $ 36,600.00 [ $ 36,600.00 | $ 36,600.00 | $  36,600.00 | $ 36,600.00 | $ 36,600.00 | $ 36,600.00 | $ 36,600.00 | S 36,600.00 | $ 36,600.00 | $ 36,600.00
Utilidad Bruta $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 | $ 110,130.00 | $  110,130.00 | $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 [ $ 110,130.00 | $110,130.00 | $ 110,130.00
Gastos de administracién S 3091667 |$ 30916.67 | S 30,916.67 | $ 30,916.67 | S 30,916.67 | S 30,916.67 | S 30,916.67 | $ 30,916.67 | $ 30,916.67 | S 30,916.67 | $ 30,916.67 [ $ 30,916.67
Utilidad de operacién S 7921333 [$ 7921333 (S 79,213.33 | $ 79,213.33 | §  79,213.33 | $ 79,21333 | $ 79,213.33 | $ 79,213.33 | $ 79,213.33 | S 79,213.33 | § 79,213.33 | § 79,213.33
Gastos financieros S 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $  1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 1,500.00
Depreciaciones y amortizaciones S 7,312.13 [ $ 7,312.13 [ $ 7,312.13 [ $ 7,312.13 [ $ 731213 [$ 731213 (S 7,312.13 [ $ 7,312.13 [ $ 7,312.13 [ $ 731213 [$ 7,312.13 | §  7,312.13
Utilidad antes de impuestos $ 7040121 (S 70,401.21 [ $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21 | $ 70,401.21
Impuesto sobre la renta (28%) 1 $ 1971234 ($ 1971234 (S 19,712.34 [ $ 19,712.34 [ §  19,71234 [$ 19,712.34 | $ 19,712.34 [ $ 19,712.34 [ $ 19,712.34 | §  19,712.34 [ $ 19,712.34 [ § 19,712.34
P.T.U. (10%) 2 S 7,040.12 [ $ 7,040.12 [ $ 7,040.12 [ $ 7,040.12 [ $ 7,040.12 [$ 704012 | $ 7,040.12 [ $ 7,040.12 | $ 7,040.12 | $ 7,040.12 [ $§ 7,040.12 | §  7,040.12
Utilidad Neta S  43648.75[S 4364875 S 43,648.75 | $ 4364875 S 4364875 | S 43,64875| S 43,648.75 S 43,648.75| S 43,648.75 | 43,648.75 | $ 43,648.75 | S 43,648.75
PAGO 12 % intereses S 4,235.66 | S 4,23566 | S 4,235.66 | $ 4,235.66 | $ 4,235.66 | S 4,23566 | S 4,235.66 | $ 4,235.66 | $ 4,235.66 | $ 4,235.66 | S 4,235.66 | S 4,235.66
Pago a institucién financiera (capital)| $  13,887.42 | $ 13,887.42 | $ 13,887.42 | $ 13,887.42 | $ 13,887.42 [$ 13,887.42 | S 13,887.42 | $ 13,887.42 | $ 13,887.42 | S 13,887.42 [ $ 13,887.42 | $ 13,887.42
Pago Acumulado S 18123.08($ 18123.08($ 18,123.08 [ $ 18,123.08 [ § 18,123.08 [ $ 18,123.08 | $ 18,123.08 [ $ 18,123.08 [ $ 18,123.08 | $  18,123.08 [ $ 18,123.08 [ § 18,123.08
Capital (deuda) S 13,88742 (S 1388742 (S 13,887.42 [ $ 13,887.42 | § 13,887.42 [$ 13,887.42|$ 13,887.42 [ $ 13,887.42 | $ 13,887.42 | § 13,887.42 [ $ 13,887.42 | $§ 13,887.42
% de part. Financiamiento 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
saldo del capital S 27,774.83 27774.83055 27774.83055 27774.83055|  27774.83055|  27774.83055 27774.83055 27774.83055 27774.83055|  27774.83055| 27774.83055| 27774.83055
porcentaje de la deuda 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6%
Utilidad del ejercicio $ 2552567 [$ 25525.67[$ 25,525.67 | $ 25,525.67 | $  25,525.67 | $  25,525.67 | $ 25,525.67 | $ 25,525.67 | $ 25,525.67 | §  25,525.67 [ $§ 25,525.67 | § 25,525.67

Tabla 22 Estado de pérdidas y ganancias 2014

77



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2015

concepto
Capacidad
Ocupacion
Porcentaje de ocupacion
Ingresos totales
Costos y gastos totales
Utilidad Bruta
Gastos de administracién
Utilidad de operacion
Gastos financieros
Depreciaciones y amortizaciones
Utilidad antes de impuestos
Impuesto sobre la renta (30%)
P.T.U. (10%)
Utilidad Neta
PAGO 12 % intereses
Pago a institucion financiera (capital)
Pago Acumulado
Capital (deuda)
% de part. Financiamiento
saldo del capital
porcentaje de la deuda
Utilidad del ejercicio

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
S 60.00 S 60.00 $ 60.00 $ 60.00 S 60.00 $ 60.00 S 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 S 60.00
S 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00 S 36.00 $ 36.00
60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60%
S 146,730.00 $ 146,730.00 $ 146,730.00 $ 146,730.00 S 146,730.00 $ 146,730.00 S  146,730.00 S 146,730.00 S 146,730.00 S 146,730.00 $146,730.00 $ 146,730.00
S 3660000 $ 36600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00 $ 36,600.00
$ 110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $  110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $ 110,130.00 $110,130.00 $ 110,130.00
$ 3091667 $ 30916.67 $ 30,916.67 $ 30,916.67 $ 3091667 $ 3091667 $ 30,916.67 $ 30,916.67 $ 30,916.67 $ 30,916.67 $ 30,916.67 $ 30,916.67
S 7921333 $ 7921333 $ 7921333 $ 7921333 $ 7921333 $ 7921333 S 7921333 $ 7921333 S 7921333 $ 7921333 $ 79,213.33 $ 79,213.33
S 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00
S 7,312.13 $ 7,312.13 $ 7,312.13 $ 7,312.13 $ 731213 $ 731213 $ 7,312.13 $ 7,312.13 $ 7,312.13 $ 731213 $ 731213 § 731213
$ 7040121 $ 7040121 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 7040121 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 70,401.21 $ 70,401.21
$  21,12036 $ 21,12036 S 21,12036 $ 21,12036 $ 21,12036 $ 21,12036 S 21,12036 $ 21,12036 S 21,12036 $ 21,120.36 $ 21,120.36 $ 21,120.36
S 7,040.12 $ 7,040.12 S 7,040.12 S 7,040.12 S 7,040.12 S 7,040.12 $ 7,040.12 S 7,040.12 S 7,040.12 S 7,040.12 $ 7,040.12 $ 7,040.12
S 4224072 $ 42,240.72 S 42,240.72  $ 42,240.72 S 42,240.72 S 42,240.72 S 42,240.72  $ 42,240.72 S 42,240.72 S 42,240.72 S 42,240.72 $ 42,240.72
S 4,235.66 $ 4,235.66 $ 4,235.66 $ 4,235.66 $ 4,23566 S 423566 $ 4,235.66 $ 4,235.66 $ 4,235.66 $ 4,23566 S 4,235.66 $ 4,235.66
S 13,887.42 S 13,887.42 $ 13,887.42 S 13,887.42 S 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 S 13,887.42 $ 13,887.42 S 13,887.42 S 13,887.42 $ 13,887.42
S 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08 $ 18,123.08
S 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 S 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42 $ 13,887.42
3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
S 27,77483 $ 2777483 S 27,774.83 S 27,774.83 S 27,77483 S 27,77483 S 27,774.83  $ 27,774.83 S 27,774.83 S 27,774.83 S 27,774.83 S 27,774.83
6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6%

S 2411765 $ 2411765 $ 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65 S 24,117.65 $ 24,117.65 $ 24,117.65

Tabla 23 Estado de pérdidas y ganancias 2015
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5.4.- Tabla de amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION

MESES SALDOINICIAL  INTERES AMORTIZACION PAGO  SALDO FINAL

1 S 499,946.95 $4,999.47 10,415.56| $18,886.88| $486,059.53

2 $486,059.53 $4,860.60 10,415.56| $18,748.01| $472,172.12

3 $472,172.12 $4,721.72 10,415.56| $18,609.14| $458,284.70

o 4 $458,284.70 $4,582.85 10,415.56| $18,470.26| $444,397.29
c 5 $444,397.29 $4,443.97 10,415.56| $18,331.39| $430,509.87
f 6 $430,509.87 $4,305.10 10,415.56| $18,192.51| $416,622.46
g 7 $416,622.46 $4,166.22 10,415.56| $18,053.64| $402,735.04
E 8 $402,735.04 $4,027.35 10,415.56| $17,914.77| $388,847.63
9 $388,847.63 $3,888.48 10,415.56| $17,775.89| $374,960.21

10 $374,960.21 $3,749.60 10,415.56| $17,637.02| $361,072.80

11 $361,072.80 $3,610.73 10,415.56| $17,498.14| $347,185.38

12 $347,185.38 $3,471.85 10,415.56| $17,359.27| $333,297.97

13 $333,297.97 $3,332.98 10,415.56| $17,220.39| $319,410.55

14 $319,410.55 $3,194.11 10,415.56 $17,081.52| $305,523.14

15 $305,523.14 $3,055.23 10,415.56| $16,942.65| $291,635.72

o 16 $291,635.72 $2,916.36 10,415.56| $16,803.77| $277,748.31
zé 17 $277,748.31 $2,777.48 10,415.56| $16,664.90| $263,860.89
_g 18 $263,860.89 $2,638.61 10,415.56| $16,526.02| $249,973.47
g 19 $249,973.47 $2,499.73 10,415.56| $16,387.15| $236,086.06
g)ﬂ 20 $236,086.06 $2,360.86 10,415.56| $16,248.28| $222,198.64
v 21 $222,198.64 $2,221.99 10,415.56| $16,109.40| $208,311.23
22 $208,311.23 $2,083.11 10,415.56| $15,970.53| $194,423.81

23 $194,423.81 $1,944.24 10,415.56| $15,831.65| $180,536.40

24 $180,536.40 $1,805.36 10,415.56| $15,692.78| $166,648.98

25 $166,648.98 $1,666.49 10,415.56| $15,553.91| $152,761.57

26 $152,761.57 $1,527.62 10,415.56| $15,415.03| $138,874.15

27 $138,874.15 $1,388.74 10,415.56| $15,276.16| $124,986.74

28 $124,986.74 $1,249.87 10,415.56| $15,137.28| $111,099.32

zg 29 $111,099.32 $1,110.99 10,415.56| $14,998.41| $97,211.91
f 30 $97,211.91 $972.12 10,415.56| $14,859.53| $83,324.49
o 31 $83,324.49 $833.24 10,415.56| $14,720.66| $69,437.08
E 32 $69,437.08 $694.37 10,415.56| $14,581.79| $55,549.66
33 $55,549.66 $555.50 10,415.56| $14,442.91| $41,662.25

34 $41,662.25 $416.62 10,415.56| $14,304.04| $27,774.83

35 $27,774.83 $277.75 10,415.56| $14,165.16| $13,887.42

36 $13,887.42 $138.87 10,415.56| $14,026.29 $0.00

Tabla 24 Tabla de amortizaciéon

79




5.5 Cuadro de depreciacion

TABLA DE DEPRECIACION
cuadro de depreciacion Valor del Act. vida util | % de depreciacion | valor de salvamento | Depreciacién por afio
Edifico $ 2,798,757.55 30 3%| S 839,627.27 | $ 65,304.34
Equipo electronico S  61,847.00 5 20%( S 12,369.40 | $ 9,895.52
Muebles y equipo de of. S 139,396.40 10 10%| S 13,939.64 | S 12,545.68
total $ 3,000,000.95 S 86593631 §$ 87,745.54
Tabla 25 Depreciacion

5.6.- Indicadores financieros

5.6.1.- Porciento integrales

PORCIENTOS INTEGRALES
Periodo del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2014

Ingresos totales
Costos y gastos totales

Utilidad Bruta

r

Gastos de administracion
Utilidad de operacién

Gastos financieros
Depreciaciones y amortizaciones
Utilidad antes de impuestos
Impuesto sobre la renta (28%) 1

P.T.U. (10%) 2
Utilidad Neta

PAGO 12% intereses
Pago ainstitucion financiera (capital)
Utilidad del ejercicio

$1,760,760.00
$ 439,200.00
$1,321,560.00
$ 371,000.00
$ 950,560.00
$ 18,000.00
S 87,745.54
S 844,814.46
S 236,548.05
S 84,481.45
S 523,784.97
S 50,827.94
S 166,648.98
S 306,308.04

100%
24.94%

21.07%

1.02%
4.98%

13.43%
4.80%

2.89%
9.46%
17.40%

Tabla 26 Porcientos integrales 2014
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PORCIENTOS INTEGRALES
Periodo del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2015

Ingresos totales $1,760,760.00 100%
Costos y gastos totales S 439,200.00 24.94%
Utilidad Bruta $1,321,560.00
Gastos de administracion S 371,000.00 21.07%
Utilidad de operacién S 950,560.00
Gastos financieros S 18,000.00 1.02%
Depreciaciones y amortizaciones S 87,745.54 4.98%
Utilidad antes de impuestos S 844,814.46
Impuesto sobre larenta (28%) 1 S 236,548.05 13.43%
P.T.U. (10%) 2 S 84,481.45 4.80%
Utilidad Neta S 523,784.97
PAGO 09 % intereses S 30,830.06 1.75%
Pago ainstitucion financiera (capital) $ 166,648.98 9.46%
Utilidad del ejercicio S 326,305.92 18.53%
Tabla 27 Porcientos integrales 2015
PORCIENTOS INTEGRALES
Periodo del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2016
Ingresos totales $2,054,220.00 100%
Costos y gastos totales S 658,800.00 32%
Utilidad Bruta $1,395,420.00
Gastos de administracién "$ 371,000.00  18%
Utilidad de operacién $1,024,420.00
Gastos financieros S 18,000.00 1%
Depreciaciones y amortizaciones S 87,745.54 4%
Utilidad antes de impuestos S 918,674.46
Impuesto sobre la renta (28%) 1 S 257,228.85 13%
P.T.U. (10%) 2 S 91,867.45 4%
Utilidad Neta S 569,578.17
PAGO 09 % intereses S 10,832.18 1%
Pago ainstitucidn financiera (capital) $ 166,648.99 8%
Utilidad del ejercicio S 392,096.99 19%

Tabla 28 Porcientos integrales 2016
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PORCIENTOS INTEGRALES
Periodo del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2017

Ingresos totales $2,054,220.00
Costos y gastos totales S 658,800.00
Utilidad Bruta $1,395,420.00
Gastos de administracion S 371,000.00
Utilidad de operacién $1,024,420.00
Gastos financieros S 18,000.00
Depreciaciones y amortizaciones S 87,745.54
Utilidad antes de impuestos S 918,674.46
Impuesto sobre larenta (28%) 1 S 257,228.85
P.T.U. (10%) 2 S 91,867.45
Utilidad Neta S 569,578.17
PAGO 09 % intereses 'S -

Pago ainstitucion financiera (capital) S 166,648.99
Utilidad del ejercicio S 402,929.18

100%
32%

18%

1%
4%

13%
4%

0%
8%
20%

Tabla 29 Porcientos integrales 2017
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5.6.2.- Razén circulante

Activo circulante 2014 - 2015
Ingresos totales $1,760,760.00

Activo circulante 2016 - 2017
Ingresos totales $2,054,220.00

Pasivo circulante 2014 -2015

Impuesto sobre la renta (28%) 1 S 236,548.05
P.T.U. (10%) 2 S 84,481.45
Pago Acumulado S 166,648.98
TOTAL S 487,678.48

Pasivo circulante 2016 - 2017

Impuesto sobre la renta (28%) 1 S 257,228.85
P.T.U. (10%) 2 S 91,867.45
Pago Acumulado S 166,648.99
TOTAL S 515,745.28
Formula:

= Activos Circulantes
Pasivos Circulantes

RAZON CIRCULANTE
ANO A. CIRCULANTES P.CIRCULANTES RESULTADO

2014 S 1,760,760.00 S 487,678.48 S 3.61
2015 S 1,760,760.00 S 487,678.48 S 3.61
2016 $ 2,054,220.00 $ 515,745.28 S 3.98
2016 S 2,054,220.00 S 515,745.28 S 3.98

Tabla 30 Razén circulante
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5.6.3.- Margen bruto de utilidad

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD
ANO VENTAS COSTO DE VENTAS RESULTADO

2014 $ 1,760,760.00 S  439,200.00 $ 0.75
2015 $ 1,760,760.00 S  439,200.00 S 0.75
2016 $2,054,220.00 S  658,800.00 S 0.68

2017 $ 2,054,220.00 $  658,800.00 S 0.68

Tabla 31 Margen bruto de utilidad

Ventas - costo delas ventas _

Margen bruto deutilidad =
Ventas

%

5.6.4.- Rendimiento sobre capital invertido

Beneficio neto

Rendimient o del capital invertido = _ _ :
Capitales invertidos

RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL
ANO BENEFICIO NETO  CAP.INV. RESULT.
2014 S 523,784.97 $499,946.95 1.05
2015 S  523,784.97 $499,946.95 1.05
2016 S  569,578.17 $499,946.95 1.14
2017 S  569,578.17 $499,946.95 1.14

Tabla 32 Rendimiento sobre capital invertido
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5.7.- Financiamiento requerido

El financiamiento requerido para el proyecto es de $499,946.95 pesos debido a
que el capital de la inversion fue destinado en su mayoria al edificio que se
construyé quedando pendiente acabados y equipamiento del hostal, el capital

destinado para inversiéon tomado como aportacién del empresario es de

$2, 500,000
5.8.- Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
. » Costos Puntode indice de
Afos Costos fijos . Costos totales Ventas totales L L,
variables equilibrio  absorcidn
1 $514,287.60 $439,200.00  $953,487.60 $1,760,760.00 $514,287.06 29.21
2 $514,287.60 $439,200.00  $953,487.60 $1,760,760.00 $514,287.06 29.21
3 $514,287.60 $658,800.00 $1,173,087.60 $2,054,220.00 $514,287.03 25.04
4 $514,287.60 $658,800.00 $1,173,087.60 $2,054,220.00 $514,287.03 25.04

Para el punto de equilibrio se aplica la siguiente formula:
Costos fijos
1-(Ctos totales/vtas totales)

Para calcular el indice de absorcién aplicamos la formula:
(Vtas totales/P.E)*100

Tabla 33 Punto de equilibrio
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5.9.- Flujo neto de efectivo

FLUJO NETO DE EFECTIVO

GTOSY |INVERCION
. INGRESOS POR
ANOS COSTOS DE FUAY
VENTAS TOTALES ,
OPERACION| DIFERIDA

CAPITAL DE IMPUESTO Y| VALOR DE

FNE
TRABAJO PTU RESCATE

1 $1,760,760.00 $439,200.00 $217,476.92 -$2,670,975.43 $321,029.50 $865,936.31 $1,648,989.89
2 $1,760,760.00 $439,200.00 $197,479.05 -$2,670,975.43 $321,029.50 $865,936.31 $1,668,987.76
3 $2,054,220.00 $658,800.00 $177,481.17 -$2,670,975.43 $349,096.30 $865,936.31 $1,734,778.84
4 $2,054,220.00 $658,800.00 $166,648.98 -$2,670,975.43 $349,096.30 $865,936.31 $1,745,611.03

TOTAL $6,798,367.52

Tabla 34 Flujo de efectivo

5.10.- Tasa interna de retorno

TASA INTERNA DE RETENCION

FACTOR TASA FUJO NETO DE
DE DESCUENTO EFECTIVO

MENOR ACTUALIZADO

FACTORDETASADE FLUJO NETO DE
DESCUENTO MAYOR EJECTIVO

- FLUJO NETO DE
ANO
EFECTIVO

1 $861,255.40 0.92 $790,142.57 1.20 $861,255.40
2 $861,255.40 0.84 $724,901.44 1.20 $861,255.40
3 $1,194,690.00 0.77 $922,519.88 1.20 $1,194,690.00
$2,437,563.89 $2,917,200.80
DESCRIPCION DE DATOS
TASAS VAN
SA MEN TASA MAYOR TIR VAN 1 VAN 2
9% 12% 63% 2,437,563.89 2,917,200.80

Tabla 35 Tasa interna de retorno

TIR  MAYOR)-(VAN2 * TASA MENOR) TIR 299,595.95 62.5%
VAN1-VAN2 479,636.91
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5.11.- Relacién beneficio costo

RELACION BENEFICIO-COSTO

ANO IINGRESOS POR FACTOR DE INGRESOS A COSTOS Y FACTOR DE COSTOS
VENTA ACTUALIZACION ACTUALIZAR GASTOS TOTALES ACTUALIZACION ACTUALIZADOS
1 $1,760,760.00 0.93 $1,645,570.09 $861,255.40 0.93 $804,911.59
2 $1,760,760.00 0.87 $1,537,915.98 $861,255.40 0.87 $752,253.82
3 $2,347,690.00 0.82 $1,916,414.36 $1,194,690.00 0.82 $975,222.91
TOTAL $5,869,210.00 $5,099,900.43 $2,532,388.32
Ingreso actual $5,099,900.43 $2.01
Costos Actual $2,532,388.32 ’

Por cada peso invertido para el
paso de 9 afios obtenemos el
peso invertido y2.48 pesos mas

Tabla 36 Relaciéon beneficio-costo

5.12.- Prueba de acido y razén de endeudamiento

Activos circulantes es igual al ingreso total

Pasivos circulantes es igual a impuestos mas las obligaciones de la empresa en

este caso el pago de la inversion

Formula:

=Activos Circulantes - Inventario
Pasivos Circulantes
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inventario= capacidad total - ventas totales

afios CAP.T V.T INVENTARIO
2014 $2,934,600.00 S 1,760,760.00 $1,173,840.00
2015 $2,934,600.00 S 1,760,760.00 $1,173,840.00
2016 $2,934,600.00 S 2,054,220.00 S 880,380.00
2017 $2,934,600.00 S 2,054,220.00 $ 880,380.00

Tabla 37 Inventarios

ANO
2014
2015
2016
2017

PRUEBA ACIDA

A. CIRCULANTE INVENTARIO  P.CIRCULANTE RESULTADO

$1,760,760.00 $ 1,173,840.00 S 487,678.48 S
$1,760,760.00 S 1,173,840.00 S 487,678.48 S
$2,054,220.00 $ 880,380.00 S 515,745.28 S
$2,054,220.00 S 880,380.00 S 515,745.28 S

1.20
1.20
2.28
2.28

Tabla 38 Prueba de acida
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5.13 Capital de trabajo

Concepto L

Mesl ~ Mes2 ~ Mes3  Mesd  Mes5  Mes6  Mes7  Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas (A) §144,720,00 $144720.00 $144.720.00 $144,720.00 $144,720.00 $144720.00 $144720.00 $1447000  SI4472000  S14472000  S14472000 14472000
Costos Totales(8) 2859063 $28590.63 $28590.63 $28590.63 $28590.63 2850063 850063 S1850063  $859063  S2859063 52859063 §28,590.63
Saldo (A-B) §116,129.37 5116,12937 $116,12937 $116,129.37 $116,129.37 $116,129.37 $116,12037 $116,12037  $116,12937  S116,12937  S116,12937  S116,1937
Acumulado §116,129.37 $232,258.73 $348,388.10 $464,517.47 $580,646.83 $696,776.20 $812,905.57 $929,03493 $1,045,16430 SL16129367  SL277 4303 §1,39355240

Afio2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes19 Mes 20 Mes 21 Mes22 Mes23 Mes24
SIATIOND  SI4T000  S14T000  SI44TI000 SHATIN  $144720.00 SIATIN  S14472000  S144720.00 SIATIO0D  SIAAT000  S144720.00
8506 G8SNK  SBSNG 285083 859063 S8590.63 8506 B0 52850063 8506 8SNG 51850063
612037 $1161937  $1161937  S116,19.37 §116,1937  $116,12937 S16,1937 1161937 S1161937 S1161937  SU61937 1161937
SL509681.77 SLEBBILI  SL74L4050 S185806087  SLIMAIND 209030860 220645797 231587133 SOBTID  SLSAM60T  S67097543  $2,787,10480

Afio3
Mes 25 Mes 26 Mes27 Mes 28 Mes29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
$1929000  $1929000  $1929000  S1929000  $19,%000  $192.9000  $192,90.00 S192.9000  $19296000 19,9000  5192,960.00 $192,960.00
S85063 52859063 850063 S859063 585083 91859083 52859063 2859063 $28590.63 859083 $2859063 §28,5%0.63
S16436037  S1e436937  SIe436937  SIG436037  S1e436937  S1A36937 516436937 SI6436037  S14369037 16436937 516436937 $164,369.37
QBLAT BI85 $2802090 G445 $H8BLE  BTBL0 BB 10005073 42664910 443079847 459516783 475953120

Afio4
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
$192,960.00  $192,960.00  $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00  $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00 $192,960.00
$28500.63  $28590.63  $28,590.63  $28,590.63 $28500.63  $28,590.63  $28,590.63  $28,500.63 $28590.63  $28,590.63 $28,590.63  $28,590.63
$164369.37  5164,36937  $164369.37 $164,369.37 $164369.37  $164,369.37 $164,369.37 $164369.37 $164,369.37  $164,369.37 $164,369.37 $164,369.37
$4,923,906.57 $5,088,275.93  $5,252,645.30 $5,417,014.67  $5581,384.03 $5,745,753.40 $5,910,122.77 $6,074,492.13 $6,238,861.50 $6,403,230.87 $6,567,600.23 $6,731,969.60

Capital de
trabajo
-$2,670,975.43

Tabla 39 Capital de trabajo
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CAPITULO VI

ASPECTOS LEGALES

6.1.-Normatividad aplicable

Sistema Tributario-deberes tributarios

Inscribirse en el RUT (NIT)

Rut: Registro Unico Tributario

Nit: Numero de Identificacion Tributaria

El Rut contiene el Nit, que es el nUmero Unico que identifica a cada contribuyente.
El Rut es el documento que contienen todos los datos que identifican plenamente
al contribuyente, como el nimero Unico que identifica al ciudadano junto con otros
datos como el nombre, estatura, lugar de nacimiento, etc.; Entre ellos el Nit.

La inscripcion en el RUT [Registro Unico tributario], se puede hacer por medio del
portal de la direccién de impuestos y aduanas nacionales (DIAN)

Para agilizar el proceso de inscripcion en el RUT, la DIAN ha implementado en su
portal la posibilidad de diligenciarlo alli, lo puede hacer el contribuyente por su
propia cuenta, Visitando la siguiente pagina
https://muisca.dian.gov.co/WebRutMuisca/DeflnscripcionRut.faces

En la cual se debe declarar:

11% de IVA

Impuesto sobre las ventas

Llevar contabilidad

Factura
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Licencias de funcionamiento

Obtener permiso por parte del ministerio de comercio industria y turismo.

Cuando la inscripcién en el RUT se realiza por Internet, el usuario debe presentar
el formulario impreso en la oficina respectiva de la Dian para que sea validada y
verificada por un funcionario, de modo que el proceso no es 100% automatizado,
pero si hace mas agil el proceso.

Requisitos para obtener la Licencia de Funcionamiento:

La solicitud de licencia de funcionamiento con caracter de declaracién jurada, que
incluya:

Numero de Registro Unico de Contribuyente, si se trata de una persona juridica y
documento de identidad si se trata de persona natural.

Documento de identidad del representante legal en caso de persona juridica, u
otros entes colectivos. También si se trata de personas naturales que actlan
mediante representacion.

Vigencia de poder del representante legal, en el caso de personas juridicas u otros
entes colectivos. Si se trata de representacion de personas naturales, se requerira
carta poder con firma legalizada.

Declaracion Jurada de Observancia de las Condiciones de Seguridad, o
Inspeccidon Técnica de Seguridad de Defensa Civil de Detalle (o Multidisciplinaria)
segun corresponda.

Verificados estos requisitos se procedera al pago de la tasa para la obtencion de

la Licencia de Funcionamiento Municipal.
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6.2.- Impacto ambiental

El hostal quetzalli inn tiene firme compromiso con el medio ambiente por ello se

responsabiliza de las siguientes medidas:

e Utilizacion adecuada de las canecas de reciclaje
e Ambiente libre de humo
e Mantener los espacios limpios (Cocina, salén de juegos, sala de Tv y

habitaciones)

6.3.- Fiscal

Después de abrir o iniciar el negocio, se tiene un mes para darse de alta en el
Registro Federal de Contribuyentes, por lo que el tramite correspondiente se debe
presentar en los Mddulos de Atencion del SAT que correspondan al domicilio del

negocio, con la siguiente documentacion:

1.-Formulario de Registro R-1 y anexo 6, ambos por duplicado.

2.- Asi como la siguiente documentacién en original y copia:
Acta de nacimiento o constancia de la Clave Unica de Registro de Poblacion
(CURP).

Tratdndose de mexicanos por naturalizacién, carta de naturalizacion.
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Para los extranjeros, documento migratorio vigente con la debida autorizacion para

realizar los actos o actividades que manifiesten en su formato R-1.

e Comprobante de domicilio fiscal.

« Identificacién oficial del contribuyente o del representante legal.

« En caso de representacion legal, poder notarial o carta poder firmada ante dos
testigos y ratificadas las firmas ante las autoridades fiscales, notario o fedatario

publico.

También puede inscribirse de manera inmediata en el RFC acudiendo a una
entrevista con personal del SAT sin necesidad de presentar el formato R-1.

Una vez inscrito, se le entregard su Constancia de Inscripcion y su Cédula de
Identificacion Fiscal.

Como comprobante del tramite de inscripcion deberéd conservar el acuse de su
trAmite realizado en el Médulo de Asistencia.

Se presentara a mas tardar el 31 de marzo del afio en que inicien el negocio. Al
iniciar operaciones, dentro del primer mes siguiente.

Cuando sea el caso, el aviso de aumento de obligaciones se presentara cuando
se esté obligado a efectuar declaraciones periodicas distintas de las que se venian
realizando, y se hara dentro del mes siguiente al dia en que se dé el cambio, ante
la Administracion Local de Asistencia al Contribuyente que corresponda al
domicilio fiscal.

Entrega de notas por el servicio
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Por las ventas de mercancia o por la prestacion de servicios, se deben entregar a
los clientes copias de las notas de venta (sin importar el monto) y conservar los
originales de las mismas.

Estas notas deberan reunir los siguientes requisitos:

Nombre de quien las expide.

Domicilio fiscal.

Registro Federal de Contribuyentes

Numero de folio.

Lugar y fecha de expedicion.

Importe total de la operacion en nimero o en letra.

En caso de que se utilice maquina registradora de comprobacion fiscal, se debe
entregar a los clientes el ticket correspondiente.

Las notas de venta se pueden mandar a imprimir en cualquier imprenta, no
necesariamente en las autorizadas por el SAT.

Si se entrega a los clientes aunque sea un solo comprobante que contenga todos
los requisitos fiscales, es decir, una factura con el IVA desglosado, no se podra

continuar en este régimen.

Solicitar facturas

Cuando se compren bienes nuevos para uso en el negocio y su precio sea
superior a $2,000.00, siempre se debe solicitar y conservar la factura por estos
bienes.

Estos comprobantes deberan contener el IVA desglosado y demas requisitos

fiscales.
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Declaracion informativa de ingresos

A més tardar el 15 de febrero de cada afio, se presentara en los Mdédulos de
Asistencia del SAT una declaracion informativa de los ingresos que se hayan
obtenido en el afio anterior. Si no se presenta esta declaracion no se podra
continuar tributando en este régimen.

En el caso de que el contribuyente cuente con maquina registradora de
comprobacion fiscal en la que registre las ventas o servicios, no se tendra que
presentar la declaracion mencionada.

Llevar contabilidad

El importe total de las ventas del dia se anotara diariamente en un libro o en un
cuaderno.

Hacer retenciones de impuesto sobre la renta

En el caso de tener empleados, se les descontara mensualmente el impuesto
sobre la renta que corresponda y se entregara al SAT.

Si se tienen menos de 3 trabajadores, cuyo sueldo no exceda de un salario
minimo general del area geogréfica del contribuyente, elevado al afio, se podra
dejar de cumplir con esta obligacion.

Pagar subsidio para el empleo a los trabajadores

Se debera entregar a los trabajadores en efectivo las cantidades correspondientes
por concepto de subsidio para el empleo.

Entregar constancias de pagos y retenciones a los trabajadores

En el mes de febrero del siguiente afio al que trabajaron, se les proporcionara una

constancia donde se indiquen los pagos y las retenciones que se les hayan
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realizado. En el caso de retiro del trabajador, se les proporcionara dentro del mes

siguiente a aquél en que ocurra la separacion.

Presentar declaraciones informativas

Solo si se tuvieron trabajadores durante el afio se deberan presentar, a mas tardar

el 15 de febrero del siguiente afio, las siguientes:

« Ladeclaracion de crédito al salario pagado en el afio de calendario anterior.

« De las personas a quienes se les hayan efectuado pagos por sueldos y
salarios. La informacion contenida en las constancias que se expidan se
incorporara en esta declaracion.

Las declaraciones informativas se presentaran en la Administracion Local de

Asistencia al Contribuyente que corresponda al domicilio fiscal.

Calcular el impuesto anual de sus trabajadores.
En este régimen no se pueden llevar a cabo las actividades a través de

fideicomisos.

Motivos por los que ya no se podra seguir en el régimen de pequefios

contribuyentes:

« Cuando las ventas o ingresos del afio anterior sean mayores a $2’000,000.00.

« Cuando vendan mercancia de procedencia extranjera y sus ventas por esta
mercancia representen mas de 30% del total de sus ingreso, pueden continuar

en este régimen si pagan el impuesto conforme al siguiente procedimiento:
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Cuando no se presente la declaracion informativa de ingresos percibidos.

Cuando se den a los clientes uno o mas comprobantes de los conocidos como

facturas, con IVA desglosado.

Cuando reciban el pago mediante traspasos de cuentas bancarias o casas

de bolsa.

Los contribuyentes que ya no rednan los requisitos para estar en este régimen,
pagaran el impuesto conforme al régimen de actividades empresariales y
profesionales o conforme al régimen intermedio, segun corresponda de acuerdo

con Ssus ingresos.

6.3.1 Impuesto hotelero

Tramites y servicios: Recepcién anual de los impuestos estatales (impuesto al
hospedaje e impuesto sobre néminas)

Objetivo del trdmite o servicio: hacer que los contribuyentes cumplan con las
obligaciones fiscales

Requisitos: Presentar por triplicado el formato ih-2 debidamente requisitado
(impuesto al hospedaje) presentar por triplicado el formato isn-2 debidamente
requisitado (impuesto sobre ndmina)

Fundamento legal: Articulos 42, 43-b, 168-f y 168-j de la ley de hacienda del
estado de quintana roo. Articulo 25 del codigo fiscal del estado de quintana roo
Vigencia: 1 afio
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Costo del trdmite o servicio gratuito

Criterio de resolucion: Que el contribuyente cumpla con los requisitos y se apegue
a la normatividad establecida

Plazo de respuesta: 1 dia
Area de pago: recaudadora de rentas

Domicilio del &rea de pago: Tulum: av. Tulum s/n entre calles alfa y Osiris col.
centro

Lugar de atencién: recaudadora de rentas observaciones:

Costo del trdmite o servicio: 2% sobre el valor de facturacion y/o contratacion de
los servicios

Horario de atencion para el tramite o servicio:

8:00 a 15:00 cajas de oficinas recaudadoras

8:00 a 16:00 bancos

Todo el dia en el portal de internet

6.4.- Marcas y licencias

Para el registro de la marca y logo del hostal Quetzalli Inn se tendra que llevar a
cabo el siguiente procedimiento segun lo solicitado por el INSTITUTO MEXICANO
DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL.

Debe llenar el formato de solicitud IMPI-00-001 que proporciona el IMPI por
duplicado con firmas autografas, y presentarla junto con la documentacion
sefalada al reverso de la misma, de conformidad con los articulos 113y 114 de la

Ley de la Propiedad Industrial y 5° de su Reglamento.
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Articulo 113 de la Ley de la Propiedad Industrial.- Para obtener el registro de una
marca debera presentarse solicitud por escrito ante el Instituto con los siguientes
datos:

I.- Nombre, nacionalidad y domicilio del solicitante;

Il.- El signo distintivo de la marca, mencionando si es nominativo, innominado,
tridimensional o mixto;

lll.- La fecha de primer uso de la marca, la que no podrd ser modificada
ulteriormente, o la mencion de que no se ha usado. A falta de indicacion se
presumird que no se ha usado la marca,;

IV.- Los productos o servicios a los que se aplicara las marca, y

V.- Los demas que prevenga el reglamento de esta Ley.

Articulo 114 de la Ley de la Propiedad Industrial.- A la solicitud de registro de
marca debera acompafarse el comprobante del pago de las tarifas
correspondientes al estudio de la solicitud, registro y expedicion del titulo, asi
como los ejemplares de la marca cuando sea innominada, tridimensional o mixta.
Articulo 5° del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial.- Las solicitudes o
promociones deberan presentarse ante el propio Instituto o en las delegaciones de
la Secretaria y cumplir los siguientes requisitos:

I.- Estar debidamente firmadas en todos sus ejemplares;

.- Utilizar las formas oficiales impresas, aprobadas por el Instituto y publicadas en
el Diario Oficial y en la Gaceta, en el nUmero de ejemplares y anexos que se
establezca en la propia forma, las que deberan presentarse debidamente

requisitadas y, tratandose de medios magnéticos, conforme a la guia que el
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Instituto emita al efecto. En caso de no requerirse formas oficiales, las solicitudes
0 promociones deberdn presentarse por duplicado, indicando al rubro el tipo de
trdmite solicitado y los datos a que se refiere la fraccion V de este articulo;

lll.- Acomparfiarse de los anexos que en cada caso sean necesarios, los que
deberan ser legibles y estar mecanografiados, impresos o grabados por cualquier
medio;

IV.- Sefialar domicilio para oir y recibir notificaciones en el territorio nacional,

V.- Indicar el numero de solicitud, patente, registro, publicacién, declaratoria, o
folio y fecha de recepcion a que se refieran, salvo en el caso de solicitudes
iniciales de patente o registro;

VI.- Acompaiarse del comprobante de pago de la tarifa correspondiente;

VII.- Acompafiarse de la correspondiente traduccion al espafiol de los documentos
escritos en idioma distinto que se exhiban con la solicitud o promocion;

VIIl.- Acompafarse de los documentos que acrediten el caracter de los
causahabientes, la personalidad de los apoderados o representantes legales, y
IX.- Acompafarse de la legalizacion de los documentos provenientes del
extranjero, cuando proceda.

Las solicitudes y promociones deberan presentarse por separado para cada
asunto, salvo cuando se trate de: inscripcién de licencias o transmisiones en los
términos previstos en los articulos 62, 63, 137 y 143 de la Ley; inscripcion de
transmisiones de derechos en las que hayan habido transmisiones intermedias no
inscritas, y las relacionadas a un mismo asunto.

Cuando las solicitudes o promociones no cumplan con los requisitos establecidos

en las fracciones | a VI, VIl y IX anteriores, el Instituto requerira a los solicitantes
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para que dentro de un plazo de dos meses los subsanen. En caso de no cumplirse
con el requerimiento, las solicitudes o promociones serdn desechadas de plano.
En caso de que las solicitudes o promociones no cumplan con el requisito
establecido en la fraccion VII anterior, los solicitantes deberan, sin mediar
requerimiento del Instituto, presentar ante éste la traduccion correspondiente de
los documentos que se exhiban dentro de los dos meses siguientes a la fecha en
gue esas solicitudes o promociones se entreguen. En caso de que los solicitantes
no exhiban la traduccién dentro del plazo fijado, las solicitudes o promociones
seran desechadas de plano.

Las solicitudes y promociones remitidas por correo, servicios de mensajeria u
otros equivalentes se tendrdn por recibidas en la fecha en que le sean
efectivamente entregadas al Instituto.

Se podran presentar solicitudes o promociones por transmision telefénica
facsimilar, siempre que la solicitud o promocion y sus anexos originales,
acompafnados del comprobante del pago de la tarifa que en su caso proceda y del
acuse de recibo de la transmisién facsimilar, sean presentados en las oficinas del
propio Instituto al dia siguiente de haberse efectuado la transmision. En este caso,

bastara que la transmision facsimilar contenga la solicitud o promocion.
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