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RESUMEN

El Proyecto Hotel-Escuela de la Escuela Superior Politécnica del
Litoral estara localizado en un sector del Campus Pefias, cuya mision
sera prestar un servicio de calidad en todas las torres que lo

componen

El conjunto esta conformado por varias torres donde funcionaran un
Hotel, una Escuela de Hoteleria y Turismo, Apartamentos para

alquiler y un Centro de Congresos y Convenciones.

Es preciso que funcionen en esta area una Agencia de Viajes, un
- Departamento de Alimentos y Bebidas, un area para Apartamentos, el
servicio de Cambio de Moneda, un Centro de Convenciones, un
Centro de Servicios Ejecutivos, una Lavanderia, servicio de Parqueos

y Telefonia.

Para complementar el servicio que brindan todos estos negocios es
necesario que existan otros servicios de empresas de insumos y de

complemento, administradas por particulares, los mismos que



funcionaran dentro y fuera de las instalaciones fisicas de dicho

conjunto.
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INTRODUCCION

La presente tesis titulada "Los negocios alrededor de un Hotel-
Escuela” constituye una base para el estudio del proyecto planteado
por la Escuela Superior Politécnica del Litoral, puesto que pone de

manifiesto aspectos muy importantes de su estado inicial.

Este documento estd basado en una investigacion de caracter
personal, para cuya elaboracion se ha utilizado el método deductivo
de investigacion. De la misma forma, es de tipo conjunto debido a que
se han utilizado fuentes de informacién tanto bibliografica como de

campo.

El lector podra notar que se ha realizado una investigacion
descriptiva, lo cual da como resultado un breve analisis de los puntos

estudiados en cada capitulo.
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CAPITULO I

OBJETIVOS Y JUSTIFICACION

1.1 OBJETIVO PRINCIPAL

El objetivo principal de este estudio es definir e identificar los diferentes negocios
que se originan alrededor de un Hotel-Escuela, plantear la planeacion y organizacion
necesarias para el establecimiento de los negocios gestionados exclusivamente por el
conjunto, y que este estudio, enfocado a complementar el proyecto de la Escuela
Superior Politécnica del Litoral, sea considerado como un aporte al reciente

desarrollo turistico de la ciudad.

1.2 OBJETIVOS COMPLEMENTARIOS

DE LOS NEGOCIOS GESTIONADOS POR EL CONJUNTO

Determinar la mision de cada negocio y establecer los medios necesarios para

alcanzarla (fase de planeacion).
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* Definir las estructuras y jerarquias organizacionales de dichos negocios (fase de
organizacion).

DE LOS NEGOCIOS GESTIONADOS POR PARTICULARES

* Determinar y describir generalizadamente los negocios que sirven de
complemento y aquellos que proveen los insumos necesarios para el

funcionamiento del Hotel-Escuela.

1.3 JUSTIFICACION

Este proyecto de la Escuela Superior Politécnica del Litoral apunta a contribuir con la
cultura hotelera de la ciudad a través de la formacién de profesionales capacitados
para cumplir labores administrativas y operativas en empresas turisticas y de
alojamiento; por lo tanto, los negocios que se van a desarrollar en €] son importantes
en la medida que crean una fuente de pricticas para sus estudiantes, y plazas de

trabajo para los futuros graduados.

La presente tesis esta basada en la propuesta planteada por el equipo de estudio de la
Escuela Superior Politécnica del Litoral, la misma que ha sido complementada en

gran proporcion con nuestras sugerencias incluidas en las diferentes areas estudiadas.

Dado que el objetivo fundamental de un hotel es brindar alojamiento a sus huéspedes

y el de una escuela, ofrecer una educacion integral a sus alumnos; analizaremos
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principalmente los negocios que giran alrededor del Hotel-Escuela, ya que ésta es el
area apropiada donde podemos aportar con ideas basadas en nuestra formacion
profesional. Consideramos que el 4rea académica debe ser exclusivamente estudiada
por la institucion responsable de dicha actividad, en este caso, la Escuela Superior

Politécnica del Litoral.

En nuestro analisis trataremos las fases de planeacion y organizacion de cada negocio
gestionado por el Consejo Administrativo del Hotel-Escuela, puesto que éstas son
apropiadas al estado inicial del proyecto en estudio. Sin embargo, no incluimos las
fases de direccion y control debido a que ellas son de caracter dinamico y se realizan

basicamente sobre una empresa en funcionamiento.

La importancia de realizar la debida planeacion y organizacion de todos los negocios
alrededor del Hotel-Escuela radica principalmente en que estos negocios deberan ser
brindados con un servicio de calidad que satisfaga las necesidades de sus clientes, y
por el que éstos estaran dispuestos a pagar el precio demandado. Estos negocios
correctamente planeados y organizados seran la base de un servicio turistico acorde
con los parametros hoteleros internacionales, factor muy importante dado que en

nuestro medio por lo general no se respetan las normas que rigen la hoteleria a nivel

mundial.

Ademés hemos realizado un andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas, FODA, basado en las caracteristicas del servicio y su relacion con el
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entorno, con el fin de establecer las condiciones en que los negocios analizados
iniciaran su operacion.

Finalmente, los negocios no gestionados por el Hotel-Escuela seran estudiados de
manera general, ya que tienen orientaciones particulares muy diversas debido a que

su establecimiento y administracién estardn a cargo de terceras personas.
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CAPITULQ 11

WMACION GENERAL DEL HOTEL-ESCUELA

2.1 CONCEPTO

El Hotel-Escuela es un establecimiento de alojamiento que brinda a sus huéspedes
todos los servicios y comodidades de un hotel de primera convencional, que es
atendido y operado parcialmente por estudiantes quienes reciben una educacion

practica en sus instalaciones y tedrica en sus aulas, salas de estudio y laboratorios.

2.2 MISION Y OBJETIVOS

La mision del Hotel-Escuela es alojar huéspedes con un servicio de alta calidad y
formar a sus estudiantes con una educaciéon completa que les permita laborar

apropiadamente en el campo hotelero y turistico.
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Sus objetivos principales son:

Cumplir con los requerimientos internacionales hoteleros para brindar servicios
de alta calidad, utilizando ademas un control de calidad interno que pueda

mantener al Hotel en constante evolucion.

s Satisfacer eficaz y eficientemente todas las necesidades de los huéspedes y
clientes en general a través de los diferentes servicios prestados por el conjunto.
Para ello, entiéndase como eficacia, la total satisfaccion de la necesidad del
cliente y como eficiencia, el ahorro de gastos innecesarios de tiempo, energia vy

materiales de trabajo al prestar el servicio.

= Formar académicamente a los estudiantes bajo dos modalidades:

a) Mediante un pensum establecido, educar Licenciados en Hoteleria para que
desempefien funciones de responsabilidad en el Front Office, asi como en el
departamento de alimentos y bebidas, ama de llaves v otros. Asi mismo,
podran elaborar estudios de mercado, de costos y funcionamiento para
proyectos hoteleros de mediano alcance y asesoramiento en el montaje de
restaurantes, bares u otras empresas de alojamiento, sobre todo en los aspectos
de mercado, funcionalidad y prestacién de servicios. También se formard
Licenciados en Turismo capaces de desempefiar funciones de produccién,
comercializacion y financiamiento de programas turisticos, y de ocupar una

funcion de responsabilidad en las 4reas de personal, contabilidad, y relaciones
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humanas y publicas. Ademas podran elaborar estudios de desarrollo turistico,
y estaran capacitados para desempefiar cargos ejecutivos dentro de su éarea de
formacion académica.

b) Mediante el estudio de créditos para un érea especiﬁca seleccionada por el
estudiante, la misma que sera de su exclusivo interés. Un ejemplo de este tipo

de formacion sera la de un bartender.

= Someter a los estudiantes a la practica de las bases y técnicas tedricas (recibidas
en los primeros niveles de formacion), conjuntamente con el manejo de la presion

que implica la atencidn al cliente en una empresa de servicios.

23 OBJETIVOS COMPLEMENTARIOS DEL PROYECTO

Dado que este proyecto es una empresa que involucrara directa e indirectamente a

todos los sectores de produccion de la economia nacional, estaré orientada a:

® Actuar como un factor que aumente la productividad del sector turistico local, al

educar e incentivar personal capaz de formar empresas propias.
® Crear una cultura hotelera y turistica nacional.

Lograr que la planta hotelera local adopte y reconozca la importancia de laborar
bajo los estandares internacionales de empresas de alojamiento, para beneficio de

los pasajeros en forma general.
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= Atraer una mayor cantidad de extranjeros a la localidad gracias al mejoramiento

de la calidad del servicio.

= Proyectar la ciudad como uno de los mas importantes destinos turisticos para el
desarrollo de convenciones y congresos gracias a su excelente ubicacién
geografica.

= Complementar con el Hotel-Escuela, el Proyecto Malecon 2000 y el barrio Las

Pefias, revitalizando urbanistica, comercial y turisticamente este importante sector

histérico de la ciudad.

= Atraer estudiantes de otras zonas geogréaficas, es decir, en determinado momento,
convertirse en exportadora de profesionales y personal capacitado para laborar en

empresas turisticas.

2.4 LOCALIZACION DEL PROYECTQ

Este proyecto de la Escuela Superior Politécnica del Litoral se desarrollard en la
ciudad de Guayaquil-Ecuador, dentro del casco comercial, frente al nuevo Malecén

2000 y proximo al histérico barrio de Las Pefias.

Estara localizado en la calle Loja desde el Malecon Simén Bolivar hasta la calle

Rocafuerte, se asentard en el terreno donde actualmente se ubican la Piscina
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Municipal, la panaderia, el Aula Magna, la cancha de uso multiple de la ESPOL y la

Escuela Letras y Vida.

Cabe recalcar que esta area le daré al proyecto la mejor localizacién posible para un
establecimiento turistico en la ciudad, puesto que estara rodeada por el barrio Las
Pefias, el Malecon 2000, el centro de la ciudad y ademas, se encontrara a tan solo 12

minutos del aeropuerto.

2.5 CARACTERISTICAS FISICAS DEL PROYECTO

El proyecto Hotel- Escuela que ha sido planteado hasta la fecha, estara conformado

por cuatro bloques:

= Torres del Hotel

Torre de Apartamentos

Torre de la Escuela

Centro de Congresos y Convenciones

El conjunto, ademas de mantener una uniformidad con el entorno, tendra un disefio
muy moderno que tomara en cuenta los problemas propios de la zona como el trafico

de vehiculos e inundaciones.
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Sus instalaciones seran construidas con materiales de primera calidad y ofreceran
condiciones de alto confort y distincion. Los suelos, paredes y techos de todas las
dependencias a utilizar por los clientes estaran revestidos con materiales nobles y
pinturas que armonicen con su ambiente y su categoria. De la misma forma, el
mobiliario, tapiceria, lamparas y en general todos los elementos decorativos, asi como

la vajilla, cristaleria, cuberteria y lenceria serdn de buena calidad.

Tanto las dependencias de uso general para los clientes como las habitaciones estaran

climatizadas mediante un eficaz sistema de aire acondicionado.

2.5.1 DEL HOTEL

Este bloque consta de dos torres de 15 y 19 pisos, con un total de 155 habitaciones

que podran albergar un aproximado de 310 huéspedes.

En el primer piso alto estaran ubicadas la recepcion, las oficinas destinadas a la
administracion del Hotel, la cocina central con 400 m2, un restaurante con un area de

210 m2 y una cafeteria de 90 m2.

En el segundo piso funcionaran la piscina con su respectivo bar, una cafeteria de 100
m2 con una pequefia cocina que servird principalmente para completar la elaboracion
de los alimentos provistos por la cocina central y una sala para eventos de 510 m2. En

el tercer piso existird una gran sala de eventos y un area destinada a oficinas.



23

A partir del cuarto piso, el bloque del Hotel se subdivide en dos torres destinadas a
las habitaciones. Estas tltimas seran de 24, 32 y 36 m2 y, por su tamafio, seran

operadas como habitaciones simples, dobles y junior suites respectivamente.

Las habitaciones sencillas estaran dotadas de una sola cama individual Queen size.

Las habitaciones dobles son aquellas que permiten la acomodacion de dos huéspedes;
éstas habitaciones estaran dotadas de dos camas individuales twin o de una sola cama
matrimonial Queen size y un bafio. En caso de ser necesario se podria implementar

una cama adicional para alojar un maximo de tres huéspedes por habitacion.
Las junior suites seran el conjunto de una habitacion dotada de una cama tipo Queen
size, conectada con una sala de estar debidamente acondicionada, y su

correspondiente bafio. Tendran ademas facilidades como un minibar bien provisto.

Finalmente, en el quinto piso, estd programada la implementacién de un moderno

gimnasio.

2.5.2 DE LOS APARTAMENTOS

Al describir fisicamente esta torre, podemos precisar que en la planta baja del bloque
de los Apartamentos se ubicar4 una entrada en forma de arco que distribuye el trafico

a los distintos sectores de parqueo (de todo el conjunto en general).
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La primera planta alta de este bloque también estara destinada a un area de parqueo,

con vista hacia los jardines centrales.

En la segunda y tercera planta se localizaran salas de exhibiciones con separadores
modulares, que permitiran que éstos sean removidos segin las necesidades del

cliente.

En la cuarta planta alta empieza la distribucion espacial de los apartamentos dentro de
este bloque, los cuales seran rentados por periodos y habitados por parejas o familias

pequefias.

Los residentes de los 35 apartamentos tendran acceso a todas las instalaciones del
Hotel mediante el pago de su contrato de arrendamiento. También podran acceder a
otros servicios como el Centro de Servicios Ejecutivos, Lavanderia, Room Service,

etc.

Asi mismo, se podra utilizar los apartamentos libres en caso de que el Hotel se
encuentre completamente ocupado y tenga una sobreventa de habitaciones. Para ello,
se ofreceran dichos apartamentos considerandolos como junior suites y de la misma

forma se facturaran los servicios que les sean prestados.
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2.5.3 DE LA ESCUELA

Aunque se ha establecido que la torre donde funcionari la Escuela contara con aulas,
salas de estudio y varios laboratorios en forma de anfiteatro, distribuidos entre 7 a 9
pisos; no se ha concretado aiin una distribucién del espacio en este bloque desde

donde pueda realizarse una descripcion fisica del mismo.

2.5.4 DEL CENTRO DE CONVENCIONES

Este proyecto se dirigira a recibir huéspedes que viajen por negocios y congresos
puesto que contara con un Centro de Congresos y Convenciones, cuya capacidad para
2700 personas lo convertira no solo en el mas importante a nivel local, sino también

en un distribuidor de huéspedes hacia otros hoteles.

El primer y segundo piso altos de este bloque seran destinados areas de parqueo, con
los que (junto con las demas areas del conjunto) se dota al proyecto de un total de 400

parqueos.

En el tercer piso del Centro de Convenciones se ubicardn 10 salas modulares, cada
una con capacidad para 65 personas y un anfiteatro que podra albergar a 550
personas, ademas de una cafeteria que brinde servicio a los asistentes a las

conferencias.
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En el cuarto piso funcionard una Gran Sala con capacidad para 1500 personas, la
misma que contard con facilidades de traduccion simulténea y asientos apropiados,

inclusive, para la adaptacién de computadoras personales.

En la planta baja del bloque se ubicara el Centro Comercial de 440 m2 y una central

de taxis que dara servicio tanto al Centro de Convenciones como al Hotel.

2.6 ASPECTOS LEGALES

Para obtener su Certificado de Registro y su Licencia Anual de Funcionamiento como
hotel de primera categoria, provistos por la Corporacion Ecuatoriana de Turismo del

Ecuador, se cumpliré con los siguientes requisitos:
* Una copia de la escritura de constitucion de la compaiiia.
* Una copia del nombramiento del representante legal de dicha compafiia.

* Un certificado de la Direccion de Patentes y Marcas de no encontrarse registrada

anteriormente su razén social.

Justificacion de antecedentes personales y comerciales satisfactorios.
* Lista de precios.

* Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Patente municipal.

* Permiso sanitario.
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= Comprobantes de pago de registro y licencia.

En lo correspondiente a los aspectos legales que conciernen a la Escuela, sabemos
que por ser la Escuela Superior Politécnica del Litoral una universidad auténoma, de
acuerdo con la Ley de Universidades, ésta tiene la potestad de crear una carrera que

cubra con las necesidades del medio.

Para ello, la creacion de cada nueva carrera exige un proceso interno que incluye un
estudio de mercado y la presentacion del proyecto de creacion a la Comisién
Académica del Consejo Politécnico. Dicho documento contarda con la siguiente

informacion:

* Presentacion

* Mercado objetivo de la nueva carrera

* Proceso de admision

* Modalidad de estudio

* Titulo a obtener

* Los objetivos y proyecciones de la carrera

* Perfil profesional

* Diagrama de flujo de materias o curﬁéulum de estudios
* Los programas de las materias o créditos

" Financiamiento y planta docente de la carrera
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2.7 CLIENTES

Tomando los datos de la Corporacion Ecuatoriana de Turismo del afio 1997, los
visitantes que llegaron al Ecuador y salieron del pais via aérea residen principalmente
en Estados Unidos, Colombia, Venezuela, Peri, Francia, Espafia, Alemania, Reino
Unido e Italia; principalmente en las ciudades de Nueva York, Miami, Bogota, Cali,
Caracas, Lima, Paris, Barcelona, Madrid, Bremen, Hamburgo, Londres y Milan, entre
otras. Seccionando el porcentaje dependiendo del continente, tenemos que son
procedentes de América el 64,32%; de Europa el 32%; y de Asia, Africa y Oceania el

03,68%.

Por otro lado, segln las estadisticas oficiales, en nuestro pais los viajes por negocios
constituyen un 16,35% del total de visitas; sin embargo, para la planta hotelera los
huéspedes de negocios constituyen entre el 60 y 70% de su ocupacion total. Esta
contradiccion se debe a que las estadisticas oficiales responden a un sondeo a nivel
nacional exclusivo entre visitantes extranjeros, en cambio, las estadisticas de la planta

hotelera consideran a sus clientes tanto nacionales como extranjeros.

En lo que respecta a la escuela, los clientes, es decir los alumnos, seran todas aquellas
personas que deseen recibir una formacion profesional para obtener una Licenciatura

en Hoteleria o en Turismo; o quienes deseen capacitarse para cumplir una funcién
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especifica como meseros, hostess, guias, bartender, sommelier o camareras para lo

cual realizaran cursos de entrenamiento especial.

2.8 COMPETENCIA

Al iniciar el estudio de todo proyecto, es de suma importancia el considerar el medio
en el que éste se va a desarrollar. En el estudio inicial del proyecto Hotel-Escuela, las
empresas consideradas como su competencia directa son aquellos establecimientos
hoteleros de similar categoria localizados en Guayaquil con sus respectivas salas de
eventos y exposiciones, ademés de las universidades o institutos tecnolégicos que

actualmente forman profesionales en Hoteleria y Turismo.

Los hoteles que por sus caracteristicas, podrian competir con el Hotel-Escuela en la

actualidad son:

* Hilton Colon
* QOro Verde

*  Unipark

* Grand Hotel Guayaquil
* Continental

* Ramada
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Asi mismo, es muy importante considerar también los proyectos hoteleros que estan

siendo estudiados y presentados pero que no operan al momento, los cuales son:

= Sheraton Hotel
» Radisson Hotel

* Hampton Inn

Las universidades o institutos tecnolégicos que podrian ser considerados como

competencia para el proyecto son:

* Universidad Cristiana Latinoamericana:
Ingeniero en Turismo (5afios)
Licenciado en Turismo (4afios)
Tecnodlogo en Turismo (3afios)

Guia Turistico (2afios)

* Universidad Estatal de Guayaquil:
Licenciado en Turismo (5afios)

Guia Turistico (3afios)

* Tecnologico Espiritu Santo:
Tecnblogo en Turismo (3afios)

Técnico Superior en Turismo (2afios)
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» Instituto Superior Franklin Verduga:
Tecndlogo en Turismo (3afios)

Técnico Superior en Turismo (2afios)

» Jefferson College:

Administrador Turistico (2afios)

Actualmente éstas son todas las instituciones educativas que ofrecen un titulo en
Turismo pero consideramos que el Hotel-Escuela, dada su naturaleza y métodos de

ensefianza, no tendria verdadera competencia en el medio.

2.9 PROYECCIONES Y TENDENCIAS

Segun los datos obtenidos por medio de la Corporacién Ecuatoriana de Turismo en el
afio 1997, la llegada de visitantes extranjeros al Ecuador estuvo alrededor de 525.000,

evidenciandose un incremento del 6.32% en relacion al afio 1996.

Oficialmente, de los turistas que llegaron al pais, el 47.50% visité Guayaquil, es decir
que nuestra ciudad acogié a 249.375 extranjeros ese afio, de los cuales el 61.86%
utilizaron un establecimiento hotelero para alojarse, es decir 154.113 personas.
Sumado a ello debemos recalcar que el 51.55% de residentes en el Ecuador que hacen

turismo interno, visitan nuestra ciudad.
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Manteniendo el porcentaje de incremento anual de turistas podemos concluir que para
el afio 2003, fecha en que se calcula la probable inauguracion del proyecto Hotel-
Escuela, Guayaquil recibira un total de més de 744.000 visitantes de los cuales
460.685 utilizaran un establecimiento hotelero en lugar de las casas de amigos o

parientes.

Una parte muy significativa del proyecto Hotel-Escuela es la creacion del Centro de
Convenciones con capacidad para 2700 personas y ya que el conjunto tendra lugar
para alojar solamente 310 huéspedes, distribuira a sus clientes hacia los demés hoteles

de la ciudad.

Actualmente Guayaquil cuenta con 1792 plazas en hoteles de lujo y 2332 en hoteles

de primera que son las categorias mas requeridas por ese tipo de clientes.

Considerando la variacion estacional, la mayor afluencia de visitantes extranjeros se
ha registrado durante los meses de diciembre, enero, julio y agosto, comportamiento

que se ha mantenido en los Gltimos afios.

En lo que respecta al factor académico, existe la tendencia creciente por parte de los
Centros de Educacion Superior de crear nuevas carreras para formar profesionales en
Turismo y Hoteleria debido a la importancia que el sector turistico ha tomado en

nuestro pais. En la ciudad de Guayaquil estos Centros Educativos empezaron a
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desarrollar esta especialidad diez afios atrds, y el interés por prepararse esta muy
latente en las nuevas generaciones, razdn por la cual el Hotel-Escuela seré la mejor
opci6n al permitir a sus estudiantes practicar diariamente lo que estan estudiando y

ponerse en contacto directo con los clientes y los servicios que éstos demandan.
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CAPITULO I

NEGOCIOS GESTIONADOS POR EL CONJUNTO

Los negocios que van a ser tratados a continuacion son de vital importancia para el
conjunto puesto que, al ser éste el encargado de su gestion, es €l quien recibe el
beneficio econémico que generan y que conjuntamente con las utilidades por venta

de habitaciones, constituyen el ingreso principal del establecimiento.

Es importante recalcar que estos negocios no necesitan cumplir con requerimientos
legales individuales para poder operar, ya que éstos son considerados como servicios
propios de un hotel. Se exceptiian de esta condicion a la agencia de viajes y casinos o
discotecas (si se pensara instalarlos en un futuro), los cuales si deberan cumplir con

otras disposiciones especificas para poder operar dentro del conjunto.
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3.1 AGENCIA DE VIAJES

MISION

Operar servicios turisticos a nivel local, vender todos aquellos que se presten dentro o

fuera del pais, y dar asistencia e informacion relacionada con los mismos.

JUSTIFICACION

Consideramos que la importancia de la agencia de viajes dentro del proyecto radica
principalmente en que permitird a los alumnos de la Licenciatura en Turismo la
préactica de lo aprendido en clase, ademas de ser un negocio altamente rentable si se
mantiene un buen volumen de ventas, complementando el resto de servicios que el

conjunto ofrece.

SERVICIOS AL CLIENTE

Como agencia de viajes internacional ofrecera directamente al usuario los siguientes

Servicios:

Reservaciones de vuelos nacionales e internacionales
* Emision de boletos
* Planeacidn de itinerarios

* Reservaciones de cruceros
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= Reservaciones en establecimientos de alojamiento
= Reservaciones y renta de automodviles
= Venta de seguros de viaje

= Venta de otros tours en Ecuador.

Como operadora elaborara, organizard, venderda y operara paquetes turisticos
directamente al usuario, cuyas visitas incluyan los atractivos de la ciudad de

Guayaquil y sus alrededores, por ejemplo:

* Transfers aeropuerto - hotel - aeropuerto |
* Asistencias en el aeropuerto

* City tours

* Museo tours.

* Tours de compras dentro de la ciudad

* River tours

* Hacienda tours

* Jardin Botanico

* Cerro Blanco

* Manglares de Churute

* Fundacién Ecolégica Andrade
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» Peninsula de Santa Elena
* Playas

= Parque Nacional Machalilla

MEDIOS FiSICOS

AREA UTILIZADA

La agencia de viajes funcionar4 en uno de los locales de la Galeria Comercial, es

decir, estara ubicada en el bloque del Centro de Convenciones.

DISTRIBUCION ESPACIAL

El area aproximada del local es de 70 m2 con tres ambientes bien definidos: el
primero de recepcion y atencion al cliente con un counter en el que trabajaran el jefe
de counter y los dos agentes a su cargo. Seran necesarias ademas dos oficinas: una
para el gerente de agencia y otra un poco mas grande para que labore el personal de

operaciones.

EQUIPOS

* 3 computadoras

* 1impresora
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1 fax

4 teléfonos
* 1 méaquina sumadora

= 1 fotocopiadora

MOBILIARIO

1 sillon triple

= 12 sillas de asiento inyectado
* escritorios modulares

* estantes modulares

* 1 archivador

* 1 caja fuerte de hierro o acero (minimo de 182 kg)

MEDIOS HUMANOS

Por lo general, las agencias de viajes se inician vendiendo en pequefia escala y de
acuerdo al volumen de ventas y al crecimiento de la agencia, se va incorporando

personal y recursos.

Para empezar, la agencia de viajes contara con la siguiente némina de empleados de

planta:
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= un gerente de agencia

= un jefe de operaciones

» un jefe de counter

= un agente de operaciones y programacion
= un agente de counter internacional

* un agente de counter nacional

*  un mensajero

Es necesario ademas contar con otros empleados que trabajarian de modo free lance,

es decir, se les pagara por horas cuando se requiera de sus servicios:
= guias de turismo

* transportistas

OTROS - MEDIOS

La agencia de viajes contara ademés con un: SRCO), sea éste-Amadeus o Sabre que

son los mas utilizados en nuestro medio. El SRC permitira el acceso directo a los

(1) Sistema de reservas por computadora. En Ecuador existen varios sistemas para
reserva de servicios turisticos: Amadeus, Sabre, Gabriel y otros utilizados
internamente en las empresas privadas.
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sistemas de informacién y reserva de las diferentes compafiias de transporte aéreo,
alojamiento e incluso renta de automéviles. Un SRC permite revisar rapida y
automaticamente la disponibilidad de vuelos, tarifas aéreas y habitaciones alrededor
del mundo, permite la venta de espacios aéreos, habitaciones y renta de autos,
expedicion automatizada de boletos e incluso almacena los datos de los clientes

regulares en un "passenger profile".

Un boleto aéreo es valido si tiene el nombre y la ubicacion de la agencia de viajes, el
nimero de acreditacion de la IATA® y la fecha de expedicion, ademas del sello de la
linea aérea duefia del boleto. Esto se realiza por medio de placas de validacién y un
rastrillo de boletos que imprime la placa en el ticket automaticamente; la agencia
debe tener su propia placa de identificacion otorgada por la IATA y solicitar ademas
las placas de validacion de cada linea aérea las cuales seran solicitadas por separado a

cada compafiia una vez que se obtenga el permiso IATA.

ANALISIS DE PUESTOS

GERENTE DE AGENCIA

Este cargo sera ocupado por una persona graduada en Turismo (minimo licenciado)
con una experiencia no menor a dos afios en un puesto similar de nivel ejecutivo.

Debe poseer conocimientos y estar familiarizado con todas las actividades que realiza

(2) International Association of Travel Agencies: Asociacién Internacional de
Agencias de Viajes
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una agencia, dominar el inglés y poseer don de mando y habilidad para el manejo de

personal. Debe haber aprobado ademas el Curse de Procedimientos BspD,

Sus funciones son:

10.

Establecer horarios de trabajo y elaborar el manual de operacion de la agencia.
Pedir informes al jefe de operaciones y jefe de counter de la agencia.

Rendir periédicamente informes financieros y de gestion al Director General.
Hacer el pedido de suministros y bienes que requiera la agencia directamente
al Gerente de compras.

Hacer las veces de Relacionista Pablico y atender personalmente reclamos de
clientes si es necesario.

Mantener excelentes relaciones con aerolineas, empresas de transporte,
agencias de viaje y todo tipo de organizaciones y asociaciones de caracter
turistico.

Contactar clientes corporativos nacionales e internacionales y designar al
agente que se encargara de dichas cuentas.

Promover relaciones comerciales y acordar las comisiones con otras agencias
de viajes operadoras y mayoristas.

Establecer, en coordinacién con el Jefe de operaciones, los precios y
comisiones a cobrarse por los distintos tipos de servicio.

Aprobar la solicitud de documentos de viaje a BSP.

(1) Bank Settlement Plan. Sistema de prorrateo oficial de IATA de venta de boletos.

En Ecuador se realiza a través del Banco del Pacifico.
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Horario de trabajo:

Lunes a Viernes de 08h30 a 18h30

JEFE DE OPERACIONES

Ser4 una persona con experiencia de por lo menos un afio en el manejo de grupos y en
la operacién de paquetes turisticos, que posea un titulo profesional en Turismo,
minimo de tecndlogo, domine el inglés y capacidad para la docencia ya que sera parte

del personal docente de la universidad.

Sus funciones.son:

1. Abrir "files" de pasajeros o grupos a quienes se les vaya a brindar servicios con su
correspondiente hoja de control.

2. Calcular tarifas a cobrarse por servicio prestado, con un margen de utilidad del
20%.

3. Supervisar el trabajo del agente a su cargo, el reporte diario de ventas y las
facturas emitidas a clientes.

4. Facturar los valores a pagar a cada proveedor (hoteles, restaurantes, agencias,
guias y transportistas).

5. Hacer un reporte diario de novedades al Gerente de Agencia.

6. Controlar los reportes de los guias y transportistas.

7. Hacer la proyeccion de gastos e ingresos mensuales del departamento.

8. Tener buenas relaciones con otras agencias operadoras del medio.
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Contactar otras operadoras en caso de que un cliente solicite un tour fuera de la
ciudad.

Capacitar a los estudiantes a su cargo y brindar adiestramiento sobre las funciones
que éstos deban realizar.

Determinar los guias y transportistas que retinan las cualidades para laborar en la

agencia.

Horario de trabajo:

Lunes a viernes de 08h30 a 18h30

AGENTE DE PROGRAMACION Y OPERACIONES

Sera un estudiante del ultimo afio que haya aprobado Guianza Turistica y por lo

menos el 6° moédulo de inglés, con gran sentido de la responsabilidad.

Seran sus funciones:

1.

2.

Disefiar los circuitos de tours de pasajeros, con su correspondiente cotizacion.
Atender al cliente en caso de que éste requiera mayor informacion sobre los
servicios a proveerse.

Cerrar las ventas de paquetes turisticos bajo la supervision del Jefe de
Operaciones.

Recibir dinero por concepto de paquetes turisticos e ingresarlos a caja.
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5. Hacer facturas a clientes por el dinero recibido que especifique fecha, forma de
pago y detalle los servicios a proveerse, con copia firmada para archivo.

6. Hacer el reporte diario de ventas al Jefe de Operaciones

7. Elaborar las hojas de control de los paquetes turisticos vendidos.

8. Solicitar reservas de vuelos nacionales o internacionales a los agentes de counter
y su respectiva confirmacion, correspondientes a los clientes de operaciones.

9. Asignar guias y transportistas de acuerdo a la hoja de control de cada "file".

10. Emitir la orden de trabajo correspondiente a cada guia o transportista asignado.

Horario de trabajo:

Lunes a Viernes.de 09h00 a 17h30

JEFE DE COUNTER

Sera una persona con una experiencia de dos afios en un puesto similar en cualquier
aerolinea o agencia de viajes, o en su lugar haya aprobado el Curso de Formacion
IATA - FUAAV o cualquiera de los-cursos oficiales dictados por las distintas
lineas aéreas autorizadas por IATA. Debera dominar el inglés, aprobar el curso de
procedimientos BSP y conocer a la perfeccion el manejo del sistema de reservas que
posea la agencia.

Sus funciones seran:

(1) Federacion Universal de Asociaciones de Agencias de Viajes.
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1. Brindar capacitacion y orientacion en la practica a los agentes que dependen de €l.

2. Supervisar constantemente el trabajo de los dos agentes a su cargo.

3. Estar al dia con las tarifas aéreas vigentes y promociones de las lineas aéreas.

4. Atender personalmente el manejo de cuentas corporativos.

5. Supervisar la tramitacion y entrega por parte del mensajero de boletos y otros
documentos de viaje.

6. Revisar las facturas que envien las agencias mayoristas por servicios prestados y
enviarlas a Contraloria General para su respectiva cancelacion.

7. Revisar que coincidan los reportes diarios de venta con los reportes que se envien

a BSP.
8. Solicitar documentos de trafico y formas oficiales a BSP con la firma del Gerente

de Agencia.

Su horario de trabajo sera

Lunes a viernes: 08h30 a 18h30

AGENTE DE COUNTER INTERNACIONAL .

Seré un estudiante que haya aprobado Trafico Aéreo y por lo menos el 6° médulo de
inglés, ademas de conocer a la perfeccion el Sistema de Reservas por computadora

que utilice la agencia.
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Entre sus funciones estaran:

1.

Atender al publico que solicite pasajes internacionales y cualquier tipo de
reservacién o paquete turistico fuera del pais.

Contactar a agencias de viajes mayoristas para solicitar cualquier tipo de
reservacién o tour fuera del pais.

Hacer reservaciones de espacios aéreos directamente a las aerolineas a través del
sistema de reservaciones que utilice la agencia.

Expedir boletos internacionales.

. Hacer los reportes semanales de venta de boletos internacionales a BSP.

Hacer los reportes diarios de venta al Jefe de counter.

Recibir dinero por concepto de venta de pasajes aéreos internacionales y por
cualquier otro tipo de servicio de caricter internacional que se le brinde al cliente.
Confirmar reservaciones y vuelos de salida.

Entregar a los clientes su documentacion completa para viajar.

Horario de trabajo:

Lunes a viernes de 09h00 a 18h00

AGENTE DE COUNTER NACIONAL

Serd un estudiante que haya aprobado Trafico Aéreo y por lo menos el 6° médulo de

inglés. Debe conocer el producto que opera la agencia para dar informacion al

publico.
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Sus funciones seran:

1. Atender al pablico que solicite pasajes de tipo doméstico y paquetes turisticos
nacionales.

7. Hacer reservaciones directamente a las lineas aéreas nacionales, via teléfono o
fax.

3. Confirmar reservaciones de pasajeros y vuelos nacionales de salida.

4. Expedir boletos nacionales.

5. Hacer los reportes semanales de ventas a BSP.

6. Hacer reportes diarios de ventas al jefe de counter.

7. Recibir dinero por concepto de venta de pasajes nacionales e ingresarlo a caja.

Horario de trabajo: lunes a viernes de 9h00 a 18h00

MENSAJERO

El mensajero puede o no ser un estudiante de primer afic de la escuela de Turismo,
quien en sus ratos libres podria observar el manejo de la agencia. Debe ser una

persona muy responsable debido al tipo de documentos que va a manejar.

Sus funciones seran:
1. Tramitar documentos de viaje de los clientes de la agencia.
2. Entregar los documentos de viaje a los clientes asiduos o corporativos

directamente en su domicilio u oficina.
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3. Llevar los reportes semanales de ventas nacionales e internacionales a BSP.
4. Retirar las correspondientes facturas de pago BSP y llevar los cheques
correspondientes.

5. Realizar cualquier tipo de tramite fuera de la agencia que se le asigne.

Horario de trabajo:

Lunes a viernes de 9h00 a 14h00

GUIAS DE TURISMO

Los guias de la Agencia de Viajes seran principalmente personas con su respectivo
permiso expedido por CETUR(D, a los que se les pagara por trabajo realizado. Los

estudiantes previa seleccion, podran acompafiar a los guias para aprender sobre el

manejo de grupos y la operacion de tours dentro de la ciudad de Guayaquil.

TRANSPORTISTAS

Los transportistas seran seleccionados directamente por el Jefe de Operaciones, seran
contratados por trabajo a realizarse y contaran con su propio vehiculo, el mismo que

estarg en perfectas condiciones.

(1) Corporacién Ecuatoriana de Turismo
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Los transportistas se contrataran de acuerdo al nimero de pasajeros y a la capacidad

del vehiculo, para lo cual es importante que la agencia tenga un listado que

especifique el tipo de vehiculo y nimero de personas que puede transportar.

ASPECTOS LEGALES

Para que una agencia de viajes de estas caracteristicas pueda operar dentro del

conjunto del Hotel-Escuela, debera cumplir con ciertos requisitos legales para la

obtencion de su registro y licencia anual de funcionamiento otorgados por la

Corporacion Ecuatoriana de Turismo, los cuales son:

Para el Registro :

Presentacion del nombre de la Compafiia a la Superintendencia de Compaiiias y

su respectivo establecimiento.

Solicitar el registro de la empresa como agencia de viajes operadora e

internacional, dirigido a la Direccion Ejecutiva de CETUR.

Copia certificada de la escritura de constitucion de la Compaifiia debidamente

inscrita en el Registro Mercantil.
Copia del Registro Unico de Contribuyentes.

Se debera tener un equivalente a doscientos salarios minimos vitales como activo
real, el cual estard justificado mediante la declaracion de responsabilidad

efectuada por el representante legal de la Compaiiia.
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Copia certificada del nombramiento del representante legal debidamente inscrito

en el Registro Mercantil.

Curriculum Vitae de los ejecutivos y nomina del personal administrativo que
certifique que el representante legal de la Compafiia posee titulo académico a
nivel superior y/o experiencia continua de por lo menos seis afios a nivel

ejecutivo en actividades turisticas.

Se requiere que el local tenga una superficie minima de 30 mts2 y que cuente con
servicios basicos de luz, agua, teléfono y fax y una bateria de servicios higiénicos,

cuando menos.

Copia del contrato de arrendamiento.

Para la Licencia Anual de Funcionamiento, que tiene validez durante el afio que se la

otorga y los 60 primeros dias del siguiente, se debe presentar:

Una copia del Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en el

Registro Mercantil.

Una lista del personal de la agencia, respaldada con la copia de la planilla de pago

de aportes al IESS, correspondiente al mes inmediato anterior.

Una carta de responsabilidad suscrita por el Representante Legal con la indicacion
de que las circunstancias legales y comerciales de la compafiia no han variado y

los documentos pertinentes cuando estas circunstancias han tenido variacion.



» Demostrar ser depositarias y expendedoras de titulos de transportes aéreos y/o

internacionales.

Cumplidos estos requisitos, el Departamento correspondiente en CETUR emitir4 la
orden de pago, que corresponderd a la suma de la licencia anual de operadora mas la

de agencia internacional.

Para la expedicion y venta de boletos, la Agencia de Viajes solicitara ademas la
Licencia IATA, para lo cual enviard los documentos necesarios a la oficina de IATA
en Miami y sus respectivas copias a las oficinas IATA en Quito, éstos documentos

son:
* (Carta de presentacion a IATA, solicitando la aprobacion para la Licencia.
* Cuestionario IATA, previamente solicitado a Quito.

* Informe notariado de los Activos y Pasivos de la Empresa junto con un balance

general de los ultimos seis meses que incluya estado de pérdidas y ganancias.
* Informe de un Auditor externo o firma de auditores.
* Cuota de aprobacion de USD 635 en cheque internacional a favor de IATA.

* Copias de las Actas de Constitucion (escrituras) debidamente legalizadas y

notarizadas.

* Copia del permiso de CETUR actualizado.
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= Fotografias de la Agencia, de diferentes angulos: dos del exterior, dos del interior
y una de la caja fuerte.

= Una carta de intencion comprometiéndose formalmente a entregar una garantia
bancaria a favor de la IATA sucursal Ecuador, por tiempo indefinido,

incondicional, irrevocable y de cobro inmediato por la cantidad de USD 30,000.

POLITICAS GENERALES DE FUNCIONAMIENTO

1. La agencia de viajes atendera al publico de lunes a viernes de 09h00 a 18h00.

2. Los tours seran operados todos los dias de la semana.

3. El pago a los proveedores de servicios se realizara de manera puntual cada 15
dias.

4. Los guias y transportistas no firmaran contratos de trabajo.

5. No se contrataran servicios a proveedores que hayan demostrado
irresponsabilidad en el cumplimiento de los servicios.

6. La operacion de los tours sera realizada de manera puntual, cualquier retraso por
parte de guias o transportistas sera amonestado por el jefe de operaciones.

7. El valor del tour seré cancelado en su totalidad antes de la realizacion del mismo.
8. No se devolvera el 50% abonado por concepto de paquetes turisticos si el cliente
anula los servicios en un periodo de 48 horas previas a la operacion del mismo.

9. Todos los ingresos a caja seran reportados diariamente con documentos de

respaldo y la copia enviada a Contraloria General.
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10. Todos los documentos de trafico, las placas de wvalidacidon y formas
administrativas BSP seran guardadas en la caja fuerte bajo la responsabilidad del
jefe de counter.

11. La agencia de viajes recibiré el pago de servicios en efectivo (sucres o ddlares),
tarjetas de crédito o cheques de viajero.

12. No se recibiran cheques bajo ningun concepto.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

PROCEDIMIENTO DE VENTA DE BOLETOS AEREOS NACIONALES

1. El cliente solicita el servicio personalmente o via telefénica.

2. El agente counter nacional lo atiende, preguntandole el destino y la fecha del
viaje, le especifica ademas los horarios de vuelo.

3. Elcliente escoge el horario.

4. El agente de counter solicita la reservacién via telefénica directamente a la linea
aérea, y le confirma al cliente su hora de salida. Solicita al jefe de counter el
boleto nacional y lo expide, avisindole al cliente que pase a retirarlo.

5. El cliente cancela el valor del ticket aéreo.

6. El agente de counter ingresa el dinero a caja y le entrega al cliente el

correspondiente recibo, la copia del mismo es guardada para archivo.
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PROCEDIMIENTO DE VENTA DE SERVICIOS INTERNACIONALES

1. Elcliente solicita el servicio.
2. Es atendido por el agente de counter internacional quien solicita la siguiente
informacion del cliente para abrirle un passenger profile:
- Nombre completo
- Direccion
- Caracteristicas (habitos, salud, alimentacion, preferencias)
- Ciudad(es) de destino

- Fecha de viaje y tiempo de estancia

A continuacion el agente le elabora al pasajero el itinerario de viaje eligiendo la
tarifa mas baja y procurando el menor nimero de conexiones posibles con poco
tiempo de espera, este proceso se realiza por medio del Sistema de Reservaciones
que posea la agencia. El agente le informa al pasajero su itinerario de viaje y la
tarifa correspondiente. Si éste esta de acuerdo, procede a hacer la correspondiente
reservacion indicando al pasajero la linea aérea, el nimero de vuelo, horas de

salida, conexiones y requerimientos de inmigracion y sanidad del pais de destino.

3. El pasajero indica si necesita que le tramiten los documentos de viaje, reservacion

en hotel o renta de un automovil en la ciudad de destino.
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4. El agente de counter solicita la documentacion respectiva para la tramitacién y
hace las deméas reservaciones por medio del SRC o de una agencia de viajes
mayorista.

5. FEl cliente entrega su documentacion completa.

6. El agente solicita al jefe de counter la autorizacion para emitir el ticket aéreo.

7. Eljefe de counter da la respectiva autorizacién y envia al mensajero a tramitar los
documentos de viaje del cliente.

8. El pasajero cancela la cantidad correspondiente al ticket aéreo, tramitacién de
documentos y demas reservaciones en caso de que las haya solicitado.

9. El agente de counter recibe el dinero, le entrega el ticket aéreo y los respectivos
vouchers al cliente, junto con el recibo correspondiente.

10. El cliente firma la copia del recibo.
11. El agente ingresa el dinero a caja y registra la venta en el reporte

diario, guardando el recibo para archivo.
PROCEDIMIENTO DE VENTA DE PAQUETES TURISTICOS

1. El cliente solicita el servicio.

2. Es atendido por el jefe de counter o por el agente de counter nacional quienes
tendran a la mano un manual con todos los paquetes que ofrece la agencia, el
detalle de precios, lo que incluye cada uno y una breve descripdén del recorrido.

3. El cliente indica el servicio que requiere, el nimero de pasajeros que lo van a

tomar y la fecha.
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4. El agente de counter toma los datos del cliente y los pasa a operaciones.

5. El agente de programacidn arma el itinerario y cotiza el precio, la cotizacién debe
ser autorizada por el jefe de operaciones antes de ser mostrada al cliente. El
agente le indica al cliente que el servicio debe ser cancelado en un 50% y el saldo
justo antes de la operacion del tour.

6. El cliente indica si esté de acuerdo.

7. Si el cliente esta de acuerdo cancela el 50% del servicio y el agente de
programacién entrega un recibo en el que conste la fecha y los servicios a

proveérsele; cuya copia firmada por el cliente es guardada para archivo.

PROCEDIMIENTQ DE OPERACION DE TOURS

1. El agente de programacién realiza la hoja de control de acuerdo a los servicios
que el cliente ha solicitado, y la pasa al jefe de operaciones.

2. El jefe de operaciones abre una carpeta con el apellido del cliente, le asigna un
numero de tour e indica la fecha en que éste debe ser operado. Las carpetas seran
archivadas por fecha de operacion.

3. El agente de programacion se encarga de asignar guias y transportistas a cada tour
de acuerdo a la fecha de operacion del mismo, los guias y transportistas asignados
se especifican en la hoja de control de cada carpeta. A continuacién elabora las
correspondientes Ordenes de trabajo que son una constancia de los servicios

prestados por los mismos.



4. Si el tour no serd operado por la agencia, el jefe de operaciones es quien
contactard a la agencia operadora correspondiente a quien se le comprara el
paquete.

5. El jefe de operaciones estaré presente antes del inicio de cada tour si es que éste
no ha sido cancelado en su totalidad para recibir el valor correspondiente al saldo.

6. Una vez operado el tour el jefe de operaciones hara la facturacién del mismo
especificando el valor a pagar a los proveedores de servicios. Esta hoja de
facturacion tendré tres copias: una para el Gerente de Agencia, una para enviar a

Contraloria y una para archivar en operaciones.
PROCEDIMIENTO DE REPORTE Y PAGO A BSP

El dinero que ingrese a caja por concepto de venta de boletos nacionales e
internacionales debe ser reportado al BSP de IATA, cuyo receptor en Ecuador es el

Banco del Pacifico.

1. Los agentes de counter nacional e internacional hardn un reporte de ventas
semanal a manera de listado de boletos vendidos que incluiréa:
- Nuamero del ticket aéreo.
- Cédigo numérico de la compafiia aérea a la que pertenece el boleto.
- Moneda en que fue cancelado el boleto aéreo.
- Tarifa

- Forma de pago (contado o crédito).
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A este informe se le adjuntarén los cupones de auditor de cada boleto, los tickets
anulados y las formas administrativas BSP que correspondan. Los informes de
ventas nacionales ¢ internacionales seran realizados y enviados por separado de
acuerdo a las fechas establecidas en el calendarioc BSP.

El jefe de counter autoriza los reportes a BSP de acuerdo a las ventas que se han
realizado en la semana.

El mensajero lleva el reporte correspondiente al Banco del Pacifico y recoge la
factura a pagar por el reporte anterior, es decir, el que fue enviado una semana
antes. Lleva la factura a la agencia y la entrega al jefe de counter.

El jefe de counter revisa las facturas que generalmente son dos: una por las ventas
realizadas en sucresy y otra por las ventas realizadas en doblares y si no hay
novedades las envia inmediatamente a Contraloria para su respectiva cancelacion.
Finalmente Contraloria emite dos cheques: uno por cada factura a nombre del

Banco del Pacifico.

ANALISIS FODA

Este negocio tiene varios puntos a considerarse al momento de realizar un analisis

para la situacion inicial de operacion:

1.

Su fortaleza radica en que operara sus propios paquetes realizados dentro de la

ciudad y por lo tanto, tiene un mayor margen de ganancia que si la contratara con
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otra agencia. Ademds estd integrado horizontalmente lo cual agilita la funcién
administrativa

El hecho de la cercania de la mayor parte de los lugares turisticos de la ciudad
actuales v futuros constituye una oportunidad adecuada al momento del inicio de
su operacion. Ademés de este factor externo, es considerable también la gran
importancia de su ubicacién, puesto que se encuentra en medio de una unidad
turistica que le pone en ventaja sobre otras agencias, al disponer de mayor
cantidad de clientes. Por ultimo la diversidad del turismo nacional es otra
oportunidad importante.

. Se consideran puntos de debilidad el hecho de que la agencia no estari en
capacidad para operar paquetes turisticos fuera de la ciudad. Es un negocio nuevo

en el que la ESPOL no tiene experiencia.
. Por dltimo, las amenazas que atacarian fuertemente son la gran cantidad de

agencias de viajes que estan localizadas en el centro de la ciudad y cerca del

conjunto.
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3.2 ALIMENTOS Y BEBIDAS

MISION

La misién de este departamento es satisfacer la necesidad basica de alimentacion de
sus clientes, brindando un servicio rapido y eficaz cuyas caracteristicas dependan de

la orientacion de cada negocio que lo integre.

JUSTIFICACION

Aunque la produccidn de este departamento constituye entre el 30% y el 35% de las
ganancias totales de un hotel, su importancia radica en que servicio que brinda se ha
convertido en indispensable para medir la calidad de un establecimiento hotelero,

puesto que satisface las necesidades de sus clientes.

Sin embargo, el departamentc de Alimentos y Bebidas se establecera bésicamente
debido a la alta rentabilidad (30 - 35%) que su operacion representa para todo el
conjunto. Para su operacién se dividira de acuerdo a los distintos negocios que lo
conforman que seran: un bar y una cafeteria clasicos, un bar de piscina, una cafeteria
ejecutiva, la seccidn de eventos y catering, un restaurante de comida internacional con
especialidad en mariscos, un restaurante de comida nacional y €l room service, todos

ellos basados en la operacion de la cocina general.
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3.2.1COCINA CENTRAL

Debido a que la cocina central es el eje del negocio de Alimentos y Bebidas es
necesario hablar de ella, a pesar de que no genera ganancias ni brinda servicios
directamente al publico. Sin embargo es aqui donde seran preparados los diferentes
fondos de sopas y salsas, asi como el pan, los postres y ademas se limpiarén y se
dispondrén las porciones de los alimentos con los que trabajaran las cuatro cocinas de

terminacién de los demas restaurantes v cafeterias.

SERVICIOS

= Provee a las cocinas de terminacion de los insumos necesarios para que elaboren

sus platos.

= [Elabora los postres y panes a ser utilizados por las distintas areas de Alimentos y

Bebidas.
= Elabora los menus solicitados por Eventos y Catering.
= Almacena los alimentos y materia prima para la elaboracién de los platos.

= Limpia y porciona los alimentos.



MEDIOS FISICOS

AREA UTILIZADA

La cocina funcionard en un 4rea de 400 m2 que estaré dividida en secciones para
facilitar el flujo de alimentos y personas y reducir el tiempo de preparacién de los

platos.

DISTRIBUCION ESPACIAL

s}

En la parte posterior de la cocina estaran localizadas la bodega, las camaras de

refrigeracion y el sector designado para pasteleria y panaderia.

= En el costado dereche se localizarg el office de la vajilla asi como la lavadora de

platos y la de vasos y copas.

= Sobre el costado izquierdo estara el sector de comida fria con sus equipos, junto a

las maquinas peladoras y cortadoras.

® Y en la parte central se ubicard el sector de comida caliente con las parrillas,

freidoras, planchas, estufas, hornos, etc.

= Los fregaderos estaran ubicados entre el sector de cocina caliente y bodegas.
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Para su correcto funcionamiento una cocina debe estar provista de todo lo necesario
en el manejo y preparacion de los alimentos, la cocina central del Hotel-Escuela

tendra los siguientes elementos fisicos:

EQUIPOS

= Armario calienta platos

= Balanza

= Batidora industrial

= Cémara fria

= (Cémara para legumbres

= Campana extractora automatica
= Carros transportadores

= Cocina industrial de 8 hornillas
= Congelador

° Esterilizador de vajilla

©  Freidor

= Horno industrial

= Lavadora de platos

@ Licuadora industrial



= Marmitas

= Microondas

= Mbddulos transportadores
= Molino industrial

= Nevera

= Picadora de legumbres

= Peladora de papas

= Plancha para asar

= Planchas individuales

= Rebanadora

UTENSILIOS

= Abrelatas

= Bandejas

= Batidora manual

= Batidores

= Bogquillas para decorar
= Cafeteras

= Canastas para pan
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Cedazos

Coladeras

Cortadora
Cucharones
Cucharones sopercs
Cuchillo rebanador
Cuchillos

Espétula perforada
Espéatula triangular
Espétulas
Extractores de jugo
Jarras

Latas

Manga pastelera
Magquina de chantilly
Mesa caliente
Moldes para bocadillos
QOllas a presion

QOlias.de 10 litros
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= QOllas de 15 litros

= Qllas de 2 litros

= QOllas de 20 litros

= Qllas de 4 litros

= Qllas de 8 litros

= Peladora

= Pinzas

= Porcionador de helados
= Recipientes para mezclar
= Rodillos

= Sanduchera

= Sartenes

= Sartenes de tefién

= Tablas para picar

= Tostadora

= Trinches

MOBILIARIO

= Casilleros
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= Estantes

= Fregaderos

= Mesones

o Perchas

MEDIOS HUMANOS
= un Chef

= tres Cocineros de cocina caliente
= seis ayudantes de cocina caliente
= yn Cocinero de cocina fria

= dos ayudantes de cocina fria

@ yn Chef de reposteria

® un ayudante de reposteria

= un bodeguero

=  yn carnicero

= un ayudante de carniceria

= un Chef Steward

= diez stewards
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3.2.2 BARES

3.2.2.1 Bar El Mangle Azul

En este bar se expenderan bebidas alcohdlicas y no alcohélicas en un ambiente
tranquilo, donde tanto extranjeros como nacionales se sientan a gusto. Tendra

capacidad para 63 personas y su horario de atencidn sera de 12h00 a 02h00.

SERVICIOS AL CLIENTE

= Venta de bebidas alcoholicas y no alcohélicas en la barra ¢ mesa.

= Servicio de pasabocas en la barra o mesa.

MEDIQS FISICOS

AREA UTILIZADA

El 4rea donde funcionara el bar sera de 120 mt2. Por ser este un sitio
de encuentro y el lugar ideal para tomar un aperitivo estard ubicado en la primera

planta alta junto al lobby y la recepcién.



DISTRIBUCION ESPACIAL
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Dentro del area prevista para el bar, existird una barra con forma curva de 16.5 m de

longitud para dar cabida a 15 personas. Asi mismo existirdn 12 mesas redondas bajas

para 4 personas cada una con asientos comodos y anchos.

EQUIPOS
Licuadora 1
Maquina para cubos de hielo 1
M3quina para enfriar cristalerfa 1
Maquina para hielo frappé 1
Nevera 1
UTENSILIOS
Abrelatas 2
Ceniceros 30
“Charoles 15
Cocteleras 5
Coladores 2
Copa catavino 20
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Copa coctel (doble) 50
Copa coctel (sencilla) 50
Copa. para aperitivos y amargos 50
Copa para champagne 80
Copa para cognac 40
Copa para grop 10
Copa para Irish Coffee 20
Copa para licor 40
Copa para Pernod 10
Copa para vino blanco 80
Copa para vino tinto 80
Copas medidoras 5
Cucharillas 5
“Cuchillos 10
Descorchador 3
Destapador 3
Goteros 5
" Gusanillos 5
Hieleras con pinzas 15
Plato ovalado 80
Plato pequefio 80
Tablas de-madera 3
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Vaso cervecero 120
Vaso cubeta 80
Vaso de shoot 100
Vaso en las rocas 120
Vaso long drink 120
Vaso mediano 20
Vasos mezcladores 5

MOBILIARIO

= 12 mesas

= 50 sillas

15 bancos para la barra

MEDIOS HUMANOS

= dos bartenders
dos meseros

®  un cajero
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3.2.2.2 Bar El Trépico

Este bar ofrecera servicio exclusivamente al area de la piscina, evitando de esta
manera que los clientes tengan que utilizar otras instalaciones de alimentos y bebidas

en traje de bafio. Atender4 al ptiblico de 10h00 a 18h00.

SERVICIOS AL CLIENTE

= Servicio de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas en la barra, parasoles o

perezosas.

= Servicio de comida répida y pasabocas en la barra, parasoles o perezosas.

MEDIOS FISICOS

DISTRIBUCION ESPACIAL

Se ha considerado que el bar sea de forma redonda a manera de cabafia con una
capacidad para 10 personas en su barra, para lo cual tendra un diametro de 11m. De la
misma forma, existiran parasoles y perezosas alrededor de la piscina, donde los

clientes seran atendidos por los meseros.
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Estractor de jugos 1
Licuadoras 2
“Magquina para cubos de hielo 1
Maquina para enfriar cristaleria 1
Maquinas para hielo frappé 1
Nevera 1
UTENSILIOS
Abrelatas 2
Boles 10
Ceniceros 15
Charoles 10
Cocteleras 2
Coladores 4
Copa‘baién 25
Copa coctel (doble) 25
Copa coctel (sencilla) 25
Copa para Irish Coffee 25
Copas medidoras 2




Copas para aperitivos y amargos 25
 Copas para helado 25
Copas para licor 25
Cucharas cuchillos y tenedores para postre 50
Cucharas para helado 50
Cucharillas 2
Cuchillos 5
Cuchillos trincheres 50
Destapadores 3
“Goteros 5
Gusanillos 2
Hieleras con pinzas 10
Jarras de cristat 10
Platos medianos 50
Platos para postre 50
Platos trincheros 50
Porta sorbetes 2
Ralladores 3
Saleros y pimenteros 10
Tablas de madera 3
Tenedores trincheros 50
Vasos cerveceros 50
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Vasos cubeta 25
Vasos en las rocas 25
Vasos long drink 50
Vasos medianos 25
Vasos mezcladores 2

MOBILIARIO

* 5 mesas redondas
* 25iillas

* 10 perezosas

* parasoles

* 5 mesitas bajas

MEDIOS HUMANOS

* unbartender
® un mesero

* uncajero
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3.2.3 CAFETERIAS

3.2.3.1 Cafeteria La Torre

Esta cafeteria dara servicio de desayunos, almuerzos y meriendas ademas de comidas
rapidas y pasabocas; ideal para aquellos que deseen pasar un momento agradable en
un ambiente acogedor. Tendré capacidad para 50 personas y atenderé al publico las

24 horas del dia.

SERVICIOS AL CLIENTE

= Servicio de desayuno, almuerzos, cenas y comida rapida en la mesa y la barra.

@ Servicio de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas en la mesa y la barra.

MEDIOS FISICOS

AREA UTILIZADA

El espacio donde se localizara la cafeteria serd de 90 m2.



DISTRIBUCION ESPACIAL
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Se ubicara en primer plano una barra con capacidad para 7 personas, ademés de 3

mesas redondas con capacidad para 3 personas, 7 mesas redondas con capacidad para

4 personas y 1 una mesa redonda para 6 personas.

EQUIPOS

Batidera: 1
Cafétera 1
“Estractor de jugos 1
Licuadora 1
Maquina para cubos.de hielos 1
Nevera 1
UTENSILIOS

Azucarera 15
Cafetera 10
| Candelabros 26
Ceniceros 30
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Charoles 10
Consomera 50
Convoy. 10
Copa para agua 100
Copa para coctel 50.
Copa para Irish Coffee 15
Copa para vino blanco 50
Copa para vino tinto 50
Cremera 10
Cubre mantel 100
Cuchara para consomé 70
Cuchara para helado. 70
Cuchara para postre 70
‘Cuchara solida para servir 10
Cuchara sopera 70
Cucharita para café moka 70
Cucharita para café o té 70
Cuchillo para mantequilla 70
Cuchillo para postre 70
Cuchilio rebanador 5
Cuchillo trinchero 100
Espatula triangular para torta o pie- 10
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Espatulas 10
Floreros 26
Jarra para agua 10
Mantel 44
Molinillo de pimienta 26
Muleton 22
Pinzas multiusos 10
Plato base: 70
Plato medianc- 100
Plato ovalado 50
Plato para el pan 75
Plato para postre 100
‘Plato sopero 50
‘Plato trinchero 100
Plato y taza para café 100
Plato y taza para café expreso 100
Platoy taza para té 100
‘Porcionadores de helado 5
Saleros 26
Salseros 10
Servilletas 250
Tenedor de ensalada 70
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Tenedor para postre 70
Tenedor trinchero 100
Tetera 10
"Vaso cervecero 100
Vaso long drink 150
MOBILIARIO

@ 11 mesas redondas
= 45 sillas

= sillas para bebés

= 2 aparadores

= 1 carro de pasteleria

MEDIOS HUMANOS

2 una hostess
®  un cajerc

7 tres meseros
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3.2.3.2 Cafeteria El Muelle

Ubicada en el Centro de Servicios Ejecutivos, brindara servicio de desayunos y
ademas mantendrd una carta con platos sencillos y bebidas alcoholicas. Tendra

capacidad para 48 personas y su horario de atencion serd de 07h00 a 23h30.

SERVICIOS AL CLIENTE

= Servicio de desayunos y comida ligera en la mesa.

= Servicio de bebidas alcohélicas y no alcohoélicas en la mesa.

MEDIOS F{SICOS

AREA UTILIZADA

El 4rea que se ha previsto utilizar para brindar este servicio es de 100 m2.

DISTRIBUCION ESPACIAL

Se ubicaran ocho mesas cuadradas para cuatro personas y ocho mesas cuadradas para

dos personas, las mismas que van a estar distribuidas de forma alternada dejando en
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su mayoria las mesas de dos contra la pared. El ambiente estara muy bien iluminado y
la discrecion del mismo se creard mediante adornos combinados con vitrales, los

mismos que darén sobriedad al lugar.

EQUIPOS

Batidora : 1
Extractor de jugos 1
Licuadora 2
Ma4quina para cubos de hielo 1
Maquina para enfriar copas 1
Maquina para hielo frappé 1
‘Nevera 1
UTENSILIOS

Abrelatas. 1
Azucareras 10
‘Boles de varios tamafios 10
Canastilla para vinos 3
Ceniceros 32
Charoles- 5
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Coctelera 1
Copa coctelera 50
Copa medidora. 1
Copa para agua 80
Copa para aperitivos y amargos 40
Copa para cocteles 50
Copa para Irish Coffee 10
Copa para vino-blance- 40,
Copa para vino tinto 40
"Cubre mantel 100
Cucharita para café expreso 50
Cuchara para helado 50
Cuchara para postre 70
Cucharita para café 80
V Cuchillo para postre 70
Cuchillo trinchero 70
Descorchador 5
Destapador 3
Goteros 5
Hielera con pinzas 5
Jarras para agua 3
Manteles 40
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Vaso mezclador

Muleton 20
Plato base 60
L .

Plato. mediano 70
Ptato ovalado 70.
Plato para postre 70
Plato para taza de café 70
Plato para taza de café expreso 50
Plato trinchero 70
Saleros 10
Taza para café 70
Taza para café expreso 50
Tenedor de ensalada 70
Tenedor para postre 70
Tenedor trinchero 70
Vaso cervecero 50
Vaso cubeta 70
Vaso en las rocas 70
~Vaso long drink 100
1
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MOBILIARIO

= 16 mesas
= 50 sillas

= aparadores

MEDIOS HUMANGS

@ un Capitan
@ yun bartender
= cuatro meseros

®  uncajero

3.2.3 EVENTOS Y CATERING

Este departamento se encargard del montaje, decoracién y servicio de eventos,
recepciones y banquetes tanto dentro de las instalaciones del conjunto como fuera de

él.
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SERVICIOS AL CLIENTE

= Alquiler de salas y salones para eventos.
= Servicio de bocaditos.

= Servicio de tortas y dulces blancos.

= Servicio de buffet.

= Servicio de Coffee Break.

@  Servicio de desayuno.

= Servicio de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas.
= Servicio de fotografia y filmacién.

@ Servicio de decoracion y flores.

= Entretenimiento musical.

@ Plan de Bodas.

® Podio con parlante incorporado al momento de realizar una presentacién u

ofrecimiento.

® Plan de descuento en el alojamiento de invitados que vengan de fuera de la

ciudad.
= Servicio a domicilio de lo antes mencionado.

® Equipo para auxiliar para conferencias
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MEDIOS FISICOS

Aunque el servicio de eventos puede ser ofrecido en las distintas areas del conjunto
como el foyer del Auditorio, las salas de exhibicion, las salas de reuniones y mas; es
necesario mencionar que existira un salén de 510 m2 que servird para eventos
grandes y que podra ser decorado y arreglado segin la necesidad del cliente. Asi
mismo existiran diez pequefias salas, ademas de las del Centro de Servicio Ejecutivo,
con capacidad para 65 personas.

El nimero de equipos y utensilios requeridos para cada evento estara dado por el

numero de asistentes y la capacidad de las salas donde se desarrollara dicho evento.

EQUIPGS

= Samovares

® Vehiculos transportadores

MOBILIARIO
*  Mesas
= Sillas

Tableros



UTENSILIOS

= Abrelatas

®  Azucarera

= Bandejas

= Campanas

= Canastilla para vinos
= Candelabros

= Cenicero

= Champanera con/sin pedestal
= Coctelera

= Convoy

= Copa balén

= Copa catavino

® Copa medidora

® Copa para agua

® Copa para amargos

® Copa para aperitivos

“Copa para champagne
*Copa para coctel doble
*Copa para coctel sencillo
Copa para cognac
Copa para grop

Copa para Irish Coffee
*Copa para licor

*Copa para pousse café
*Copa para vino blanco
*Copa para vino tinto
*Cubremantel

*Cuchara cuchillo
*Tenedor para postre
*Cuchara para consomé
Cuchara para helado

Cuchara sopera
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Cuchara y tenedor para ensaladas
Cucharilla para café o té
Cucharita para café moka
Cucharoén sopero

Cuchillo para carne
Cuchillo para quesos
Cuchillo salsero

Cuchillo trinchero

Cuchillo y tenedor paratrinchar
Descorchador

Destapador

Floreros

Frontal

Fuentes

Hieleras y pinzas

Jarra para agua

Mostacero

Muletilla

Muleton
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Pala para huevos

Pala para pasteleria

Pala para pescado
Palillero

Plato base

Plato mediano

Plato ovalado

Plato para pan

Plato para postre

Plato para taza de café o té
Plato para taza de consomé
Plato para taza de tinto
Plato sopero

Plato trinchero

Rechaud

Saleros y pimenteros
Servilletas

Sopera

Taza para café o té



= Taza para consomeé

= Taza para desayuno

= Taza para moka

= Tenedor para pescado
= Tenedor trinchero

= Tiras de mantel

MEDIOS HUMANOS

®  un Maitre

= Capitanes

= Hostess

= Saloneros

®  Ayudantes
= Aprendices

= Bartender

Vaso cervecero
Vaso cubeta
Vaso en las rocas
Vaso long drink
Vaso mediano

Vaso mezclador
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3.2.4 RESTAURANTES

3.2.4.1 Restaurante El Astillero

Ofrecera platos de la Cocina Internacional y Especialidades en Mariscos, servidos en
un ambiente elegante con una atencion de alto nivel que pueda competir con otros
restaurantes de su género en nuestra ciudad. Tendra capacidad para 50 personas y

atendera al publico de 12h00 a 15h00 y de 19h00 a 01h00.

SERVICIOS AL CLIENTE

= Servicio de cenas cuyos platos estaran compuestos por mariscos y especialidades

internacionales, atendidos en la mesa.

® Servicio de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas atendidos en la mesa.

MEDIOS FiSICOS

AREA UTILIZADA

Se ha considerado apropiado utilizar un area de 110 m2
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DISTRIBUCION ESPACIAL

En la entrada habrd un mueble donde estara ubicado el Maitre y una pared o biombo
detras del cual estan ubicadas las mesas. Las mesas estaran distribuidas en forma
alternada, quedando las 6 mesas con capacidad para dos personas contra la pared, con
lo que se busca dar una mayor intimidad. Estas estaran separadas entre si por plantas

naturales.

También habré 8 mesas para 4 personas en la parte central, dos mesas para 4 personas
y una mesa para 6 personas con la vista a la ria. Asi mismo se jugaré en la decoracion

con las luces y candelabros para crear un ambiente més intimo y confortable.

UTENSILIOS

Azucarera 20
Canasta de vinos 5
Candelabros 30
Ceniceros 30
Consomera 50
Convoy 10
Copa licor 30
Copa para agua 100
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Copa para aperitivos 50
Copa para champagne 40
Copa para cocteles 50
Copa para cognac 20
Copa para vino blanco 80
Copa para vino tinto 80
Cubre mantel 135
Cuchara para consomé 50
Cuchara para postre 50
Cuchara sopera 50
Cucharita para café 70
Cuchillo mantequillero 70
Cuchillo para postre 50
Cuchillo trinchero 100
Enfriador de botella 1
Floreros 30
Jarra para servir agua 10
Manteles 45
Molinillo de pimienta 30
Muletén 30
Pala para pescado 50
Plato base 70




Plato ovalado 50
Plato para pan 85
Plato para postre 80
Plato sopero 50
Plato trinchero 100
Plato v taza para café expreso 50
Saleros 30
Salseros 10
Servilletas 150
Tenedor de ensalada 50
Tenedor para pescado 50
Tenedor para postre 50
Tenedor trinchero - 100
Vaso long drink 100
MOBILIARIO

= 15 mesas

@ S5sillas

® 1 carro caliente

f 1 carro de pasteleria

= carros de flambeado
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= rechaud
= gparadores

= gueridones

MEDIOS HUMANOS

= un Maitre

= un Sommelier
®  un cajero

= tres meseros

= tres ayudantes

® dos aprendices

3.2.4.2 Restaurante La Ria

Ofrecer4 a sus clientes lo mejor de la Cocina Ecuatoriana servida en ambiente tipico
tropical y tendra capacidad para cien personas. Su horario de atencion serd de 12h00 a

00h00.
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SERVICIOS AL CLIENTE

e Servicio de almuerzos y cenas nacionales, ademas de las recomendaciones del

Chef'y comida rapida, atendidos en la mesa.

= Servicio de bebidas no alcohdlicas a excepcion de cerveza y vinos, atendidos en la

mesa.

MEDIOS FISICOS

AREA UTILIZADA

El érea estimada para brindar este servicio serd de 210 m2.

DISTRIBUCION ESPACIAL

Habré cuatro mesas para seis personas, quince mesas para cuatro personas y ocho
mesas para dos personas, las cuales seran dispuestas alternadamente, todo combinado
con una decoracién muy tropical ya que se ubicaran plantas naturales entre las mesas

para darles un ambiente mas privado y acogedor.
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UTENSILIOS

Azucarera 15
Bandejas 10
Carro de pasteleria 1
»Cenicero 50
Convoy 10
Copa para agua 150
Cubre mantel 300
Cuchara consome 50
Cuchara para café 100
Cuchara para helado 50
Cuchara para postre 100
Cuchara sopera 50
Cuchillo carne 50
Cuchillo mantequilla 150
Cuchillo para postre- 100
‘Cuchillo trinchero 150
rGueridon 5
Manteles 80
Muleton. 30
Palillero 10
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2 27 mesas

Pimentero 30
Plato base 150
Plato mediano 100
Plato ovalado 50
Plato para consome 50
Plato para pan 100
Plato para postre 150
Plato-para tinto 50
Plato sopero 100
Plato trinchero 150
Salero 30
Taza para consome 50
Taza para tinto 50
Tenedor para pescado 50
Tenedor para postre 100
Tenedor trinchero 150
Vaso cervecero- 100
Vaso largo 150
MOBILIARIO
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= 105 sillas
= 9 sillas para nifios

= 5 aparadores

MEDIOS HUMANOS

= dos Capitanes de Meseros
®  un cajero
" CINCO Meseros

@ cinco ayudantes

3.2.5 ROOM SERVICE

El servicio a la habitacién funcionaré las 24 horas del dia y trabajard conjuntamente

con la Cafeteria La Torre.

SERVICIOS AL CLIENTE

@ Servicio de desayunos, almuerzos, cenas y comida rapida a la habitacion.

® Servicio de bebidas alcohodlicas y no alcohélicas a la habitacion.
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MEDIOS FISICOS

Debido a que no es necesario un espacio fisico muy amplio, el drea de Room Service
estara ubicada dentro de la cocina de la Cafeteria La Torre y el equipo que se utilizara
sera el mismo de esta ultima. En caso de necesitarse algo extra serd requerido
directamente a la Cocina Central. Sin embargo necesita de los siguientes utensilios

especiales:

= 10 carritos
®  campanas

= bandejas

MEDIOS HUMANOS

@ un Capitan de Room Service
cuatro meseros para el desayuno.
®  dos meseros para el almuerzo.

{res meseros para la cena
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ANALISIS DE PUESTOS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

A continuacién seran descritos todos los puestos de las personas que laboraran en el
departamento de Alimentos y Bebidas en general, para que puedan ser analizados en
conjunto ya que en todas las areas se necesitan empleados de las mismas

caracteristicas.

GERENTE DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

Debe ser una persona con disponibilidad a tiempo completo y experiencia en el
manejo del Departamento de Alimentos y Bebidas, capacidad de liderazgo y aptitudes
para trabajar bajo presion. Ademas debe ser trilingiie, tener capacidad docente y
disposicion para trasmitir conocimientos ya que ejercera como profesor de éarea

practica.

Entre sus funciones estaran:

1. Ser el responsable ante el Gerente del Hotel del correcto funcionamiento del
Departamento de Alimentos y Bebidas.

2. Supervisar el trabajo de qu<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>