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RESUMEN

El presente proyecto ha sido elaborado para la creacién de una agencia de viajes de
Ecoturismo vivencial y Trekking, que operara en Lima y ofrecerd servicios en la provincia de
Ancash, el nombre comercial es de Ecotur Eliss, S.A. Se ha tomado como ubicacion
estratégica de la agencia el distrito de Miraflores, considerando la gran afluencia de turistas
internos y receptivos que hay en la zona. Con esta agencia de viajes pretendemos cambiar la
tendencia en la atencion al consumidor final, es una agencia innovadora con atencién
omnicanal, donde el cliente podra informarse de las rutas, paquetes, costos, realizar sus
reservas y compras desde solo tocar las pantallas podra sentir la experiencia que se le ofrece

en los paquetes ofrecidos que se tiene en la lista, gracias al apoyo de tecnologia de punta.

Considerando que el comportamiento del consumidor actual es mas dinamico, son
cada vez mas exigentes, son arriesgados y van en busca de aventura, solicitan mayor
personalizacion, rapidez en la atencién del servicio, tienen la tendencia por el cuidado de la
naturaleza, recurren con mayor frecuencia a la tecnologia para informarse de las experiencias

de otras personas en el internet.

El Peru esta siendo visto con mayor importancia a nivel mundial, estd siendo
reconocido a nivel gastronémico, cultural, histérico y como destino turistico de bandera para
los diferentes segmentos de turistas, a ello se suma el apoyo del estado que esta apostando
en mejoras, buscando incrementar el potencial que tenemos como pais dentro del sector.
Muestra de ello es el tltimo galardén recibido en la edicion 2017 de la feria turistica Shanghai

World Travel Fair como “Mejor destino turistico de las Américas”.

Considerando todo ello vemos que la ejecucién es viable, en nuestro analisis
financiero podemos ver que la inversion que se va realizar al inicio del proyecto es recuperable
al tercer afio de operacién de nuestra empresa y con un crecimiento del dos por ciento por
afo, haciéndolo sostenible en el tiempo. Para el lado de nuestro consumidor final esperamos
que a través de su valoracion de nuestros servicios permita generar una cadena de

referencias positivas a futuros cliente.
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ABSTRACT

This Project has been developed to create an ecotourism and trekking travel agency
which will provide services in the province of Ancash, Peru. Its main location will be Miraflores
district in the province of Lima, because of its great influx of tourists.

The main goal of the agency is to change the customer experience by providing an
omni-channel attention to its customers. This means that the customer can get the most up-
to-date information on how to get the best value of the itinerary, make reservations, purchase
travel packages, etc. This technology will allow to process multiple transactions in real time
using sales technology that has been advertised as a primary tool for enhancing customer

relationship management and thus improving overall customer satisfaction.

Nowadays customer behavior is more dynamic and demanding and is willing to take
arisk and get a great sense of adventure by enjoying and traveling to natural areas which will
help them to foster a greater appreciation of our natural habitats. Therefore, the Internet plays
an important role and acts as the bridge to provide information about other travelers’
experiences in order to improve customer service and relationship an at the same time procure

an opportunity to enhance customer service.

Nowadays Peru is gaining more importance in the tourist field around the world with
recognitions for its gastronomy, cultural heritage and its great effort to become one of the best
tourism and culinary destinations in the world. On the other side, the government is exploring
different ways to implement major infrastructure projects and position Peru as one of the best
tourist destinations around the world. A clear example is the honor awarded in the Shanghai

World Travel Fair as “The best tourist destination of Americas” in 2017.

In the end, we need to consider the financial analyst made, therefore we see this
project as viable due to the fact that our projections show that in the third year of operations;
all the investment made can be redeem with an two percent annual growth per year. On the
other side, customer service is expected to develop trust and equality which will let us generate

great references as a travel company for future customers.
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CAPITULO 1.MARCO TEORICO

1.1. Entorno y condiciones generales

En este primer capitulo repasaremos el entorno mundial, nacional y local que tenemos
en la actualidad brevemente. Este andlisis nos ayudara en el desarrollo del proyecto de
inversion para la creacion de una empresa de turismo de aventura y ecoturismo vivencial
reforzado por la coyuntura de nuestro pais que brinda las facilidades para el desarrollo de

esta clase de proyectos.

1.1.1. Entorno Mundial

De acuerdo al informe del banco mundial en enero 2017 respecto a la economia
mundial, indica que se espera un crecimiento del 2.7%, este es un crecimiento moderado
debido a diversas variables, siendo una de ellas la politica de proteccionismo de los Estados
Unidos, alza de tasas del Fed., la débil inversion en los mercados emergentes, los precios
bajos del petrdleo para los exportadores, menor inversidn extranjera directa en los paises
para los importadores de productos béasicos, la carga de la deuda privada, riesgo politico, la
desaceleracion de la economia de China y los cambios climéticos de fuerte impacto. Todo
ello incurre en la economia de los paises a nivel mundial.

Segun Jim Yong Kim, presidente del Grupo Banco Mundial, resalta que debido a que
la economia mundial no crecera lo esperado o con la fuerza que esperaba, propone que se
aprovechen los recursos naturales y el turismo de cada region: “Este es el momento de
aprovechar ese impulso e incrementar las inversiones en infraestructura y en las personas.
Se trata de un paso esencial para acelerar el crecimiento sostenido e incluso necesario para
poner fin a la pobreza extrema”.

Con ello podemos concluir que para el crecimiento de un pais es muy importante la
inversién en el sector turismo, una adecuada infraestructura y cuidado en la preservaciéon de
los recursos naturales y la capacitacién de las personas encargadas de fomentar el desarrollo

en este sector.

1 perspectivas Econémicas Mundiales http://www.bancomundial.org/es/publication/global-economic-
prospects
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Tabla N° 01. PBI Mundial

(Var.% real anual)

MMM 2017-2019 MMMR 2017-2019

2010-2014 2015 2016 2017 2018 2019 2016 2017 2018 2019
Mundo 4,0 31 30 32 34 35 30 30 32 34
Economias Avanzadas 1,8 19 19 20 20 21 15 16 16 18
Estados Unidos 21 24 25 25 24 23 17 20 21 22
Zona Euro 0,7 16 15 15 15 14 14 13 12 1.2
Japon 1,5 05 00 06 05 05 00 06 05 05
Economias Emergentes y
en Desarrollo 5,7 40 39 43 48 49 40 44 49 49
China 8,6 69 60 55 50 50 65 57 52 50
India 73 73 74 75 76 17 74 15 16 717

América Latina y el Caribe 3r 01 -07 04 13 19 -08 04 17 21
PBI Socios Comerciales " 3,2 18 14 18 20 21 11 16 20 21
PBI Socios Comerciales ? 43 31 28 28 28 29 26 27 28 29

Fuente: Informe de BCRP 2016 (Peru, Reporte de Inflacién 2016, 2017)

Se puede ver que las economias que tuvieron mayor variacién porcentual son las
economias de China y la de la India, esta Ultima esta creciendo con mayor rapidez y muestra
un mercado muy interesante si deseamos exportar a estos paises, considerando que segun
una publicacion de Forbes de mediados del 2016, vemos tambien que no son ajenos al
turismo en general buscando en su mayoria paises Latinoamericanos dejando de lado su
cultura conservadora.

A nivel de América Latina y el Caribe, se espera un crecimiento positivo del 1.2%,
considerando dentro de ellos un crecimiento del 0.5% en Brasil, el cual es un poco reducido
debido a los escandalos de corrupcién que aquejan en el pais y a otros a nivel de
Latinoamérica; se espera también una disminucién moderada de inversién extrajera en
México de parte de Estados Unidos con el nuevo gobierno de Donald Trump quien busca una
economia proteccionista; mejoras politicas en Argentina con el gobierno de Macri quien busca
fomentar la inversidn; por el lado negativo, Venezuela va seguir padeciendo de las politicas
desequilibradas y autoritarias de Maduro; y por el lado del Caribe, se espera un crecimiento

estable en un 3.1%.

2 http:/www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2016/setiembre/reporte-de-inflacion-
setiembre-2016.pdf
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Tabla N° 02. Proyecciones de crecimiento en América Latina y el Caribe

Ultimas proyecciones de crecimiento

Las proyecciones para América Latina y el Caribe se han revisado
a la baja.

(Crecimiento del PIB real, porcentaje)

2015 2016 2017 2018

América Latina y el Caribe 01 -07 1.2 21
Arnérica del Sur -13 -23 08 18
Excluidas las economias en contraccion’ 29 24 29 33
Ameérica Central 472 38 41 472
£l Caribe 39 37 39 40
América Latina
Argentina 25 -24 2.2 2.8
Brasil -3.8 35 0.2 15
Chile 23 16 21 27
Colombia 3.1 19 2.6 3.5
México 26 2.2 17 20
Pera 3.3 4,0 4.3 3.5
Venezuela -6.2 -120 -60 -30

Fuerites: FMI, base de datos de Perspectivas de (o econoemia mundial {informe
WEQ); y calculos del personal técnico del FML

Nota: Los agregados regionales se ponderan en funcién del PIB ajustado por la
PPA.

* Las economias sudamericanas en contraccibn son Argenting, Brasil, Ecuador,
Suriname y Venezuela.

Fuente: Informe Base de datos de Perspectivas de la Economia Mundial
De acuerdo al grafico se puede ver que Peru tiene proyecciones de mayor crecimiento
a nivel de América Latina y el Caribe, propiciando de esta manera el desarrollo del plan de

negocio que se desea implementar.

El sector turismo a nivel mundial ha estado presente desde que comenzd la historia
de la humanidad, de alli en adelante se ha dado grandes cambios y se ha visto evolucionar
el turismo de una manera rapida y sostenible, debido a que cada region cuenta con atractivos

naturales como también arquitectonicos que evidencian el paso de las mdltiples culturas.

3 Informe de FMI base de datos de perspectivas de la economia mundial 2016.
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Figura N° O1.
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La linea de tiempo muestra que el turismo existié desde la época primitiva, donde se
viajaba en blUsqueda de nuevos parajes para establecerse, buscando también alimentos y
casando animales, luego paso por la edad media donde se realiza el turismo buscando
hospedajes para las personas que viajaban en blsqueda de nuevas ciudades para vivir, en
el afio 776 se crean las primeras olimpiadas, es alli donde se genera el turismo con mayor
fuerza. Thomas Cook realiza el primer viaje formal como turismo en el afio 1841.
En 1850 se crea la primera agencia de viajes por Henry Wells y William Fargo, en
1898 se inaugura el hotel Ritz uno de los méas importantes y lujosos de la época. A finales del
siglo XVI las grandes familias enviaban a sus hijos a Italia para estudios entre 3 a 5 afios, con
ello el turismo se incrementa.
De 1950 a 1973 el turismo se hace boom, es en esa época donde los paises toman
con mas importancia en sus politicas de gobierno. En los 80’s el porcentaje de ingresos crece
y por ende se comienza a tomar en cuenta para el ingreso del PBI en la mayoria de los paises
a nivel mundial, inclusive algunos paises comienzan a dedicarse de lleno al turismo.
En la actualidad el turismo es mas dindmico con la globalizacién, las redes sociales
han hecho que tomen mayor impulso y se ha convertido en un ingreso muy importante para
los paises, se indica que el contactar al lugar elegido y tener informacién de los lugares a

donde viajar es mas facil ya que todo se encuentra en el internet.

(P hilip Kotler, John T BOwen,James C. Makens, Jesus Garcia de Madariaga, J
avie Flores Zamora, 2011), Refieren...” El ecoturismo es una de las actividades turisticas
con mayor crecimiento del sector y representa muy bien el concepto de turismo
sostenible. De hecho, la sostenibilidad ocurre cuando el gobierno y las empresas

cooperan al planificar y endurecer politicas de conservacion”.

(Eulogio Bordas, 2009), Manifiesta...” Hoy tenemos una buena oportunidad para
cambiar el modelo del desarrollo turistico. Ninglin modelo comercial puede soportar mas
de 50 afios de uso y por lo tanto ha llegado el momento para cambiar y experimentar,

para asegurar un futuro mejor para todos”.5

Las Mega tendencias de un mundo globalizado nos dan una guia de enfoque
fundamental, que nos permite intensificar nuestro estudio para el desarrollo de la
propuesta en el desarrollo de un nuevo programa de Turismo a desarrollar de acuerdo a

nuestra propuesta de estudio, que va a permitir al rubro turistico, brindar una experiencia

4 (P hilip Kotler, John T BOwen,James C. Makens, Jesus Garcia de Madariaga, J avie Flores Zamora,
2011)Trout J
5 Eulogio Bordas, 2009
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diferente y muy sustancial a los turistas que buscan un lugar cada vez mas en contacto

con la naturaleza y las bondades de la localidad.

(ENTR/06/054, Resumen Ejecutivo 2009) “Las “mega tendencias” y los retos
futuros Los andlisis realizados en este estudio han identificado varios retos claros para el
futuro de la industria turistica de la UE, que sera necesario abordar si el sector quiere
alcanzar el alto nivel de ambicion que se ha fijado. Estos retos provienen, por un lado, de
la actual estructura de la industria turistica y del marco en el que opera y, por otro lado,

de los cambios previstos en la sociedad que afectan a la demanda turistica: las llamadas

“mega tendencias”.®

6 ENTR/06/054, Resumen Ejecutivo 2009
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Figura N° 02.  Turismo en el mundo

El turismo en el mundo , . .
2 : Evolucion del numero de turistas
Reparticion de turistas por continente (en millones) en millones
y evolucion respecto a 2014 (en %)
1.184
Europa
Norteamérica e/l
Asia R
+5% 891
+4,4%
Medio Oriente +4,6%
Africa +3,1%
América Latina -3,3%
+7% g
Oceania
+7,6%
200809 10 11 12 13 14 1S

Fuente: Informe del 2016 Organizacion

El turismo a nivel mundial se ha convertido en uno de los sectores econémicos con
mayor crecimiento a nivel mundial, dando un gran giro en su evolucién, expansién y
diversificacion. De igual manera la globalizacion, el uso de la tecnologia también ha aportado
para el desarrollo de esta actividad.

De acuerdo al informe de la Organizaciébn Mundial del Turismo (OMT) en 1950 el
turismo se consideraba simbdlico de tan solo 25 millones de turistas. En el afio 2000 creci6
de forma vertiginosa, elevandose a 678 millones de turistas, en el afio 2010 se registraron a
nivel global a mas de 950 millones de turistas. Se espera que para el 2030 la cifra pase los
1,800 millones de turistas a nivel mundial. *

Para el cierre del 2016 se recibieron en todos los destinos turisticos 348 millones. De este
modo, 2016 se convierte en el séptimo afio consecutivo de crecimiento superior a la media,
segun informa de la OMT.

Hoy en dia se ven nuevos flujos de turismo desde turismo de salud, gastronémicos, negocios,

de diversion, espacial, cultural, religioso y turismo LGTB, de lujo, compras, masivo.

7 UNWTO Tourism Highlights. 2015 Edition”, queresumelas principales estadisticas sobre turismo
mundial, elaboradas por la Organizacion Mundial del Turismo, una agencia de Naciones Unidas.
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Figura N° 03.  Tipos de Turismo

Los furistas extranjeros visitan nuestro pais principalmente por vacaciones o recreacion
(62%) y por negocios (15%).

Salud/ —

b

Asistira médico
seminarios/ 4%
conferencias

La proporcién de turismo de
negocios se incrementé de 13%
a 15% en un ano.

Turistas ‘

extranjeros Vacaciones

62%

Base: Total Turistas Extranjeros

Fuente: Informe de Prom Pert 2015

A nivel mundial el turismo es muy sensible con temas que pueden poner en riesgo el

crecimiento de la industria y los flujos del turismo, tales como:

e Crisis econémica que afecte a nivel mundial, la Eurozona saliendo a pasos lentos de

su crisis, Grecia aun pendiente de mejoras politicas.

e Dudas sobre el crecimiento de algunos de los paises como Espafia, México, Brasil

e Politicas econdmicas y politicas de estado EEUU

e Volatilidad de los precios del petréleo

e Proteccionismo al extremo como politicas de algunos paises.

e Crisis geopoliticas

e Terrorismo mundial

De acuerdo al tltimo Barémetro del OMT en el 2016 se sum6 un total de 1,235 millones

de llegadas de turistas internacionales a nivel mundial. Esto muestra que nuestro continente

es una region muy atractiva para el turismo mundial. El continente americano recibié 200.9

millones de visitantes, entre ellos, América del Norte 132.2 millones, Centroamérica 36

millones y Sudamérica 32.7 millones de visitantes®.

8 Informe de Prom Per(i 2015
9 Barémetro del OMT en el 2016 a nivel Mundial y estadistico

Calderon Vidal, Elisabeth Norca

Péag.
21



PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA Y ECOTURISMO VIVENCIAL

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Tabla N° 03. Ranking de paises con mayor recepcién de turistas, mundo.

Ranking a nivel mundial
D }

0 p- s one 014,20
1 Francia 83,7 0,1%
2 Estados Unidos 74,8 6,8%
3 Espafa 65,0 7,1%
4 China 55,6 -0,1%
5 Iltalia 48,6 1,8%
6 Turgquia 39,8 5,3%
7  Alemania 33,0 4,6%
8 ReinoUnido 32,6 5,0%
9 Rusia 29,8 5,3%
10 Mexico 29,1 20,5%

Fuente: Informe de OMT 2016

De acuerdo al gréafico se ve que a nivel mundial Francia es el pais con mayor cantidad
de turistas que sobrepasan los 80 millones de visitantes, seguido de Estados Unidos y
Espafia, se detecta que en su mayoria de casos los turistas que viajan a esos paises son
para cerrar negocios, estudios y en sus tiempos libres recorren los lugares turisticos mas
clasicos, sin embargo debemos mencionar que el turismo en paises de Europa va a sufrir una
disminucién puesto que en los Ultimos afios se ha visto impactado por los ataques terroristas

por parte de ISIS.

Tabla N° 04. Ranking de paises con mayor recepcion de turistas en
América Latina

Ranking América Latina |
Turistas (millones)  Crecimiento (%)

1 México 29 20,5%

2 Argentina 5,9 13,1%

3 Brasil 5,8% —

4 Republica Dominica 51 9,6%

=] Chile 3,6 2,7%

6 Puerto Rico 3,2 1,4%

7 Perd 3,2 1,6%

8 Cuba 2,9 5.0

] Uruguay 2,6 -0.1

10 Colombia 2,5 12,1

11 Costa Rica 25 4,1

Fuente: Informe de OMT 2016
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A nivel de América Latina los paises que tienen mayor cantidad de turistas son México

y Argentina con un 20% y 13% respectivamente, esto indica que nivel de América latina de

igual manera se ve un incremento importante de la llegada de turistas. Siendo propicio para

nuestro proyecto de inversion.

En conclusién, el turismo a nivel mundial sigue creciendo y aportando considerablemente a
la economia de cada pais, se puede ver que algunos de estos paises se dedican por completo
al turismo como es el caso de Grecia. Cada pais aporta con su cultura, gastronomia,
reciprocidad y desarrollo en los intercambios culturales entre las personas, vemos también
que es un mercado donde esta cambiando constantemente y cada dia mas exigente.

Todo ello nos hace ver que para el proyecto de inversion que se desea emprender

va ayudar a visionar mejor sobre el sector al cual se va ingresar.

1.1.2. Entorno Nacional

Al cierre del periodo 2016, la estimacion de crecimiento de la economia peruana era
muy optimista de 4.3%. En el Peru se esperaba tener un crecimiento y recuperacion mayor al
gue se dio en los afios 2015 y 2016. Como resultado de una ampliacion en la produccion de
los minerales tales como el cobre, del cual se espera un repunte en el precio del mismo. Por
otro lado, mejorar los gastos publico, regional y local con un sostenible consumo de los
hogares. Ademas, en tema reformas estructurales son favorables para el crecimiento que
impactan por la disminucién de la informalidad, mejoramiento del nivel de educacion, la
profundizacién de los mercados capitales y el buen porcentaje en reducir los tramites

burocraticos de nuestras instituciones.1°

10 Realidad Economica del Peri BCRP 2016
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Figura N° 04.  El Perd en América Latina

Grafico 10
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Fusente: Latin American Consensus Farecast (marzo 2016) y BCRP para Per.
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Fuente: Latin American Consensus Forecast marzo 2016) y BCRP para Peru

Se nota que el Peru es el pais dentro de la regiébn con mayor crecimiento a nivel de
todo latinoamérica, tanto al cierre de periodo 2016 y el proyectado al periodo del 2017,
seguido de Bolivia y Paraguay en ambos periodos, a diferencia que los paises de Brasil y
Venezuela que su crecimiento fue muy por debajo de los afios anteriores, contrastando el

periodo cerrado del 2016, para el 2017 para Brasil se estima un crecimiento de 0.6%.

Se debe de tener en cuenta que el pais debe de mejorar la infraestructura y tener una
cultura de prevencidn, puesto que se ha visto afectada por recientes cambios climéticos que
han afectado en su mayoria a la regién costera. Esto necesariamente requerird de una
inversion privada y publica para la saneacion de las zonas afectadas lo cual relentizara el
crecimiento de la economia en el pais, asi como propuestas de créditos y seguros por parte

del sector agricola y vivienda.

11 | atin American Consensus Forecast marzo 2016) y BCRP para Per(
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Figura N° 05.  PBI por sectores Econémicos

Cuadro 16
PBI POR SECTORES ECONOMICOS
{Vanaciones porcentuales reales)
2016* 2017+
2004 o Rl Dic.15 Rl Mar16 R Dic15 Rl Mar.16

Agropecuario 1.9 28 1.6 1.6 37 3.7
Agricola 07 13 05 04 37 3,7
Pecuario 5.8 53 33 34 36 38
Pesca -27.9 15.9 -1.2 11 21.9 25,2
Mineria e hidrocarburas -0,9 9.3 10,6 14,1 10.4 B.6
Mineria metélica -2,2 15,5 1.2 170 16 9,4
Hidrocarburos 4,0 -11.5 81 1,0 4,6 4,6
Manufactura -3.6 1.7 1.1 1.5 4.2 4,0
Recursos primarios -9.3 1,7 -0,1 1,0 10,6 9,4
Manufactura no primaria -1.5 2.7 1,5 -2,2 25 2,5
Electricidad y agua 4.9 6.2 6.0 7.6 5.5 5.5
Construccidn 19 -5.9 2.5 0,0 35 35
Comercio 4.4 39 3.8 EX 3.8 3.8
Servicios 5.0 4.2 3.7 37 37 3.7
PRODUCTO BRUTO INTERNO 2.4 3.3 4.0 4,0 4.8 4,6
Nota:

PBI primario -2,2 6,6 6.5 549 9,1 18

PEI no primario 36 2.4 34 27 36 3,6
* Proyeccitn.
Ri: Eeparte de Inflacitn.

12

Fuente: Latin American Consensus Forecast) marzo 2016) y BCRP para Perl

En el cuadro se puede ver como fue evolucionando el crecimiento porcentualmente
entre los afios 2014 hasta el corte de marzo del afio 2016, donde el sector agropecuario tiene
un crecimiento desde el 2014 hasta marzo 2016 de 3.7% el cual se estima que se mantenga
para este periodo 2017. El sector pesca para el afio 2014 tuvo déficit del -27.9%, mientras en
el afio 2016 subi6 a un 25%. En el caso de la mineria podemos observar un crecimiento del
8.6% en comparacion al periodo del 2014, se entiende que los proyectos de mayor
envergadura puedan impulsar con mayor dinamismo, siempre y cuando no se queden
paralizados por temas sociales y el gobierno controle mejor la recepcion del canon y puedan
servir a un mejor desarrollo para los pueblos y comunidades de la zona donde este la mina.
Con respecto a la manufactura vemos un crecimiento sostenible desde finales del 2015 a la
fecha. En el rubro de construccién vemos que hay crecimiento con respecto al periodo del
2014, esto significa que se atendidé la demanda en este sector, las zonas urbanas fueron
invadidas por las grandes construcciones y hasta inicios del 2016. En los rubros de comercio

y servicios vemos que se ha reducido a diferencia del afio 2014 respectivamente.

12 |_atin American Consensus Forecast marzo 2016) y BCRP para Per(
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Figura N° 06.  Exportaciones de Bienes y Servicios

Grafico 53

EXPORTACIONES DE BIENES Y SERVICIOS: 2008 - 2017
{Variacidn porcentual real)
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* Proyeccadn.

13

Fuente: Latin American Consensus Forecast) marzo 2016) y BCRP para Perl

Se puede notar que el crecimiento de las exportaciones ha crecido respecto al afio
pasado, sin embargo, en el afio 2011 se tuvo mayor crecimiento de forma abrupta ya que en
el afio 2010 se dio 1.3% y para el 2011 estuvimos en 6.9% en ese sentido el gobierno realiza
esfuerzos para mantener el crecimiento en las exportaciones, basandose en la ferias y

misiones a cargo de PromPer(, apostando e ingresando a nuevos mercados.

Respecto al turismo en el Perd, se ha venido creciendo a pasos agigantados,
considerado como uno de los principales destinos de Sudamérica, cuenta con una diversidad
de clima, paisajes, una gran cultura, lenguas, tradiciones, artesania, gastronomia, este Gltimo
fue premiado el afio pasado por World Travel Awords como mejor destino culinario, cuenta

con una de las 7 maravillas del mundo “Machu Picchu”.

El Pert recibié alrededor de 3.7 millones de turistas extranjeros, con un 7.7% mayor
al periodo del 2015, segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur). De los
32.7 millones el Pert recibi6 el 11.3 % de turistas que arribaron. Esta cifra lo ubica en el quinto

lugar en la regidn detras de Brasil.

3 L atin American Consensus Forecast) marzo 2016) y BCRP para Peru
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Tabla N° 05. Proyecciones al 2021

MINCETUR: PROYECCIONES AL 2021

Obijetivo Estrategico

del PESEM Meta 2016 Meta 2017 Meta 2018 Meta 2019 Meta 2020 Meta 2021

Empleo turistico
(miles) 1,257 1,285 1,321 1,365 1,427 1,499 1,588

Consolidar al perg ~ Llegada de turistas

coma destino internacionales

e e TR, {personas) 3455709  3,723.164 4362738 4,802.737 5,373.153 6,091.217 6.989.118
sostenible, de turismo interno
calidad y seguro {millones) 308 416 441 471 50,8 55,0 59,7

i 0 & - ! i i

generado por el
turismo receptivo 4,151 4,442 4,914 5,334 5,817 6,370 7,002

Fuente: Mincetur 2016

De acuerdo al cuadro se puede ver que se viene incrementando afio tras afio la
recepcion de turistas tanto receptivo como el interno. El turismo es uno de las actividades que
no se pueden parar, se estima que para los siguientes afios tendremos mayor ingreso de
turistas a nivel mundial.

El sector de turismo contribuye el 3.7% del PBI en turismo solo receptivo, esto de
acuerdo al informe del Banco Central de Reserva (BCR), sin embargo considerando el turismo
interno esta cifra se eleva a 7% del PBI, este margen es de acuerdo al informe de Camara
Nacional de Turismo (CANATUR). El gobierno peruano mediante Prom Pert y MINCETUR
realizan esfuerzos y generan programas impulsando a nivel mundial el desarrollo de este

sector. 14

Hoy, en el Perd, se presenta una "nueva promesa de desarrollo”, que esta vez se
fundamenta en su rico y abundante legado patrimonial, cultural y natural que a través de los
afios han comenzado a tomarse en cuenta. Nuestro pais es uno de los paises més diversos
en actividades y lugares turisticos del mundo, hecho que esté constatado por la UNESCO a
través de los grandes bienes declarados Patrimonio de la Humanidad por esta organizacion
internacional.

En todo el territorio peruano encontramos ciudades, regiones con diferentes
climas, monumentos, costumbres, paisajes culturales de envidiable valor historico-cultural y
areas naturales protegidas.

Algunas de las razones que muestran al Perll como un destino turistico con enorme

potencial se basan en los siguientes hechos:

4 Informe del Banco Central de Reserva (BCR), CANATUR y MINCETUR
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e EIl Pert es considerado uno de los siete focos originarios de cultura en el
mundo.

e Existen mas de setenta sitios arqueoldgicos considerados de uso turistico.

e Es uno de los doce paises mega diversos.

e Cuenta con lugares aptos para la practica de deportes de montafia, asi como

con playas para la practica de surf.

Tabla N° 06. Destinos mas Visitados

Visitantes Visitantes Flujo Var. %
Sitios Turisticos, Museos y Areas Macionales  Macionales Adicional Ene-.ﬂi:‘t
Naturales Protegidas Ene-Oct Ene-Oct Ene-Oct 2016/ 2015
2015 2016 2016-2015
1 pantuario Historico de Machu Cusco 33117 356 041 42 924 13.7
Complejo Turlstico de
2 Quisto Loreto 232 303 230 112 2191 0.9
Museo de Tumbas Reales del
3 Sefior de Sipdn Lambayeque 120 217 136 491 16 274 135
4 E";"“a;"fgl“ Amqueclogico de Cusco 74216 119 122 44 906 60.5
Museo Macional de
§  Argueologia, Antropologia e Lima 102 468 111 189 g7 8.5
Historia del Perd
6  Museo de Sitio Pachacamac Lima 76 423 101 401 24 978 327
7 Valle del Colca Arequipa 59 874 93 294 33 420 558
Centro Arquealbgico Ventanillas )
B de Otuzco Cajamarca 67 681 91 455 23774 351
Complejo Arqueolégico Huaca ;
9 del Sol y de la Luna La Libertad a4 017 89 749 5732 6.8
10 Complejo Monumental Belén Cajamarca 74 620 79 393 4773 6.4
1 gﬂgﬂj:" Parque Natural de Ucayali 96 024 76 452 19 572 20,4
Complejo Argueoldgico Chavin
12 de Hugntar Ancash 64 180 72491 B 311 129
13 %‘;‘Eﬁ"ﬂl" Amqueciogico de Cusco 56 421 &8 157 11736 20,8
14 Palacio Nikan "Casa del Centro” La Libertad 54 341 &2 747 -1 584 -2.5
15  Museo Histdrico Regional Cusco 52 056 58 923 G 86T 13.2
*Les cifras incluyen Ciudad Inka de Machy Picch, Casmin Inka Km. B2, Km. 88 y Km. 104.
Fuenie: Minislesio de Culiura, Inslitute Macsonal de Cullura - INC Cuseo, Servcio Nagional de Areas Naturales Prategidas por of Estada — SERMANP.
Elaboracian: MINCETURN MT/DGIETA

15

Fuente: http://www.mincetur.gob.pe/wp-

content/uploads/documentos/turismo/estadisticas/Octubre 2016.pdf

15 http://www.mincetur.gob.pe/wp-content/uploads/documentos/turismo/estadisticas/Octubre_2016.pdf
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De acuerdo al cuadro se puede ver que el Santuario Histérico de Machu Picchu es el
destino mas visitado por lo turistas receptivos e internos, considerado una de las 7 maravillas
del mundo moderno. Para los visitantes extranjeros es mas que un centro arqueoldgico, se
dice que los visitantes que llegan se cargan de energia positiva. Como segundo lugar se
encuentra el Complejo turistico de Quistococha ubicado en la ciudad de Loreto, en

comparacion al afio 2016 al 2015 vemos que bajo en 0.9% en visitas.

Se puede observar el crecimiento considerable del Complejo Arqueoldgico de Moray
en la ciudad del Cusco en mas de 60% en comparacién al 2015, con un 55% de crecimiento
en el Valle del Colca en la ciudad de Arequipa. Del mismo modo vemos un crecimiento en las

visitas en el Complejo Arqueolégico de Chavin de Huantar.

1.1.3. Larealidad Politica del Peru

Oficialmente la Republica del Peru, esta organizada bajo un estado, conformado en la base
de la Constitucion politica, la misma que se rige bajo una economia social de mercado.
Actualmente el presidente de la republica es el economista Pedro Pablo Kuczynski por el
periodo julio 2016 a julio 2021.

El Perd ha gozado en las Ultimas dos décadas un periodo de democracia, estabilidad y
crecimiento en la economia a diferencia de los demas paises de América Latina. Con
procesos y eventos que han traido a la politica altas y bajas, ha sabido manejar el gobierno
mejoras, buscando salidas que nos puedan sacar de problemas criticos, mediante programas
de ajustes macroecondémicos, reformas estructurales, con promocién de la inversiéon y con
apertura comercial, cuenta con 17 TLC que abren las puertas al comercio de bienes y

servicios. Con sus instituciones autdnomos.

La economia solo crecera gracias a factores externos como la firma de buenos contratos de
libre comercio, la apertura de la inversién privada, control y sancién de la corrupcién en

consecuencia de las instituciones y del malestar social.

En la actualidad se viene atravesando por dos eventos los cuales nos esta perjudicando,
econdmicamente, socialmente, pese a ello se estima un crecimiento de 2,5% al cierre del

periodo.
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1.1.4. La Realidad Econémica de Lima

El Perd ha destacado en la Ultima década como una de las economias de mayor crecimiento
en la region, por lo que la economia de la ciudad de Lima, capital del Perd, ha mejorado
sustancialmente a comparacién de los afios pasados. En Lima casi se concentra el 50% de
la riqueza del pais, ocupa el 35% de la produccion industrial, 46% de la poblacion
econdémicamente activa (PEA) y el 53% del producto bruto interno (PBI). Lo mas destacable
la produccion manufacturera, luego el comercio en general y lo que viene creciendo
fuertemente es el turismo.

La poblacion de Lima sigue siendo una de las regiones con mayor competitividad
econdmicamente, de acuerdo al informe realizado por la Camara de Comercio de Lima (CCL)
en el 2015, Lima lidera con el primer lugar. Ciudad donde alberga a las mas grandes
empresas, especializadas en textiles, sector financiero, seguros, gastronémico, etc. Por su
gran dinamismo Lima cuenta con una bolsa de valores encargada de facilitar la negociacion

para la intermediacion de manera justa de valores?,

Todo esto se ve reflejado en sus grandes centros comerciales que tienen en distintas zonas

de la capital, hay un nivel de crecimiento en el sector de construccién, educacional.

Figura N° 07.  indice de Competitividad Regional

iNDICE DE COMPETITIVIDAD REGIONAL (ICR)

(2013 / 2014)

Lima | 07
Moquegua
ka }
Arequipa )
Tacna )
Lambayeque | 0,52
Tumbes
LaLibertad }
Ancash }
hnin-']
Cusco }
Madre de Dios 4!
Piura }
Pasco §
San Martn |}
Ayacucho ‘1
Puno §
Ucayali § 0,36
Apurimac |
Cajanarca*j
Loreto }
Huanuco §
Amazonas l
Huancavelica } 0,28

Fuente: Consejo Naclonal de la Compelitividad Elaboracion: IEDEP

Fuente: Consejo Nacional de Competitividad

16 Informe de Consejo de Competitividad - Lima
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De acuerdo a la gréafica se puede ver que Lima tiene el primer lugar en el indice de

competitividad, seguido por Moquegua e Ica, siendo las ciudades de menor porcentaje

Amazonas y Huancavelica. Considerando que la Ciudad de Lima es el centro comercial y de

negocios con mejor tecnologia, afio tras afio ha venido ganando este lugar.

En conclusién, el Perl es un pais que viene creciendo a nivel mundial, tanto a nivel
econdémico y social. Pert es un pais donde nos propicia el escenario perfecto para poder
realizar nuestro proyecto de inversién, toda vez que es muy rico en cultura, paisajes y tiene
un nivel socioeconémico sostenible que nos avala para el desarrollo del mismo.

Luego del analisis econémico se puede concluir que el proyecto en el cual se esta
incursionando si es viable ya que el Perl se encuentra en crecimiento en forma progresiva,
el reflejo de ello es la posiciéon donde se encuentra el pais.

El turismo en el tema politico esta tomando mayor fuerza, desde la creacion de
PromPer0 donde realiza campafas, promociones y misiones dando a conocer las bondades
de nuestros paisajes, cultura, gastronomia. El estado busca mayor ingreso a diferentes partes
del pais negociando con diferentes empresas y se elimind el monopolio que se tenia con una
sola empresa.

En el tema legal también vemos que, si es viable, uno de los beneficios que tiene el

Perl es no pedir visa a los turistas que ingresan a nuestro pais.
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CAPITULO 2.MERCADO OBJETIVO Y SUS PROYECCIONES

2.1. Enfoque de laldea de Negocio

Hoy en dia el Per(i cuenta con un buen reconocimiento a nivel internacional en temas
de turismo y gastronomia, por ello se desea aprovechar la posicion para implementacion del
proyecto de inversion y crear una empresa dedicada al turismo de aventura y ecoturismo
vivencial, la empresa esta considerada como un Tour Operador comercialmente, la operativa
turistica serd interno y receptivo, debido a que la empresa armara los paquetes turisticos,
rutas, destinos, de la mano con los socios de negocios y equipos de trabajo.

La empresa estara inscrita en registros publicos con la razén social de “Ecoturismo
Vivencial y de Aventura Ecotur Eliss” y con la razén comercial de “Ecotur Eliss”.

La propuesta de servicio es brindarles a los clientes la experiencia integrada de vivir
la marca transportandolos desde el momento de realizar las consultas por los diferentes
canales de atencién, a su vez contar con un sin nimero de aventuras en el viaje, también le
brindamos una variedad de cultura, historia, gastronomia y paisajes unicos en las trayectorias
de acuerdo a la ruta que elijan.

A futuro se espera cubrir toda la zona del departamento de Ancash, se iniciara el
proyecto con dos servicios. Dentro de los servicios que ofreceremos esté el del turismo de
aventura que es el Tracking, en la zona de Huaraz la ruta a la Reserva de la cordillera del
Huayhuash con una duracién de entre 5 a 12 dias. El segundo paquete esta el ecoturismo
vivencial por la Ruta de la Cantuta pasando por los pueblos de Chiquian (conocido como
“Espejito del Cielo”), Ticllos, Cuspdn y Roca.

La empresa contara con su agencia fisica, una en el distrito de Miraflores
departamento de Lima.

Se aprovechard el segmento de personas que estan en busca de mayores
experiencia y aventura, en donde la atencién personalizada en cada servicio se mantiene
desde la cotizacién del paquete, el servicio brindado y post venta, donde esta es mas valorada
por el usuario final. Considerando el gran avance de la tecnologia nosotros nos apoyaremos
con nuestra tienda Omnicanal (fisica, online y mévil). En la venta fisica en nuestras oficinas
contaremos con empleados que atiendan en la venta de pasajes, con asesores expertos que
puedan orientar mejor al cliente, contaremos también con pantallas tactiles, contenido audio
visual a 360°, cafeteria, agenda cultural, libros, revistas de viajes, muestra de artesanias que
son de la zona,

Lo que se propone la empresa Ecotur Eliss es tener todos los aspectos presentes
para poder atender a los clientes de la mano con la tecnologia, la personalizacién, sin dejar
de lado los precios. Este proyecto es un concepto innovador y atractivo debido a que, en el

mercado, no existe en la zona servicio alguno que brinde los servicios a desarrollar. Siempre
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proponiendo ofertas sostenibles tanto desde el punto de vista ambiental como desde el punto
de vista de la viabilidad del negocio y de facil acceso.
Lo que desea la agencia de viajes Ecotur Eliss es que la difusién del servicio sea de
boca a oreja y por medio de las redes de pantalla a pantalla. Se espera que al final del trayecto
el cliente sienta que es parte de una gran familia y valore el servicio y pueda recomendar a la

empresa.

2.2. Origen y Detalle de la Demanda

En el Pert el turismo ha venido creciendo desde inicios del 2001, cuando se erradico
el terrorismo y comenzamos a crecer econémicamente y socialmente, mejoro nuestra
calificacién de riesgo pais y se dio el impulso a este sector apostando un desarrollo sostenible,
tanto por el gobierno como la empresa privada.

De acuerdo al informe presentado por Alfredo Ferreyros presidente de la Asociacion
Peruana de Turismo de Aventura, Ecoturismo y Turismo Responsable (Aptae), indica que el
turismo de aventura viene creciendo en un 20% anual desde el 2001 al cierre del periodo
2016, por otro lado Elmer Barrio de Mendoza ex presidente de Aptae, indica que de acuerdo
al analisis realizado las estadisticas revelan que el 86% de los turistas extranjeros considera
importante el ecoturismo y un 24% lo calificd de imprescindible; es decir, lo practicaria de
todas maneras. En cuanto al turismo de aventura, el 50% lo califica de importante y un 12%
de imprescindible.1718

El departamento de Ancash y la cuidad de Huaraz, tienen un sin nimero de atractivos
turisticos para seguir desarrollando, tiene como atractivos principales el Cafién del Pato, El
Parque Nacional del Huascaran, La Reserva del Huayhuas, el Sector de Llanganuco, Chavin
de Huantar rico en arqueologia y culturas, rodeado de comunidades alto andinas que hacen
que la historia prevalezca generacion por generacién. El turismo de aventura es muy conocido
y concurrido en la region de Ancash, més aun en la semana del Andinismo donde se realiza
diversas actividades como el ciclismo, montafismo, trekking, rapel, snowboard, running,
parapente entre otros deportes.

Desde el afio 2008 el gobierno regional viene ofertando las diferentes actividades y

destinos turisticos, optando por un plan de regional donde los puntos mas resaltantes son:

e Mejorar y promover la oferta turistica a nivel regional que se incluyan las

comunidades alto andinas de la zona??®

v http://www.portaldeturismo.pe/index.php/gremio/item/4474-destacan-potencial-de-crecimiento-del-
turismo-de-aventura-en-peru

18 http://www.aptae.pe/es/ (Asociacion Peruana de Turismo de Aventura, 2016)
9 Turismo factor de desarrollo del Callejon de Huaylas
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e Promover la actividad competitiva en el sector, con lineamientos y politicas

gue hagan crecer la demanda en la region.

Figura N° 08.  Preferencias del turista extranjero

Tipo de actividodes realigodas

segun procedencla de turistos
Lotincamérica  Larga distancia
9' 10&! Culbura :?lrlll.lxitﬂé |_tlr|_r_|;l|IL ELPJII..;\J] Distoncia  idioma :um:l_
3? D‘,-h Naturalego
18 Ofo Auenburn
II- 8 Dh I:Iiln-flgl-n%xnl,
22% Sol y ploya

Fuente: PromPeru
http://lwww.promperu.gob.pe/TurismolN/sitio/VisorDocumentos?titulo=Perfil%20del%2
OTurista%20Extranjero?°

En conclusion se puede indicar que la ciudad de Huaraz tiene los elementos
necesarios para poder implementar el proyecto y nuestros servicios estén direccionados en
la zona, la empresa busca promover e incentivar el ecoturismo vivencial, brindando un servicio
de calidad, ya que en el pais este tipo de actividad tiene techo amplio para seguir creciendo,
hablar de turismo vivencial o turismo comunitario es acercarse a la naturaleza y tener un
intercambio cultural, dicha caracteristica que no solo sea de otros departamentos como Puno,
Cusco y Amazonas sino de todo el Perd, incluyamos a nuestras comunidades, organizandolas
a que puedan fortalecer los lazos dentro de la comunidad, integrarse y permitirles crecer como
comunidad y con ellos crecer en el servicio que pueden brindar en aspectos sociales,
culturales y deje un legado incremental para las nuevas generaciones dentro de la comunidad.
Como resultado de la actividad es poder hacerles llegar ingresos econémicos, experimentar
y conocer nuevas tradiciones, costumbres que puedan obtener. Adicionalmente no se puede

dejar de mencionar la tendencia que se viene dando a nivel mundial con este tipo de turismo.

20

http://www.promperu.gob.pe/TurismolN/sitio/VisorDocumentos?titulo=Perfil%20del%20T urista%20Extranjero%2020
15&url=~/Uploads/perfiles_extranjeros/38/PERFIL%20EXTRANJERO%20SPREAD.pdf&nombObjeto=PerfTuristaE
xt&back=/TurismolN/sitio/PerfTuristaExt&issuuid=1760695/42132098
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2.3. Demanda Potencial

La demanda la vamos a dividir en demanda nacional, extranjera y los Millennials

e Demanda Nacional.

De acuerdo a la estadistica de INEI hasta el 30 de junio de 2016 en el Peru la
poblacién sobrepasa los 31°488,625 habitantes, de los cuales 10°051,912 son residentes en
Lima, con una tasa de crecimiento de 1.08% respecto al 2015.

Este proyecto se enfocara en los siguientes distritos de Lima, Miraflores (80,304
habitantes), San Isidro (52,654 habitantes), Ya que son distritos donde su poblacién tienen
mayor nivel econdmico, adicionalmente no dejamos de considerar a clientes de otros distritos

que se sientan atraidos por vivir experiencias nuevas de nuestro servicio.

Figura N° 09.  Crecimiento de la poblacion en el Pert

PERL: POBLACION Y TASA DE CRECIMIENTO, 1950-2025
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Fuenie: Instituto Macional de Estadistica & Informatica.

Fuente: instituta Nacional de Estadistica e Informatica 2015

La grafica muestra que desde los afios de 1950 la poblacién viene creciendo de forma
variable, la tasa de crecimiento es de 2.6% anualmente llegando hasta cerca de 3% en la
década de los 80°s. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica en su proyeccion

del 2015 indican que para el afio 2025 pasaremos los 34 millones de personas.
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2.4. Demanda Potencial Objetivo

Para poder llegar a la nuestra demanda objetiva nacional nos hemos apoyado de las estadisticas de INE, en el tema poblacional con la

informacion generada en el 2015 y proyeccion de crecimiento hasta el 2021.

Tabla N° 07. Demanda Potencial Nacional

Poblacion Rango de Niveles Rango de Niveles
~ Rango de Edades ) . Segmento )
Afo Segmento Socioeconémicos - Segun Sexo
L. . segun Nivel Segmento
Distritos segun . .
Socio segun Sexo
Edad Econémico
2018 2 3 0 0 A B 0 0 M F
Miraflores 78,643 | 030 028 - - 46,051 [ 029 | 045 - - 34,032 16,676 17,356 34,032
San Isidro 51089 | 0.28 0.29 - - 28,823 0.29 045 - - 21300 10,437 10,863 21300

Fuente: INEI, Elaboracion propia

Para poder identificar la demanda potencial objetivo se ha elegido los distritos de Miraflores y San Isidro, de los cuales se estd tomando a
hombres y mujeres que van entre las edades de 20 a 59 afios, los segmentos socio economicos son el A y B. Considerando todas las variables vemos

que nuestro mercado objetivo consta de 55 mil personas.
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¢ Demanda Extranjera.
De acuerdo al informe de PromPer(, en la dltima década el turismo receptivo crecio
en 9% en promedio. Para el cierre del afio 2015 recibimos a mas de 3'282,671 millones de
turistas extranjeros, los paises emisores de mayor porcentaje son: Chile 31%, EEUU 16%,
Ecuador 6%, Colombia 5% y Argentina 5%. El promedio de gasto es de US$1120,
permanecen mas de 9 dias, las rutas mas visitadas por estos turistas son: Macchu Pichu
Cusco y Lima. El 63% de visitantes son hombre y el 37% son mujeres, el 91% tienen estudios
superiores, el 89% de visitantes prefiere la naturaleza y un 59% en proporcién practican
deporte de aventura.
Para nuestra demanda internacional estamos apoyandonos del informe emitido por
la DGAC-PERU del Ministerio de Transporte.

Figura N° 010. Llegada de Turistas por Paises
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Fuente: http://www.promperu.gob.pe/TurismolN/Sitio/Infografias
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Analizando el cuadro se puede ver que el pais emisor con mayor contidad de turismo

receptivo es Chile con 34%, seguido de EEUU 17%, Ecuador 7% y Colombia6%, al final de

la lista vemos a Rusia y la Indica con menos del 1% de turistas. Considerando ello podemos

realizar nuestra publicidad incialmente a toda Latinoamerica, para nuestro proyecto.

Para el proyecto se estd tomando como referencia la llegada de turistas extranjeros, del afio
2015 que llego a superar la cifra de los 3 millones de turistas extranjeros, tambien se considera
el destino turistico que estan visistando con mayor freciencia, asi como el incremento que se

a estado dando cada afio.

Tabla N° 08. Demanda potencial Extranjera

Turistas extranjeros 3,282,671
Visitas Lima 2,363,523 72% 70,906 3%
Visitas Ancash 65,653 2% 6,565| 15%

Fuente: Informe de PromPer( 2016

¢ Demandade los Millennials

Los llamados Millennials, considerados también como la nueva generacion de
consumidores a futuro, con mayores expectativas, son mas exigentes cada dia, toman
riesgos, les gusta experimentar nuevas emociones. De acuerdo al informe de PromPeru, al
cierre del periodo del 2015 en Europa los Millennials llegaban a una cifra mayor a 51 millones
de personas, en EEUU superaba los 83 millones de personas y el Latinoamérica sobrepasa
los 189 millones de personas. Llegando a gastar un promedio de U$285,000 millones por
turismo receptivo, siendo su frecuencia de viaje dos veces al afio.

En el Peru la poblacion de los Millennials llega a los 10 millones, del cual solo el 19%
de ellos realizan viajes de vacaciones el 19%, la edad promedio del vacacionista 24 afios, el
82% proviene de la capital del Perd, un 72% tienen estudios superiores ya se trate de
instruccién técnica o universitaria. 2

El Millennials peruano realiza hasta 3 viajes al afio, por lo general viajan en grupo en
promedio 4 personas, el 71% de Millennials utiliza los Smartphone cuando viaja y para
programar su viaje, el 72% realiza sus viajes mediante carretera utilizando servicios de bus
interprovincial.

Las empresas han tenido que realizar adaptaciones en sus procesos internos para

que puedan atender a este segmento tan importante que es en su mayoria cambios en su

21 http://www.promperu.gob.pe/TurismolN/Sitio/Infografias
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tecnologia por los dispositivos digitales que usan todo el tiempo, usar redes sociales, este
segmento de cliente son mas exigentes y criticos al dar una evaluacion por el servicio que

desean o adquieren.

Figura N° 011. Los Millennials en el Mundo

¥
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Fuente: http://www.promperu.gob.pe/TurismolN/Sitio/Infografias

De acuerdo al informe emitido por PromPerl se ve que en Latinoamérica se
encuentra el mayor porcentaje de millennials, siendo un segmento muy importante, ya que a
unos pocos afios este segmento va madurar y tomar fuerza como consumidores de mayor
impacto. Con lo cual se constituye un segmento bastante interesante para tomarlo dentro del

proyecto a desarrollar.

2.5. El Segmento de nuestro Mercado Objetivo

De acuerdo a nuestro estudio realizado, el publico objetivo al cual nos enfocaremos
a personas que trabajan, estudian con un nivel de educacién promedio alta, personas que
van en busqueda de nuevas experiencias, personas que arriesgan por experiencias nuevas,
el uso de la web es su dia, dia para ellos, apuestan por tener conocimiento de otras culturas,

satisfacer sus expectativas, no quedarse sin vivir lo que otras personas ya publican.

El 34% de peruanos viaja por ocio a diferentes zonas de su lugar de origen, el turista
nacional que le gusta viajar, conocer, darse su espacio para desconectarse del dia, dia tiene
un promedio de edad de 38 afios, en su mayoria son mujeres (60% mujeres y 40% hombres)

con una carrera técnica, el 46% prefiere conocer los paisajes naturales de nuestro pais.
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Figura N° 012.
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2.5.1.

Segmentacion Geogréafica

La implementacion de nuestra agencia de viajes de turismo de aventura y ecoturismo

vivencial se implementara en la ciudad de Lima distrito de Miraflores Av. Jose Larco. Se

considera esta zona ya que es céntrica, esta cerca a los centros comerciales mas concurridos

en tanto por turistas receptivos como turismo interno.

Figura N° 013.
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2.5.2. Segmentacion Demogréfica

Considerando el andlisis realizado del mercado y tomando en cuenta que estamos en
una etapa de constantes cambios donde las personas jovenes buscan mayores experiencias
expandir sus conocimientos y el intercambio de culturas, por lo que consideramos que nuestro

servicio que ofrecemos es para ambos sexos.

Tabla N° 09. Rango de Edades

Rangos de
edades

De 20 a 39 afios
De 40 a 59 afios

Ratio

Fuente: INEI, Elaboracion propia

De acuerdo al estudio realizado, el servicio que se brindara va para personas que
fluctdan de 20 a 59 afios.

Tabla N° 010. Rango de Edades vs Distritos seleccionados

Distritos De 20 a 39 afios De 40 a 59 afios

Miraflores

San Isidro

Fuente: INEI, Elaboracion propia

Se puede ver que en el distrito de Miraflores se concentra mayor crecimiento de
personas que fluctian entre 20 a 39 afios, mientras que la persona de 40 a 59 es menor por
un 2%. En el distrito de San Isidro, las personas de 40 a 59 tienen un porcentaje mas que las
de 20 a 39 afios, esto no quiere decir que pueden tomarse a turistas internos de otros distritos
y ciudades del Pera.

El servicio va dirigido a personas profesionales, aquellas que buscan nuevas experiencias y

un constante crecimiento y buscan un desarrollo personal.

De acuerdo al estudio realizado el publico objetivo la empresa se enfocara a personas
que trabajan, estudian con un nivel de educacién promedio alta, personas que van en
busqueda de nuevas experiencias, personas que arriesgan por experiencias nuevas que el
uso de la web es su dia para ellos, apuestan por tener conocimiento de otras culturas,

satisfacer sus expectativas, no quedarse sin vivir lo que otras personas ya publican.

22 http://lwww.promperu.gob.pe/Turismoln
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Tabla N° 011. Sexo de la Poblacion

Segmento segtin Sexo
Sexo 1 Masculino

Sexo 2 Femenino

Fuente: INEI/ Elaboracién Propia

Se trabajara enfocado a ambos sexos, sin distincion, mas aln considerando que la

mujer es el mayor porcentaje que viaja, seguido del varén.

Tabla N° 012. Distritos Seleccionados para el Estudio de Mercado

Distritos

L Seleccionados

Distrito 1 Miraflores
Distrito 2 San Isidro

Fuente: INEI/ Elaboracién Propia

Para el proyecto se selecciond el distrito de Miraflores porque alli se ubicara la
agencia fisica, adicionalmente porque tiene mayor afluencia de turistas receptivos e interno,
el distrito de San Isidro porque colinda con Miraflores, en ella se encuentra las grandes

compaifiias y ambas tienen poblacion con mayor recurso econémico.

Tabla N° 013. Proyeccién Poblacion entre los Afios 2016 al 2025

Distritos 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

UNEUGICE 81 134 80,304 79,473 78,643 77,813 76,983 76,153 75,323 74,492 73,662
SENSICIGE 53436 52654 51,871 51,080 50,307 49,525 48,742 47,960 47,178 46,395

Fuente: INEI Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

La tabla muestra el proyectado de crecimiento de los proximos 8 afios de la poblacion
en los distritos escogido, el distrito de Miraflores tiene el mayor crecimiento de acuerdo a lo
que se puede observar, mientras que el distrito de San Isidro el crecimiento es menor.

2.5.3. Segmentacion Socio Econémico

El segmento al cual nos dirigimos es nivel NSE A y NSEB, con un poder adquisitivo
alto, debido que este segmento tiene destinada una bolsa para ocio, que en este caso lo

emplea en turismo.
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Tabla N° 014. Nivel Socio Econémico

Nivel Socio Econémico  Ratio Porcentaje

NSE 1

Fuente: INEI/ Elaboracién propia

niveles socioeconémicos elegidos para la venta son A del cual es un 29% y B

que es un 45% de la muestra tomada.

2.5.4. Segmentacion Psicografica

Este mercado estd compuesto por el grupo de consumidores que tienen acceso

interés en el servicio, y que ademas poseen las posibilidades financieras, que les sea para

realizar la compra. Podemos clasificar de la siguiente manera:

23

Los Sofisticados, de ingresos mas altos que el promedio que se maneja a nivel
laboral en el pais, son personas innovadoras, exigentes, cuidan su imagen
personal, ellos lo consideran como una regla de su vida diaria, tienen un nivel de
educacion superior, no solo es terminar la universidad si no es obtener mas
grados, son seguidores de tendencias y en su mayoria son jovenes.

Las Modernas, mujeres que has sabido sobresalir muy bien, en los estudios, su
vida profesional, su familia, personas que han tomado la rienda en sus vidas de
su familia, con negocios, con cargos ejecutivos altos, donde no esperan tener
aprobacion de su pareja para tomar decisiones.

Los Progresistas, Son personas que aspiran en crecer personalmente como
profesionalmente, realizan trabajaos, son emprendedores, entusiastas, practicos
para desarrollar sus actividades.

Consideramos en nuestra empresa enfocarnos a estas personas, donde cada uno

busca tener servicios de calidad, poniendo de lado el costo a pagar.

2.6. Tendencias Esperadas de la Demanda del Servicio

Esperamos que la tendencia del sector turistico se incremente de igual o mayor forma

como se ha venido dando en los Ultimos afios, esperamos que sea sostenible en el tiempo.

2 QOrellana Marketing — Estilos de Vida
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A nivel nacional esperamos se impulse con mayor fuerza el ecoturismo vivencial, que

no solo sean los visitantes extranjeros si no los visitantes internos, inculcar esa cultura de

valorar todo lo que tenemos y nos brinda nuestro pais. Que hablar de turismo en el Perd no

solo sea de los destinos tradicionales sino de todo el territorio nacional.

2.7. Tendencias del Mercado

Hablar de tendencias del mercado turistico es hablar de la generacién Millennials, la
mujer emprendedora y decidida, el acercamiento a la naturaleza, la tecnologia con el uso de
las redes y los moviles, el vivir al extremo con los deportes de aventura, la gastronomia, el
turismo sostenible con el uso de los tres pilares econémica, social y ambiental, las fotografias

del mavil y para finalizar los viajes de negocios y el ocio.

De acuerdo al analisis de las diferentes instituciones tales como: PromPerd, la revista
Forbes y otras empresas dedicadas al rubro turistico, se puede ver que la tendencia del sector
turistico ha venido creciendo en funcion al uso de la tecnologia, uno de sus mercados de
mayor crecimiento y exigente donde busca organizar sus viajes por sus moéviles son los
Millennials, usando la tecnologia como sus aliados para pedir referencia, buscar destinos y
comprar servicios, asi como dar sus criticas.

Otra tendencia muy marcada es el turismo de aventura, practicar deportes donde la
adrenalina es el elemento perfecto para satisfacer a los turistas. El Ecoturismo vivencial es
convivir con la naturaleza y compartir actividades con las comunidades y poblaciones de los
lugares visitados. Dentro del informe se detecta que en América del Norte y Sur son los
destinos perfectos para ese tipo de turismo. No podemos dejar de lado a las mujeres que
salen solas de viaje, para el afio 2014 el 72% de turistas eran mujeres, cifra que afio tras afio
se viene incrementando. Las mujeres de todo tipo de estado civil, son independientes
decididas, van en busca de experiencias Unicas y nuevas, ellas toman la decisién de organizar
Sus viajes en grupo o solas, tienen mayor poder de decision en sus vidas privadas.

El turismo gastronémico es una tendencia que afio tras afio ha venido creciendo,
considerado una tendencia emergente a nivel mundial, en cuanto las empresas sepan
emplearlo correctamente y tenga apoyo de las instituciones este tipo de turismo tiene para
seguir creciendo.

Una de las tendencias importantes del sector del turismo es tener sostenibilidad en el
tiempo a nivel econémico, ambiental y social, considerando estos pilares y que las empresas,
los usuarios y las instituciones publicas cumplan con los cuidados necesarios, ayudara a

seguir creciendo y fortaleciendo tanto el sector como a cada pais que reciba a los turistas.
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Figura N° 014.  Motivo de Viaje
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En la figura se puede ver que el porcentaje por motivos de viaje son los de recreacién
y vacaciones, seguido de las visitas a los familiares o amistades con un 26.29% y como tercer
lugar los viajes de negocio y trabajo en un 25.5%.

Esto nos da una mejor perspectiva para poder enfocar mejor el proyecto de inversion
y escoger bien al segmento que deseamos llegar.

Figura N° 015. Motivos Porque Realizar Turismo Rural
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En la figura vemos que el 77.3% de las personas que realizan turismo rural los realiza

en grupos de amigos o familia, se entiendo que es mejor ya que tienen a tener mayor

confianza en viajes que tienen mayor duracion, seguido de las personas que van en busca de

relajarse que esta en un 74.6%, en este porcentaje se encuentran las mujeres que van solas

de viaje o0 en grupos netamente del mismo sexo a viajar y como tercer lugar tenemos a los

gue les gusta tener contacto con la naturaleza con un 68.3%. Estando en udltimo lugar los

viajes en los pueblos de las fiestas patronales que se celebran cada afio con solo 6.1%.

Respecto al flujo extranjero podemos decir que el turista realiza actividades segun su
procedencia de origen, donde el mayor encuentro cultural, pasar mas tiempo con la
naturaleza, aventura, diversion y entretenimiento son de su interés y es mas seguro que lo
efectlen. Por otro lado, su blsqueda de un destino turistico va en funcién a su interés que
puede comenzar tener una serie de actividades nuevas, diferentes culturas, costos del viaje,

distancia, como se puede apreciar en la figura 016.

Figura N° 016. Tipo de actividades que realizan los turistas receptivos

Tipo de actividades realigodas
segun procedencia de burlstos
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Fuente: http://www.promperu.gob.pe/TurismolIN/sitio/VisorDocumento

2.8. Diferencias de Nuestro Servicio frente a la Competencia

En el Pert no hay una empresa del sector turismo vivencial que cumpla con las
expectativas del consumidor, casi el total de las empresas de ecoturismo vivencial, son
empresas familiares o constituidas por el impulso del gobierno en las mismas comunidades,
las cuales tienen deficiencia ya que no son expertos en brindar servicio o atencion al visitante,
en algunos casos no tienen las herramientas necesarias como la tecnologia para mejor su

servicio.
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En el caso de turismo de aventura las agencias ofrecen lo clasico, son mayor valor

agregado donde su atencion finaliza en la venta del boleto para la ruta escogida.

e Ecoturismo Wanamei - Indigena — Perd. Empresa que se dedica exclusivamente al
ecoturismo vivencial de la regién selva, donde los socios estratégicos son los
mismos de las comunidades indigenas, las cuales con el apoyo del gobierno han
logrado incrementar sus ventas de turismos en 5% con relacion al primer trimestre

este afio.

e Ecotime Perl. Operador turistico ubicado en el Cusco brinda servicio de turismo
vivencial a toda la regién, trabaja en sociedad con las comunidades andinas que hay

en la zona tienen un paquete que brinda servicio de turismo de aventura segmentado.

La empresa de turismo se diferenciara por la asesoria personalizada, la venta omnicanal,
servicio en la post venta, manejar estrategias de fidelizacion e impulsar la publicidad en
las redes, una publicidad muy agresiva, llegar a ser la primera opcion para los viajantes
internos y extranjeros, que el sinébnimo de vacacionar sea Ecotur Eliss. Tener bien claro

que como empresa se vende experiencias, aventura y emociones Unicas.

2.8.1. Ventajas Comparativas

Una de las ventajas comparativas de la empresa es diferenciacién por tener un
servicio de alta calidad en una ruta muy privilegiada de la zona de Huaraz, con innumerables
paisajes y vistas que el turista podra disfrutar en el trayecto, implementando estrategias para
ir de la mano con “La economia verde”, (tanto en lo social con las comunidades y pueblos de
la zona, la economia de nuestra empresa y con el debido cuidado el medio ambiente),
haciendo un uso eficiente y sostenible en el tiempo de nuestros recursos naturales que nos
brinda la zona.

El valor agregado de nuestro staff de profesionales en el sector, donde iremos
buscando mejoras en nuestros servicios, implementando nuevos servicios y complementando

con algun otro como es el caso de un hospedaje y restaurant donde.

2.8.2. Ventajas Competitivas

Segun Michel Porte, indica que “una empresa tiene ventaja competitiva sobre sus
competidores, si su rentabilidad esta por encima de la rentabilidad media del sector donde

pertenece la empresa”. Con lo cual nos apoyamos para poder desarrollar lo siguiente:
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Dificil de imitar. ElI valor agregado de nuestra empresa es el
acompafiamiento que tenemos con cada cliente, asesorandolo, para ello
nuestro omnicanal sera de gran ayuda, nuestro servicio orientado hacia el
foco que es nuestro cliente, dandoles confianza en todo el proceso de su

acercamiento a la empresa.

Unica. Nuestra empresa esta tomando como punto de partida Orientado
hacia el cliente, ir mas alla de lo esperado por nuestros consumidores, darle
valor a la vida del cliente, donde el servicio que brinda es la experiencia de
vigjar. un sin nimero de aventuras en el viaje, también ofrecemos una

variedad de cultura, gastronomia y paisajes.

Posible de mantener. Considerando los tres pilares como base para hacer
nuestra empresa sostenible en el tiempo (economia, social y media
ambiente), concentraremos a nuestros socios estratégicos, consideremos
como politica y buenas practicas el cuidado del medio ambiente por donde
estableceremos nuestros servicios. Nos apoyaremos de las campafias que
realiza el gobierno con PromPeru para promocionar el tipo de servicio al cual

nos enfocamos.

Netamente superior a la competencia. Contaremos con un equipo de
profesionales de alta competitividad y cualificado, que brinda informacion
desde la plataforma web, redes, via telefénica y de forma presencial,
contaremos con una agencia con todas las comodidades que el cliente donde
el cliente pueda sentirse en confianza y realizar su compra con total

seguridad.

Aplicable a varias situaciones. Nuestras buenas practicas en el negocio se
aplican para todo el flujo de los procesos dentro de nuestra empresa, desde
gue el cliente realiza el acercamiento a nuestra empresa hasta que realiza el

uso de nuestros servicios

La ventaja competitiva de la empresa se basa en los recursos que brinda la naturaleza

en la zona que se va a brindar el servicio, con una atencion que sea notorio y sea muy

valorado por nuestro cliente final, con sostenibilidad en el tiempo sin dejar de lado los 3 pilares

importantes que se tiene (economia, social y medio ambiente), como meta de empresa es ser

el mejor y Unico en el segmento y enfocados a buscar las mejores soluciones para nuestros

clientes e innovando los servicios de la empresa, se trabaja en funcién a dar soluciones al
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cliente, hacer de sus viajes una experiencia inolvidable apoyandose horizontalmente en el

equipo de colaboradores y socios de negocio con el que cuenta la empresa.

2.9. Anadlisis FODA del Negocio

Este analisis permitira poder identificar cuales son nuestras fortalezas y debilidades
con las cuales se cuenta para el desarrollo de las estrategias y de esa forma poder afrontar
un mercado muy competitivo y a su vez con clientes mas exigentes que van en busca de

mejores productos y servicios que satisfagan sus expectativas.

Tabla N° 015. Factor Interno

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

- Mueva | Muevo

Factor Peso [Calificacion| “alor posicion | Valor

IE 1. Posicion de mercado 5% 4 0.20 3 015
ﬁ 2. Crecimiento del mercado 10% 3 0.30 4 0.40
E. 3. Variedad de la oferta 15% 3 0.45 3 0.45
| 4. Reputacion de marca 20% 4 0.20 3 0.60
= 5. Socios de negocios 10% 4 0.40 4 0.40
:E 6. Conocimiento del mercado 10% 3 0.30 4 0.40
-E 7. Capacidad de entrega % 4 0.20 4 0.20
E 2. Imagen del mercado 15% 3 0.45 4 0.60
5. Estructura organizacional 10% 4 0.40 5 0.50
100% 3.5 3.7

Fuente: Elaboracion propia

Para este analisis se considera la calificacion del 1 al 5, donde 1 es muy bajoy 5 es
muy alto. En el factor interno podemos ver que la reputacion de la marca como la variedad de
la oferta e imagen del mercado son valoradas por el cliente final, ya que en ellos se debe de

realizar mayor trabajo para la empresa.

Tabla N° 016. Factor Externo

. Matriz de Evaluacion de Factores E
Factores determinantes del éxito Peso  |Calificacion| Walor

-E 1. Tamario de mercado en general 10% 5 0.50

E 2. Crecimiento promedio anual 1% 4 0.44

g 3. Niveles de satisfaccion del cliente 15% 5 0.75

| 4. Competencia, Intensidad, Cantidad 25% 4 1.00

: 5. Requerimientos Tecnoldgicos 10% 4 0.40

= 6. Vulnerabilidad/Sensibilidad a la economi 15% 3 0.45

E 7. Tendencias de financiamiento tecnologig 14% 3 0.42

(=)

s :
5 100% 3.96

Fuente: Elaboracion propia
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Con respecto al factor externo tambien se coloco el peso del 1 al 5 con las mismas
cualidades. Vemos que donde se tiene que trabajar con mayor fuerza nuestras estrategias
son en la competencia los niveles de satisfaccion de los cliente y ver de que forma se van

elaborando las estrategia para mitigar la sensibilidad economica.

Figura N° 017. Resultado del Andlisis EFE y EFI

Matriz McKinsey-GE
4.0
Crecer selectivamente Invertir para crecer Proteger posicién
% Oo®
2 363
- Limitar expansién Buscar rentabilidad Invertir selectivameante
=
3
o
A
=
2
3
o
=z 23
Maximizar flujo de efectivo | Administrar por resultados Redefinir negocio
1
1 233 3.88 4.99
Posicion Competitiva

Para poder realizar el andlisis interno y externo se a usado la herramienta de la Matriz

de MacKinsey, de acuerdo a la grafica se puede ver que brinda un resultado positivo.
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Tabla N° 017. Matriz Foda
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Crecimiento de la demanda de servicios turisticos en el . -~ . .
01 . : 01 | 1. Crisis econémica a nivel regional
mercado internacional.
02 | 2. Mercado de servicios en continuo crecimiento 02 |2. Posicionamiento de los competidores
03 3. El Per es uno de los 5 destinos turisticos més conocidos en 03 |3. Clima variable
MATRIZ FODA el mundo. (Misiones y ferias) '
04 4. Apoyo por parte del gobierno para desarrollar el turismo en el 04 4. Desconfianza de los clientes al no hacerles llegar una
Perd. informacion, clara, precisa que genere confianza.
05 4,  Utilizacion de nuevas herramientas tecnoldgicas de 05 5. Cantidad de empresas que ofrecen paquetes de
comunicacion y publicidad. turismo full day.
06 6. La busqueda por parte de los turistas por conocer cada vez 06 6. Agencias informales con precios mas bajos que del
mejores lugares en donde estar en contacto con la naturaleza mercado.
07 5. Nuevas oportunidades para desarrollar y diversificar el turismo
a diferentes zonas.
FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
Conocimiento del mercado Turistico Nacional. F1 - , . . Variables en el costo de los paquetes.
Aprovechar el conocimiento que tienen los turistas extranjeros
con respecto al turismo en el Perd, para promocionar nuevas Profundizar promociones que profundicen la fidelizacion
Cuenta con socios de negocio estratégicos. F2 |alternativas de turismo. de los clientes por la calidad y el cuidado del medio
ambiente.
Solidez econdmica de la empresa. F3 Iz I nuevas herram|entas tecr’10Iog|cas (e Eaeels) Busqueda de socios de negocio.
para promocionar el turismo en el Perd.
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F4 | Constantes cambios en las promociones y ofertas. . ; i
en la empresa. Tener un mayor acercamiento personalizado hacia los
Cuenta con soporte tecnolégico, implementacion de las clientes para brindarles credibilidad de nuestras ofertas.
TIC. F5 | Participar en ferias nacionales e internacionales que se den en
el sector.
Ubicacion estratégica del local y el servicio Omnicanal. | F6 Crear confianza otorgandole informacién estimuladora y
— — motivarlos a conocer nuestro pais, otorgandoles nuevas
Flexibilidad para adaptarse a nuevos servicios o :
' F7 alternativas.
necesidades del mercado
DEBILIDADES ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIAS (DA)
_— - Mejora continua de procesos, enfocado hacia nuestros clientes y Orientar la fijacion de precios, en comparacion con los
Fuerte desembolso al inicio de la operacion D1 - )
nuestro rendimiento de la empresa. que se brindan en el mercado.
Nuevo en el mercado D2 C_apamtamon constante al personal, investigar que desea el Implementar planes de reconocimiento por produccion
cliente. en la empresa.
Actividad Econdmica enfocada solo a venta de pasajes D3 Implementar nuevas alternativas de productos como paquetes Implementar un sistema de informacién permanente a
Nacionales y Extranjeros. turisticos para incrementar los ingresos de la empresa. los turistas.
Altos costos de publicidad y marketing D4 Estimular a los trabajadores brindandoles capacitacion y mayor Elaboracion de una pagina web de la empresa
conocimiento de las riquezas que se pueden explotar en nuestro
Poco conocimiento de la marca D5 | Pals:

Fuente: Elaboracion Propia
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Analizando las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas se ha podido

detectar que la empresa va ir desarrollando las estrategias necesarias orientadas a mejorar

los factores internos en base a las oportunidades que brindan el sector y entorno a las

amenazas que se pueden mitigar con implementacion de estrategias.

2.9.1. Analisis de Oportunidades

De acuerdo al andlisis, una de las oportunidades es explotar la buena posicién que
tiene el Per( como destino turistico, cultural y gastronémico, la empresa impulsara esta
oportunidad que brinda el Pertq, asi como la tendencia del crecimiento del sector con el
impulso que esta dando el gobierno con programas de misiones y ferias en el extranjero dando
a conocer sus bondades como pais. Se puede ver que en la actualidad la tendencia se inclina
por visitar nuevos parajes, mayor contacto con la gente de la localidad destino; con el tema
de la globalizacion y el uso de las redes se facilita la publicidad masiva.

La empresa en su busqueda de captar mas clientes cuenta con diferentes canales
web como: La pagina web, Facebook, Twitter. De esa manera trata de informar respecto a las

bondades de sus paquetes y responder a las necesidades particulares de cada turista.

2.9.2. Anédlisis de Amenazas

Se ve en el resultado del andlisis FODA, que se debe de trabajar buscando las
mejores estrategias para minimizar las amenazas, como son: El cambio climatico, es
considerado el mas dificil de contrarrestar ya que estos afectan a las comunidades en sus
sembrios, tierras y ganado, afectando con friajes, huaycos, deslizamientos de tierra, sequias,
haciendo que el circuito deje de funcionar por el cierre de la ruta por un tema de seguridad,
como posible propuesta para contrarrestar ello se propone la apertura de un servicio Full Day
a mediano o largo plazo, con respecto a los competidores que ya tienen posicionamiento en
el mercado, una de las estrategias a implementar para contrarrestar esta amenaza es la
innovacion de la agencia con tecnologia de punta que es muy importante para el desarrollo

del negocio, asi como la cadena de valores que se implemente con los socios de negocio.

2.9.3. Anélisis de Fortalezas

La mayor fortaleza que se va a desarrollas son las tendencias tecnoldgicas con miras
hacia el futuro, el desarrollo correcto de las TIC (Tecnologia de la informacién y comunicacion)
que va ayudar a mejorar el modelo de negocio y aumentar la cadena de valor, estos son:
Nuevos modelos de intermediacion, Plataforma tecnoldgica basadas en el cloud computing,

el mavil se consolida como el canal preferido, el internet aplicado al turismo, los destinos
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turisticos inteligentes mediante el Smart Cities Turistico (SCT), las redes sociales que pueden
llegar muy lejos y de forma masiva, los Avos, que son plataformas de comparaciones entre
los usuarios donde la recomendacion dice mucho, la economia colaborativa, donde los socios
de negocio van de la mano con le empresa, ambos tiene sus resultados positivos si las
estrategias se aplican de igual forma, la realidad virtual y la realidad aumentada que se
implementara en nuestras agencias con pantalla touch donde el turista podra validar la ruta
que escoja, para finalizar la Big Data que es de suma importancia y muy relevante poder
consolidar y obtener datos de los usuarios y posible cliente de esa manera para poder realizar

las gestiones de acercamiento al cliente.

Considerando otro punto importante la contratacién de colaboradores de alto nivel
que sea acorde con la tecnologia e infraestructura de la empresa. Todo ello para que el

proyecto sea viable.

2.9.4. Anédlisis de Debilidades

La debilidad que se identifico en la empresa esta enfocado inicialmente a la venta de
solo dos servicios como paquetes de turismo, en este aspecto una de las estrategias a seguir
es la diversificacion de los servicios, abarcar més rutas, mas zonas de ecoturismo vivencial y
mas deportes de aventura. Otra debilidad de la empresa es el ser nuevos en el mercado y el
posicionamiento de la competencia, para mitigar esta debilidad se va a implementar el servicio
Omnicanal en la agencia con nuevas opciones e infraestructura del apoyo de las TIC que

juega un papel muy importante en este sector.

2.10. Comparacion frente a la Competencia

Como nueva empresa innovadora se ve que no tenemos competencia directa si no
una competencia indirecta, esto porque la mayoria de las agencias de viajes dedicadas al
turismo en la zona de Ancash — Huaraz estan dedicadas al servicio full day, son servicios
clasicos dentro de la zona, sin contar con una atencion eficiente donde dejan de lado la
personalizacién con el cliente, brindan atencion solo en el momento de dar el servicio puntual,

con baja infraestructura de sus ambientes de trabajo.

2.11. Mejoras en el Tiempo Incluidas en el Negocio

Dentro de las mejoras propuestas para el negocio estando en este sector es clave
fundamental tener siempre una buena préactica con el acercamiento de los colaboradores, ya
que ellos son los principales activos dentro de la empresa que van a permitir que se lleve bien

el negocio como que sea inviable, en este sentido se detalla algunas consideraciones que se
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deben tener en cuenta en el tiempo dentro de la empresa. Se considera como clave

fundamental tener siempre una mejora continua, tanto en procesos y personas.

e Contar con una organizacién, que permita mejorar en el tiempo las ofertas en
los paquetes y destinos que se puedan implementar.

e« Comunicacion continGia con los colaboradores desde la gerencia hasta el
Ultimo personal, todos deben llevar una misma consigna.

e Que los colaboradores puedan identificar de manera eficiente cual es el
eslabdn a mejorar dentro de la cadena de suministros de la empresa, esto va
permitir tener un mejor desarrollo a la empresa.

e Tener buenos indicadores en forma horizontal, que nos permita tomar
decisiones de mejora y de nuevo rumbo de la empresa.

e Tener unavisibilidad en la calidad del servicio, evitar reclamos que se pueden
anticipar con el cliente, mantener siempre un contacto y saber como se siente
el cliente por el servicio dado.

e Por el lado de la tecnologia estar a la vanguardia de los cambios que se
pueden dar al pasar el tiempo.

e Ir siempre mirando a los competidores y posibles competidores, esto nos va
ayudar a innovar y sacar nuevos servicios que podamos ofrecer.

e Trabajar en funcion de procesos dentro de la empresa mas no en funcién de
areas, ya que es mas facil de esa forma saber dénde se encuentran los
cuellos de botella y las deficiencias y mejorarlas desde la raiz. Y nos permitira
tener mejor planeacion, como resultado una mejor calidad de trabajo, mejor
desempefio dentro de la empresa y todo ello lleve a tener un mejor
cumplimiento en el desarrollo del os objetivos estratégicos.

e Algo que no debe de perderse en el tiempo es la motivacion a los
colaboradores, de esa forma los fidelizas y los retienes y pueden laborar
eficiente y eficazmente en la empresa.

e Miras para el ingreso a nuevos mercados, esto nos permita expandirse a la

empresa.

2.12. Planes para el Crecimiento de la Empresa

Dentro de la empresa de turismo se tiene considerado ampliar el servicio a nivel
nacional, diversificar los servicios, tener mas sucursales en las principales ciudades del pais,
tener un crecimiento ordenado en la empresa con una mejora continua y metas dentro de la

empresa, que van de la mano con indicadores de efectividad transversal.

Péag.
Calderon Vidal, Elisabeth Norca 55



EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA Y ECOTURISMO VIVENCIAL
UNIVERSIDAD

J
wp PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA
N PRIVADA DEL NORTE

CAPITULO 3.INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. Los clientes

Son personas que se toman su tiempo para salir a vacaciones, visitar familiares, por
negocios, por ocio, por salud, etc. Van en busca de las mejores opciones para realizar
excursiones por todo el mundo, tratando de satisfacer sus expectativas, curiosidades,
aprender nuevas culturas y tener nuevas vivencias culturales, gastronémicas, ecolégicas

entre otras.

3.1.1. Clientes Potenciales

Los clientes potenciales de la empresa Ecotur Eliss, estd compuesto por personas
gue van en el rango de edades de 20 a los 59 afios, que viven en los distritos de Miraflores y
San Isidro, asi como los turistas internos y receptivos que llegan a la zona donde esté ubicada

la agencia, de los segmentos econdémicos Ay B.

3.1.2. Consumidor Final

Son personas que estan dispuestas a realizar compras de paquetes de turismo para
salir a recorrer los parajes mas impresionantes a satisfacer sus necesidades, pueden ser
parejas de esposos que deciden viajar y conocer antes de concebir hijos, grupos de mujeres
apasionadas y decididas a viajar y conocer mas destinos turisticos, personas bohemias que
salen a recorrer el mundo sin escatimar costos o destinos, los famosos millennials que son
mas aventures y exigentes, Ecotur Eliss se enfoca es estos consumidores el servicio de

turismo.

3.2. El Mercado Potencial

El mercado potencial de la empresa estd compuesto por personas que van en el rango
de edades de 20 a los 59 afios, que viven en los distritos de Miraflores y San Isidro, asi como
los turistas internos y receptivos que llegan a la zona donde esta ubicada la agencia, de los

segmentos econdémicos Ay B.
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Tabla N° 018. Mercado Potenciales

Pot'i“ler}]c;on Rango de Edades
Distritos
2018 2 3 0 0

Miraflores 78,643 0.30 0.28 - -

San Isidro 51,089 0.28 0.29 - -
Turistas extranjeros 3,282,671
Visitas Lima 2,363,523 72% 70,906 3%
Visitas Ancash 65,653 2% 6,565 15%

Fuente: INEI, PromPer0, Elaboracion propia

En la tabla se puede ver que el mercado potencial abarca a 129 mil personas

distribuidas a nivel local y mas de 3 millones en el mercado extranjero.

3.3. La Oferta en el Mercado

En el estudio de mercado los segmentos de los clientes finales a los que se les
ofrecera y vendera los servicios, permitira dirigirse con previo conocimiento a los segmentos

potenciales y a su vez poder realizar comparaciones regionales en el mercado de este sector.

3.4. La Demanda Esperada

La clave para la inversidon es poder hacer una evaluacidon que permita generar
ingresos y ganancias, para ellos nos ayuda la medicion de la demanda del servicio, por lo que
podremos indicar cual sera la cantidad de personas que compran en el sector y hacen uso
del mismo. Cabe indicar que ninguna empresa puede sostenerse si no consigue responder a
las demandas del mercado, por ello Ecotur Eliss se va enfocar en ver que sus servicios deben
de cumplir con las caracteristicas necesarias en términos de precio, calidad, ofertas

estacionales entre otros factores,

Tabla N° 019. Demanda Potencial en los Distritos Seleccionados

Demanda Potencial
Local Consumidores que cumplen el perfil|
para el consumo del servicio.

Miraflores 34,032
San Isidro 21,300
Extranjeros
Visitas Lima 70,906
Visitas Ancash 6,565

Fuente: INEI, Elaboracién propia
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3.5. Habitos de Consumo

En este sector de turismo hablar de habito es hablar de las tendencias que se vienen
dando a nivel mundial, la globalizacion y aperturas de mercado adicionando a ello la
revolucién tecnoldgica, han dado pie a nuevos habitos al turista, para poder hablar de los
habitos de consumo del segmento de clientes potenciales habria que revisar un poco los

siguientes puntos:

e La Tecnologia como Factor de Cambio. La tecnologia y la globalizacion
han influenciado de gran manera a los consumidores, la tecnologia dando un
sin nimero de informacién al consumidor, donde él pueda escoger, comprar,
recomendar, por medio de las distintas redes sociales que se han ido
aperturando con el tiempo. Para ello todo el flujo entre las agencias,
intermediarios, empresas han tenido que realizar implementaciones con
cambios grandes a fin de no quedarse fuera del mercado, se entiende que el

turista actual mantiene un lazo muy fuerte con la tecnologia.

e LaRevolucion Mdévil. Este es otro cambio grande que se ha venido dando,
las personas pasan mayor tiempo usando dispositivos moéviles de distintos
modelos, marcas, tamafos, las personas los utilizan realizando compras,
compartiendo diversas situaciones, buscando informacion, ello ha propiciado
las apariciones de las Aplicaciones Mdviles (APPS). El sector del turismo no
ha quedado ajeno a este cambio y toda aquella empresa que desea estar en
el mercado compitiendo tiene que realizar grandes cambios en la tecnologia
y los APPS a favor de su empresa, pueden ver sus paquetes, ofertas, precios
y demas datos que les sea (til al consumidor para tomar la decision de

realizar la compra en la agencia correcta.

e Cambios de Gustos y Necesidades. La globalizacion influencio
considerablemente en los gustos y necesidades de las personas, por medio
de ella las personas buscan nuevas experiencias en cada viaje sobre cultura,
el turismo sostenible, nuevos parajes para su deleite, mayor conciencia social
y cuidado por el medio ambiente. Es muy distinto a los afios pasados donde

estar al frente del mar y tomarse una bebida era suficiente.

e Personalizacién. Otro cambio importante es que los consumidores quieres
personalizar a cierta medida los productos y servicios que van comprando,

en el caso del turista busca servicios muy distintos ya no los servicios
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enlatados o los clasicos, ellos van mas all4, son mas exigentes en sus
pedidos. Esto nos lleva a estar siempre monitoredndolos desde las redes, y
otros servicios que nos pueden llevar a generar servicios hechos a la medida

de ellos para satisfacer sus necesidades.

e Economia Colaborativa. En estos casos las personas toman la decision de
realizar intercambios de cultura, econdémica sin la intervencion de una
entidad, simplemente por medio de contactos de redes, esto esperamos sea
de mayor control ya que hasta un cierto punto algunas personas podrian
aprovechar y generar competencia desleal.

¢ Nuevas Formas de Pago. La tecnologia ha permitido desarrollar nuevos
formatos de pago via online, los consumidores usan los dispositivos méviles
o los teléfonos inteligentes, para realizar desde una simple reserva, compra
de boletos y hasta un check out. Las personas buscan tener respuestas mas
rapidas y ser atendido en forma inmediata, se conoce también como la cultura

“Paper Free” Mas sencillo, mas barato y mas sostenible.

Para concluir con los habitos de los consumidores del sector se puede indicar que
esta basado en el uso de la tecnologia y de la mano con la revolucién movil, todos los
negocios que estan ingresando al mercado ya tienen que venir pensando en un futuro mas
tecnolégico donde las ventas “face to face” ya no existen, si no, més se realizan de manera
virtual. Donde las empresas ya estan pensando en el Internet de las cosas, los Smart Cities
y Big Data. El proyecto de inversion estd tomando en cuenta todos estos cambios tan grandes

que van acompafnando y cambiando los habitos de consumos de los futuros clientes.

3.6. La Competenciay sus Ventajas

Se dice que en un entorno competitivo motiva a las empresas a mejorar sus servicios
y sus productos que manejan cada uno en su cartera y que el negocio sea mas viable y
sostenible en el tiempo, brinda alternativas a elegir, por ello Ecotur Eliss considera que ningun
competidor es pequefio o grande en el sector turismo, se ha visto en la necesidad de poder
realizar evaluaciones continuas y ver que podemos aprender e innovar de ellas.

Dentro de las ventajas podemos sefialar algunas de ellas:

¢ No hay monopolio en el sector

e Diversos precios para que el consumidor elija

e Ubicacion en la zona céntrica

e Evita que caigas en ciertos errores, te hace prudente

e Te ayuda a ver los productos y servicios de otro punto de vista a innovarlos
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e Marcas ya posicionadas
e Diversos paquetes de turismo

e Diferentes destinos

Tener competencia es tener un nicho de mercado rentable, se dice que la
competencia es buena cuando es sana y mala cuando no hay, porque no hay rentabilidad ni

mercado en el rubro del sector escogido.

3.6.1. Nuestros Competidores

Dentro de los competidores que se va enfrentar Ecotur Eliss tenemos la competencia

directa y la competencia indirecta, las cuales las desarrollaremos en adelante.

3.6.1.1. Competidores Directos

Ecotur Eliss considera como competidores directos a las siguientes empresas que se
encuentran en la misma zona donde se implementara el proyecto.
e Peru Qorianka. Empresa certificada con Qweb y certificada a la excelencia
2016 por tripadvisor
e Prusia tours
e Vivencial Tours.
La mayor competencia de la empresa se encuentra en la web como son Tripa visor, y ti a

donde.com.

e Ecoturismo Wanamei - Indigena — Perd. Empresa que se dedica exclusivamente al
ecoturismo vivencial de la regién selva, donde los socios estratégicos son los
mismos de las comunidades indigenas, las cuales con el apoyo del gobierno han
logrado incrementar sus ventas de turismos en 5% con relacion al primer trimestre

este afo.

e Ecotime Perl. Operador turistico ubicado en el Cusco brinda servicio de turismo
vivencial a toda la regién, trabaja en sociedad con las comunidades andinas que hay

en la zona tienen un paquete que brinda servicio de turismo de aventura segmentado.

3.6.1.2. Competidores Indirectos

Los competidores indirectos son aquellas pequefias empresas que tienen como

paquetes el full day, fines de semana en lugares muy tradicionales o los que podemos
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encontrar el cuponate, TripAdvisor, dimensiones, 0 agencias que inclusive se encuentran
directamente en la zona de la ciudad de Huaraz.

3.7. Estimacion de la Participaciéon en el Mercado y de las Ventas

Tabla N° 020. Estimacion de Participacién
Demanda Demanda Efectiva Demand? Real Mercado Objefivo
Potencial Personas q'ue .cumplen el|Consumidor que pertlenece Meta de ventas a atender
L Consumidores | perfil y.estan dispuestos afa la demand? efectiva y de Ia demanda Real
que cumplen eljconsumirlo en sumapa de [consumen el bien
gl pEn % Valor % Valor % Valor
consumo del
Miraflores 34,032 60% 20,419 50% 10,210 12% 1,225
San Isidro 21,300 60% 12,780 40% 5,112 8% 409
Extranjeros
Visitas Lima 70,906 40% 28,362 30% 8,509 8% 681
Visitas Ancash 6,565 70% 4,596 50% 2,298 20% 460

Fuente: INEI, Elaboracién propia

De acuerdo a la tabla podemos ver que el mayor porcentaje de consumidores estan
en el distrito de Miraflores, para iniciar el proyecto la empresa se enfocara en llegar a un 20%
de consumidores finales.

3.7.1. Servicios que Estimas Vender en el Primer Afio

Se iniciara el proyecto con dos servicios. Dentro de uno de los servicios que
ofreceremos esta el del turismo de aventura el Trekking, en la zona de Huaraz la ruta a la
Reserva de la cordillera del Huayhuash, la Laguna 69, Circuito de la Cordillera Blanca con
una duracién de entre 5 a 12 dias. El segundo paquete esté el ecoturismo vivencial por la
Ruta de la Cantuta, el Camino del Vino pasando por los pueblos de Chiquian (conocido como

“Espejito del Cielo”), Ticllos, Cuspén y Roca.
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Miraflores 123 123 107 214 138 306 306 184 123 123 138 123

San Isidro 47 47 41 82 53 117 117 70 47 47 53 47

Extranjeros 94 94 82 164 106 235 235 141 94 94 106 94
Ratio de consumo Mensual 80% 80% 70% 140% 90% 200% 200% 120% 80% 80% 90% 80%

Total 263 263 230 460 296 658 658 395 263 263 296 263

Frecuencia de consumo Diario 9 9 8 15 10 22 22 13 9 9 10 9

Fuente: Elaboracion propia

La frecuencia de consumo es mensual, que se estima tener entre los meses de mayor apogeo se atenderan aproximadamente 650 turistas que
son entre los meses de abril por semana santa, los meses de julio, julio y agosto que son fechas donde se desarrolla la semana del andinismo y otras
actividades que se desarrolla en la zona, a diferencia de los meses de febrero y marzo que son mas bajos por el inicio del afio escolar y de las

universidades, en estas fechas las familias priorizan sus gastos.
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CAPITULO 4.PLAN DE MARKETING:

4.1. Estrategia de Ingreso al Mercado y Crecimiento

Para poder realizar el desarrollo de ingreso al mercado y crecimiento nos vamos
apoyar en la estrategia de diferenciacién de Porter y la matriz de Ansoff la cual nos habla de

4 modalidades de ingreso al mercado como son:

e Penetracién de mercados o crecimiento con los mercados actuales.
e Desarrollo de mercados con los productos actuales
o Desarrollo de productos nuevos para los mercados actuales

e Diversificacion

Figura N° 018.  Matriz de Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES MNUEVOS
Penetracion del Desarrollo de
ACTUALES
ol mercado productos
=
U
&
(I
= Desarrollo del . s
NUEVOS Diversificacién
mercado

Nuestra empresa tomara como herramienta la estrategia de Penetracion al mercado,
la estrategia por diferenciacion y posicionamiento de marca, basado en la calidad del servicio.
De acuerdo al informe presentado por la revista Calidad y Gestién de nacionalidad
argentina, toda empresa en la actualidad debe tener presente las 4 estrategias donde prima
la calidad del servicio en funcién a lo que busca los consumidores, ellos indican los

porcentajes que cada una debe tener:24

e Penetracion del mercado 75%
e Desarrollo del mercado 45%
e Lanzamiento de nuevos productos 35

o Diversificacion entre 25 y 35%

24 http://robertoespinosa.es/2015/05/31/matriz-de-ansoff-estrategias-crecimiento/
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Todo ello enfocado a la percepcion del servicio por parte del cliente, como Unico, de

alta calidad, dentro de la cadena de valor, para esto la empresa debera de trabajar la

planificacién de todo el desarrollo basado al entorno del consumidor a fin de cubrir mas de

sus expectativas.

4.1.1. Estrategia de Servicio

La empresa ha optado por la estrategia de diferenciacion de producto gracias a la calidad,
servicio novedoso en la zona, excelente servicio y atencién al cliente, ademéas de
reinventarnos constantemente, innovando nuestros productos con el fin de mantener una

ventaja competitiva.

Aprovechar aquel segmento de personas que van en busca de mayores experiencia y
aventura, en donde la atencion personalizada en cada servicio se mantiene desde la
cotizacion del paquete, en el servicio brindado y en la post venta, donde esta es mas valorada
por el usuario final. Considerando el gran avance de la tecnologia nosotros no apoyaremos
con nuestra tienda Omnicanal (fisica, online y mévil). En la venta fisica en la oficina se contara
con empleados que atiendan en la venta de pasajes, con asesores expertos que puedan
orientar mejor al cliente, se contara también con pantallas tactiles de contenido audio visual
a 360°, cafeteria, agenda cultural, libros, revistas de viajes, muestra de artesanias que son
de la zona,

Lo que propone la empresa Ecotur Eliss es tener todos los aspectos presentes para
poder atender a nuestros clientes de la mano con la tecnologia, la personalizacién, sin dejar
de lado los precios. Este proyecto es un concepto innovador y atractivo debido a que, en el
mercado, no existe en la zona servicio alguno que brinde los servicios a desarrollar. Siempre
proponiendo ofertas sostenibles tanto desde el punto de vista ambiental como desde el punto

de vista de la viabilidad del negocio y de facil acceso.

4.1.2. Estrategia de Precios

Teniendo en cuenta que en pleno siglo XXI el tema de los precios ya ho se dan como
antes directamente por los costes o por la demanda si no va en funcion a la competencia. De

acuerdo al estudio se tiene dos estrategias de ingreso:

e Seleccion del Mercado. Esto se da cuando la empresa elige o segmenta el
grupo de consumidores al que van a enfocarse y los precios son
artificialmente mas altos y es poco sensible al precio ante el consumidor,

posteriormente el precio va reduciéndose gradualmente para llegar a mayor
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porcentaje de consumidores. Para ello el servicio debe tener buena calidad,

ser innovador, y valorado por el consumidor final.

Con esta estrategia es mas facil poder realizar cambios y tener mayor

beneficio para hacer frente a los costes de innovacion y lanzamiento.

e Penetracion del Mercado. Esta estrategia es utilizada cuando desean
ingresar a mercados masivos, donde el precio es bajo y la empresa busca
con ello llegar a nuevos segmentos, donde la demanda es elastica al precio,

hay economia en escala.

En el caso de la empresa se ha elegido la seleccién de mercado, considerando que
el mercado objetivo esti enfocado al nivel socio econdmico A y B, de la misma forma nos
consideramos una empresa innovadora, donde el nuestro servicio esta netamente

direccionado a la atencion de nuestros clientes.

4.1.3. Estrategia de Promocion y Publicidad

Las estrategias de promocién y publicidad son de gran ayuda para dar de
conocimiento a los consumidores de nuestros productos y servicios, asi como las bondades
que estos pueden tener, con ello se busca conseguir el maximo beneficio y tener eficiencia

dentro de la empresa. Permite lo siguiente:

e Generar conocimiento de la marca en el nuevo mercado.
e Transmitir la identidad de la empresa.

e Entablar vinculos entre la marca y el consumidor.

e Contribuir a la prueba del servicio.

e Crear presencia de marca en el mercado delimitado.

e Inspirar credibilidad y confianza.

e Transmitir el posicionamiento establecido

e Cupones de descuento

e Ferias, campafas

¢ Informe en revistas del rubro de manera periddica

Las estrategias de promocién seran:

Como primera estrategia es hacer marketing digital, por medio de las redes sociales,
utilizaremos el Facebook, YouTube, pagina web y Twitter como medio de publicidad, porque

es un marketing gratuito y al mismo tiempo llega a muchos usuarios.
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e Facebook, es necesario para toda empresa en la actualidad tener presencia
en esta red, pero mas interesante tener un blog y poder participar en foros de
temas que el consumidor pueda proponer, la idea de esta herramienta es
acercarnos a los nuestros clientes, poder conocer, rescatar sus experiencias
y ver sus necesidades y nos sirva para analizar de qué forma nos pueden
ayudar a mejorar nuestro servicio. En este sentido la estrategia que vamos a
utilizar es aprovechar este medio para multiplicar nuestra base de contactos,
cuidar siempre nuestra atencion, poder brindar respuestas de forma
inmediata, evitar de forma que nos afecte los comentarios negativos o
reclamos que se vallan a presentar.

Por otro lado, nos apoyaremos con dos estrategias:

o Estrategia de Combinada, donde nuestros ejecutivos y los intermediarios
tendran la tarea de atraer a nuevos clientes e impulsar las ventas de nuestros
paquetes, para ellos nos valemos de descuentos, paquetes especiales.

o Reforzamiento de marca donde nuestra principal tarea es crear lealtad de los

clientes y que el uso del servicio sea en forma repetitiva mas no una sola.

Figura N° 019. Pé&gina Web

Bienvenidos a Ecotur Eliss

XEmmmMmmmcmmmimmuun;n

Fuente: Elaboracion propia

Ruta de la pagina web.

http://norcacv.wix.com/ecotureliss#!galera/ch8q
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La pagina web de Ecotur Eliss se elabor6 con iméagenes reales de un viaje realizado
a mediados del 2013, la pagina se elabor6 en el afio 2014. Buscamos interactuar con nuestros

consumidores.

Figura N° 020. Imagen de Facebook

n Eliss Ecoturismo Vivencial Q B Esiss Ecoturismo Vivencial  inicio
Pagina Actividad Configuracion Crear publico » Ayuda ~
Completar informacion de la pagina e OMPLETO ESTA SEMANA

— 6
“:\ Me gusta de la
pégina

NO LEIDOS

0

Notificaciones

0

Mensajes

Ve tu anuncio aqui

e A
4
2 . < 'ﬁ -
. M #‘-’l’q : 4 m /Cambiar portada v
Vivencia

Eliss Ecoturismo 1

Empresarde turismo Eliss Ecoturismo Vivencial
Promocionar publicacion
Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas ~
ﬁ Fotos Agregar fotos | Agregar video

|| Fotos de Eiiss Ecoturismo Vivencial Fotos [D Abumes

Fuente: Elaboracion propia

La empresa cuenta con una pagina en Facebook, en ella se muestran fotos de todos
los parajes del pais, esta pagina ha tenido acogida en esta red social.

En ella lo que se desea es atender de forma inmediata las diversas consultas que se
presente por medio de los consumidores finales, asi como su atencién de los reclamos o

sugerencias que se podria dar.
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Figura N° 021. Pantalla de Twitter
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Fuente: Elaboracion propia

Esta red se cre6 para poder mantener informados de forma inmediata las novedades y
noticias que se puedan brindar respecto a sector, y de la misma forma mantener a nuestros

clientes.

4.1.4. Estrategia de Venta del Servicio

En el caso de esta estrategia esta directamente enfocada a la venta directa en la
agencia y mediante intermediarios o0 socios de negocio que puedan tener, asumiendo las
funciones y riesgos propios de cada uno.

e Venta directa, con la atencion omnicanal de la agencia de viajes se
consolidara todo en ella, donde se maneja mejor el marketing, obteniendo
mejor control del servicio y diferenciacién de la percepcion del cliente y
podamos absolver consultas que puedan tener los consumidores. Como
también nuestra pagina web y las redes sociales, para llevar a cabo esta
estrategia la empresa se apoyara de la tecnologia de punta, el salon de
exhibicion que tiene las pantallas touch inteligentes, donde el cliente podra
realizar desde consultas, vista de rutas, itinerarios, reservas, sugerencias,
pedidos especiales hasta la compra directa de su paquete de turismo elegido.
Venta mediante intermediarios 0 socios de negocio, la empresa se apoyara
con ellos en la zona donde se promocionard las rutas de los servicios, con
ello se conseguira mas consumidores.
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4.2. Caracteristicas del Servicio

Hablar de las caracteristicas del servicio es hablar de un servicio innovador, distinto
para la eleccion de los clientes, asimismo con una atencidn personalizada, con garantia,
seguridad, marca y beneficios que se pueden ir brindando durante periodos de tiempo,
considerando el gran avance de la tecnologia la empresa se apoyara con una agencia
Omnicanal (fisica, online y mévil). En la venta fisica en las oficinas se contard con empleados
que atiendan en la venta de pasajes, con asesores expertos que puedan orientar mejor al
cliente, también cuenta la agencia con pantallas tactiles con contenido audiovisual a 360°,
cafeteria, agenda cultural, libros, revistas de viajes, muestras de artesanias que son de la
zona.

La empresa no solo vendera paquetes de turismo vivencial o de aventura si no que
vendera experiencias Unicas, intercambio cultural, historia y diversion como también el

acercamiento con la naturaleza.

4.3. Servicio

En un mundo globalizado donde la tendencia esta en crecimiento por el cuidado de
la naturaleza, tener calidad de vida, arriesgarse con experiencias nuevas, intercambio cultural
y el deporte al aire libre, la empresa ve la oportunidad de presentar una forma distinta de
hacer turismo y conocer paisajes impresionantes que nos brinda el pais.

Para poder desarrollar bien los servicios lo dividimos en dos partes:

e Como primer servicio la agencia Omnicanal, que les brindard la experiencia
integrada de todos los canales con las cuales se contara, sera una agencia
innovadora, no tradicional, muy dinamica, la propuesta de valor es hacerles vivir
la experiencia de la marca Ecotur Eliss, se contara con un ambiente de exhibicién
con pantallas tactiles interactivas inteligentes, donde se mostrara las rutas, los
paisajes, las costumbres, las actividades que se van a desarrollar en el viaje, de
ese modo se invita a tener un viaje distinto con muchas aventuras y experiencias
Unicas, desde las mismas pantallas tactiles podran realizar sus reservas, veran el
itinerario, disponibilidad de los pasajes, el mismo que se vera en la pagina web.
También se podra realizar pagos directos por ese medio.

Se contara con personal especializado que podra ayudarlo mediante
asesoramiento a elegir las fechas, reservas u otras consultas que desee absolver
el cliente.

Se mantendra una plataforma de atencién que podra absolver consultas tanto en

llamadas, web y las redes sociales, brindando el mejor servicio porque el foco de
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la empresa es el cliente. Asimismo, se contara con una barra de cafeteria para

gue el cliente pueda acceder a ella y se sienta cémodo.

e Como segundo servicio es la venta de paquetes de turismo:

o

Ecoturismo Vivencial o también conocido como Turismo Comunitario que
es el encuentro de culturas y diferentes costumbres, donde se visitara a
las comunidades alto andinas y pueblos de la zona del departamento de
Ancash, en las comunidades se realizaran las actividades diarias desde
el cultivo de tierra, cosecha, pastado de ganado, pesca artesanal, entre
otras de acuerdo a cada comunidad o pueblo donde se visite.

Turismo de aventura-trekking, la propuesta de valor es brindar el servicio
como diversion, distraccién, entretenimiento, aventura, experiencia de
convivir con la naturaleza, desconectarse del dia a dia de lo cotidiano,
liberarse de la tecnologia, cuidado del medioambiente, se tendra
paquetes segmentados para aquellos consumidores que gustan de la

adrenalina.

La empresa cuenta con un staff de profesionales en el ramo, con movilidad muy

cémoda y acondicionado para los viajes largos, contactos para poder brindar un servicio de

calidad en cada destino. Servicio de hospedaje en las comunidades, alimentos naturales,

gastronomia local, diversas actividades de campo, pesca entre otro y deportes de aventura

que les puede interesar a los turistas.
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Figura N° 022.  Desarrollo de servicio

Producto potencial,
servicio de post venta,
especializacién en el
momento de dar el
servicio

Servicio aumentado,
recojo de pasajeros a
domicilio, actividades
diversas

Servicio esperad,
atencion de calidad,
agencia omnicanal

Servicio basico,
entretenimiento,
intercambio cultural,
aventura, experiencias

Fuente: Elaboracion “propia

Ecotur Eliss lo que ofrece como producto basico es Entretenimiento, experiencias
Unicas, servicio de turismo, libertad e interaccion, con ello se desea llegar al segmento
escogido, que la empresa no se vea como agencia tradicional vendiendo paquetes clasicos
de turismo a lugares clasicos.

Como servicio esperado se considera el transporte comodo de calidad con un equipo
de profesionales que no solo son guias, asesores, si no también les den la confianza de poder
ayudarlos a la hora de escoger el paquete o el destino a visitar, con detalles de atencién.

Como servicio aumentado esté el recojo a pasajeros desde el domicilio desde el punto
de partida para seguir la ruta establecida en la zona de turismo, calidad en seguridad, con
seguros de viajes, actividades de acuerdo a las habilidades del turista.

El servicio potencial, es la personalizacion en la atencion desde la cotizacion hasta

luego de haber culminado el servicio,

4.3.1. Marca

La marca es un distintivo de la empresa que permite ser identificado de manera

inmediata.
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Ecotur Eliss

La empresa escogi6 los colores que llamen la atencién de las personas, que sea
colores vivos alegres, que muestre alegria, el verde propio de la naturaleza, el azul fue
inspirado y escogido por el color del cielo de la provincia de Chiquian en el departamento de

Ancash también conocido como “Espejito del Cielo”.

4.3.2. Eslogan

El eslogan que tomo la empresa son dos:

” Escapate de la rutina y ve a un lugar que no hayas ido antes”.

Con este eslogan lo que la empresa quiere decir a las personas es que dejen la rutina
del trabajo y la casa, que no solo quede en suefios o0 haberlos visto por la televisién o internet
es0s parajes que tanto desea conocer, asi mismo para aquellos que van siempre de turismo
a las grandes ciudades hacerles ver que se estan perdiendo de aventuras y experiencias

Unicas y de conocer nuevos sitios donde no todos los dias puedes estar.

“Vive tu aventura y acércate a la naturaleza”
Con este eslogan lo que la empresa desea es llegar a los consumidores y acercarlos
a la naturaleza, hacerles ver que existen lugares donde la convivencia con ella es Unica y no

hay ningin impedimento para que lo disfrutes en cada minuto.

4.4. Bondades o Ventajas del Servicio

Entre las bondades y ventajas que tiene este servicio esta la atencién personalizada
en cada servicio que se mantiene desde la cotizacién del paquete, en el servicio brindado y
en la post venta, donde esta es méas valorada por el usuario final. Considerando el gran
avance de la tecnologia nosotros no apoyaremos con nuestra tienda Omnicanal (fisica, online
y movil). En la venta fisica en las oficinas se contard con empleados que atiendan en la venta
de pasajes, con asesores expertos que puedan orientar mejor al cliente, se contara también
con pantallas tactiles con contenido audiovisual a 360°, cafeteria, agenda cultural, libros,
revistas de viajes, muestras de artesanias que son de la zona,
Lo que propone la empresa Ecotur Eliss es tener todos los aspectos presentes para

poder atender a los clientes de la mano con la tecnologia, la personalizacion, sin dejar de lado
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los precios. Este proyecto es un concepto innovador y atractivo debido a que, en el mercado,
no existe en la zona servicio alguno que brinde los servicios a desarrollar. Siempre
proponiendo ofertas sostenibles tanto desde el punto de vista ambiental como desde el punto

de vista de la viabilidad del negocio y de facil acceso.

4.5. Politicade Precios

La politica de precios se basa en los precios establecidos en la competencia dentro
del mercado, por otro lado, los costos y gastos que desea la empresa recuperar de manera
eficiente, la empresa tomara en cuentas los factores internos y externos para establecer la
politica de precios, como factores internos tenemos: costes fijos y variables, cantidad de
ventas, precio de costes por promociones, los impuestos y entre otros que se pueden dar en
lo interno de la empresa. Como factores externos tenemos a la competencia, los mercados,
tipos de clientes, zonas geograficas, inflacion y entre otros que se pueden dar en forma

fortuita.

4.6. Tacticas de Ventas

Entre las tacticas de venta que se usara, esta la pagina web donde el consumidor

podra elegir de manera rapida

e Venta directa, con la atencibn omnicanal de la agencia de viajes se
consolidara todo en ella, donde se maneja mejor el marketing, obteniendo

mejor control del servicio y diferenciacién de la percepcion del cliente y

e podamos absolver consultas que puedan tener los consumidores. Como
también nuestra pagina web y las redes sociales, para llevar a cabo esta
estrategia la empresa se apoyara de la tecnologia de punta, el salén de
exhibicién que tiene las pantallas touch inteligentes, donde el cliente podra
realizar desde consultas, vista de rutas, itinerarios, reservas, sugerencias,
pedidos especiales hasta la compra directa de su paquete de turismo elegido.

¢ Venta mediante intermediarios o socios de negocio, la empresa se apoyara
con ellos en la zona donde se promocionara las rutas de los servicios, con

ello se conseguird mas consumidores.
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4.7. Objetivos de Ventas en el Corto y Mediano plazo

A continuacién, se desarrollan los objetivos de corto y mediano plazo, considerando

que estos deben ser medible, realizables, realistas.

4.7.1.

4.7.2.

Corto Plazo

Vender mensualmente de acuerdo a dindmica establecida dentro del primer

ano.

En los primeros 6 meses tener un 15% de seguidores en la pagina web del total
4000 personas.

Generar conocimiento de la marca en el nuevo mercado, a través de banners y
los informes de revistas de gestidn y especializadas en turismo.

Transmitir la identidad de la empresa mediante las redes sociales.

Entablar vinculos entre la marca y el cliente para ello se apoyara la empresa de
la agencia omnicanal.

Contribuir a la prueba de los servicios para brindar nuevas rutas de servicios y
mejorar los existentes.

Crear presencia de marca en el mercado delimitado a través de la agencia

ubicada en la zona de Miraflores

Mediano Plazo

Lograr rentabilidad creciente de acuerdo al objetivo inicial de la empresa para
recuperar lo invertido y lograr las utilidades propuestas.

Posicionarse en el mercado como empresa Eco turistica mediante el impulso de
la promocion del turismo vivencial y las visitas a las comunidades y rutas
escogidas de manera cuidadosa que no dafien el ecosistema de la zona.

Lograr que el cliente identifique como una marca innovadora y se calidad
mediante el uso de la tecnologia con las pantallas touch.

Lograr fidelizaciéon de los usuarios mediante la atencién personalizada en todo
momento.

Inspirar credibilidad y confianza mediante el resultado del servicio que se brinde
desde el contacto inicial hasta la post venta.

Transmitir el posicionamiento establecido.
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4.8. Estrategias para el Crecimiento de las Ventas

Cuando las empresas desean expandirse es necesario realizar una serie de analisis
para ver de qué forma se van a planificar las estrategias que se van a implementar para su
crecimiento.

Considerando la globalizacién y el uso del internet el entorno empresarial se ha vuelto
muy cambiante en el tiempo y muy dinamico a la vez, tanto que las empresas deben ir de la

mano con ambos aspectos.

48.1.1. Estrategias de Crecimiento Vertical

Para la implementacién de esta estrategia, se trata que la empresa implemente
procesos nuevos donde minimice costos y tener mayor eficiencia en los procesos.

Para ello la empresa contara con un Core donde se podra interconectar todos los
procesos, informacion, pagina web, redes sociales que nos puedan acercar y llegar mas a los
consumidores finales, inclusive que puedan realizar sus compras de paquetes de turismo
desde la pagina web y viaje directamente a nuestros sistemas, aprovecharemos al maximo el

uso de las TIC.

4.8.1.2. Estrategias de Crecimiento Horizontal

Para esta estrategia las empresas realizan integraciones o alianzas con otras
empresas del mismo giro para que de esa forma puedan expandirse en operaciones
existentes y les permitan generar o crear nuevas, también permite el ingreso a mercados
nuevos.

Para el proyecto la empresa se buscara socios de negocios que son los intermediarios
en la zona del servicio a modo que ellos también puedan usar plataforma y puedan realizar
las ventas y darles el now how del servicio para brindarles los paquetes de turismo, de ese

modo puede llegar a nuevas rutas con nuevos socios de negocio a nivel nacional.
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CAPITULO 5.PLAN DE OPERACIONES Y SERVICIOS

5.1. Inicio de Operaciones de la Empresa
La operacion de la empresa se estara dando a inicios del afio 2018
5.2. Localizacion Geogréfica

Una de las decisiones que debe tomar un inversionista al momento de hacer un
proyecto es la ubicacién idonea en la cual se debe poner el local comercial el cual se esta
proyectando, también se toma en cuenta el resultado del andlisis de mercado y el segmento
elegido al cual se desea llegar.

La empresa esta considerando la afluencia de turistas internos y receptivos que
recibe el distrito de Miraflores, asi como también el nivel econémico que tienen en la zona
elegida, dando mayor apertura a que se pueda atraer mayor cantidad de consumidores.
Adicionalmente a todo ello se esté considerado lo siguiente:

e Visibilidad del local

e Trafico peatonal

e Numero de competidores del sector
¢ Nivel econémico

e Tendencias futuras del mercado
5.2.1. Ubicacién de Centro de Operaciones

El centro de operaciones de la empresa se ubicara en la Av. Jose Larco, Miraflores
15074, el local tiene una medida de 120 metros cuadrados.
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5.3. Caracteristicas del Centro de Ventas

Las Caracteristicas del centro de ventas se visualizan en el plano del local, la misma

cuenta con los siguientes ambientes:

Como primer ambiente esta la sala de exhibicion que se encuentra separado
por un mural donde se encuentran las 7 pantallas touch Tétem, desde donde
los clientes pueden realizar sus reservas de paquetes, cuenta con un living
para reunir de manera tranquila y absolver las consultas, en parte posterior se
encuentran las dos pantallas liquidas en la pared, desde alli los clientes pueden
consultar las rutas, reservar los paquetes, pagar con tarjetas de crédito o
débito.

Segundo ambiente se encuentra el Counter donde atenderan las 3 ejecutivas
de plataforma a los clientes, a la mano derecha se encuentra la cafeteria y los
servicios higiénicos.

Tercer ambiente se encuentra el comedor con una kitchenette, el mismo se
convierte en una sala de reuniones cada ocasidn que se requiera.

Cuarto ambiente esta las oficinas administrativas, a la mano derecha se
encuentra los servicios higiénicos del personal.

Finalmente, como quinto ambiente se encuentra la sala de servidores, en el

cual se encuentra el escritorio del encargado de sistemas.
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Figura N° 023. Plano planta de la agencia
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Fuente: Elaboracion propia
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5.3.1. Equipamiento

Para el desarrollo del proyecto y tener una buena optimizacién tomado en cuenta los

siguientes equipos.

5.3.2. Maquinarias y Equipos

Dentro de las maquinas y equipos que la empresa ha considerado para una excelente
atencioén y los clientes puedan valorar el servicio, se esta adquiriendo maquinarias y equipos
con alta tecnologia, tomando en cuenta que la atenciéon es omnicanal.

Se detallan los equipos que fueron adquiridos:

Transformador Rack Monofasico y Trifasico

. El switch de derivacion para mantenimiento, incluido, permite el remplazo del
UPS con cero tiempos muerto

. Sistema UPS en linea, de doble conversion, de 10kVA/10,000VA / 9000W factor
de potencia de 0.9

. Salida de 208/120V 60Hz, opcion de Modo Econdmico de alta eficiencia

. Factor de forma de 10U compatible para rack / torre; Médulos de potencia y
bateria Hot-Swap

. Puertos USB, RS232 y EPO, soporte para opciones de tarjeta para
administracion de red

o Autonomia ampliable con médulos de baterias externas opcionales

. Entrada con instalacion eléctrica permanente (3 hilos); tomacorrientes L6-30R,
L6-20R y 5-15/20R

Rack Abierto Para Servidores De 32ru Y 42ru Importado Summit

e Plegables
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Equipo de aire acondicionado Slip techo mas instalacién

Auto Apagado

Filtro con Carbén Activado
Control de flujo de aire automatico
Funcién Turbo

Reloj programable

Panel de LED

Funcién Auto Encendido

Filtro de catalizador frio

Condensador con proteccién anti-corrosion

Halux lAmparas de emergencia

Automatica KN5001
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Pantallas liquidas interactivas tactiles

e Single touch
e Dual touch, multitouch (4 a 20 toques)

e Tamafo desde 30 hasta 100 pulgadas

Totem interactivo

Un nuevo éxito en el disefio en innovaciéon de Armagard recogidos en
su Toétem exteriores pantalla alto brillo 65" ofreciendo las mismas
caracteristicas y beneficios del 47" pero en un tamafo superlativo. La pantalla
integrada de alto brillo 65" con tratamiento anti-reflectivo soporta a pleno
funcionamiento temperaturas de hasta 50°C y alcanza un alto brillo con
valores comprendidos entre 2,000 NITS & 5,000 NITS

Servidor Hp DI120 G9 Xeon Sata Sas Ram 8gb Raid Rack 1u
e Servidor rack 1U Hewlett Packard HP HP Proliant DL120 Gen9 E5-2603v4 1.7GHz
e Servidor rack 1U Hewlett Packard HP HP Proliant DL120 Gen9 E5-2603v4 1.7GHz
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e 6-core 4GB-R B140i 4LFF 500W PS Server 1U

e Processor Taype Xeon - Processor Model E5-2603 v3

e Procesador Intel Xeon Hexa-core (6 Core) - 1.70 GHz - Cache L3=15 MB

e Controller Type 6Gb/s - Serial ATA/600, opcional controlador SAS (agregar US$ 200)

e RAID Levels0, 1,5, 10

e Display & Graphics - Graphics Controller Manufacturer Matrox

e Memory = Standard Memory 8 GB DDR4 ECC (stock memorias DDR4 ECC: 8Gb,
16Gb, 32Gb)

e Maximum Memory 256GB - Memory Technology DDR4 SDRAM

e Memory Standard DDR4-2133/PC4-17000

e  Puerto Ethernet Gigabit Dual port

e Power Description - Maximum Power Supply Wattage 550 W

e Memory Card Reader Yes

e Number of Total Memory Slots 8

e Disco Duro - Number of 3.5" Bays 4 SATA de hasta 6Tb cada disco.

e Number of PCI Express x8 Slots 2 - x16 Slots 1

e Remote Management Yes

e Total Number of USB Ports 4 - USB 3.0 Ports 3

e Memory Card Supported microSD

e Soporta DVD Externo USB para Boot e instalar programas.

e  Compatibility Microsoft Windows Server 2008 / 2012 R2 / 2016

e Linuxy Virtualizacion Mware

Switch Cisco Catalyst Ws-c2960x-48ts-Il 2960x 48 Port Gigabi
e Switch Cisco Catalyst Ws-c2960x-48ts-Il 2960x 48 Port Gigabi
e  Switch WS-C2960X-48TS-LL
e Catalyst 2960-X 48 GigE, 2 x 1G SFP fibra, LAN Lite, L2 6 Capa 2.
e Switch Nuevo en caja sellado, garantia 1 afio. (precio en US$ Dolares)
e 48 Puertos 10/100/1000 o Gigabit + 2 puertos libre de fibra 1G
e Forwarding Performance: 104.2 Mpps
e Switching bandwidth 100Gbps
e Maximum active VLANSs 64
e MAC Address Table Size 16K (default)
e CPU APM86392 600MHz dual core
e RAM 256 MB
e Flash Memory 64 MB
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e MTBF in hours 476,560
e Voltage range (Auto) 110V-240V

Router Cisco 7206

Claco 7200 Sevies VXR

BT SR

Multifuncional HP LaserJet Pro M127fn,

Las funciones son: Imprime, escanea y fotocopia

Pc. HP, Intel | core I3, 6tha generacién

e Con 2,3 Ghz, RAM 4GB, Disco 1TB, pantalla 19.5 pulgadas
SO: Windows 10, Antivirus: McAfee.
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Proyector Multimedia Viewsonic Pjd5155 3200 Lu marca VIEWSONIC
e Tipo DLP

e Brillo 3300 Lumenes

e Contraste 20.000:1

e Resolucion SVGA 800x600 (nativa)
e Tamafio de imagen 30"- 300"

e HDMI

Pizarra de vidrio

e Empavonado con soporte de vidrio templado con soporte de aluminio 130 cm X
75 cm porta motas y plumones
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Teléfono Cisco Ip Spa502g
e Teléfono ip cisco spa502g telefonia voip profesional
e 1 linea power over ethernet- poealta calidad sonora
e Cisco hd voice pantalla grafica retroiluminada altavoz full
e Duplex funcionalidad de transferencia de llamada, llamada en espera y conferencia

compatible con médulo de extension

Auricular Suppra plus HW251
e Entre la era inaldmbrica; rico sonido digital para la PC. Mdsica, llamadas por

Internet, podcasts, DVD y juegos.

Microondas de 20 Lts.
El microondas SMH2117S integra una luz LED en la parte superior interna, y no solo
€s0 sino que su interior esta revestido de enamel, material que permitira obtener una coccion

ideal, y una facil limpieza.
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Refrigeradora Panasonic No Frost 435 Lts Nr-bt47bd2xd
e Capacidad total de 435 Litros
e Panel de control

e Compartimento extra frio

¢ Enfriador de bebidas
e Cajon para verduras.
e Estantes de vidrio templado

e lluminacion LED.

Jarra Hervidora Inox 2 litros

e Jarra HD4631
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Cafetera Capuchino eléctrica
e Marca Oster, 12 tasas en cada servicio
e Seleccién de bebidas automatica con solo pulsar un botén: Expreso, cappuccino latte

simple o dobles
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5.4. Diagrama de Operaciones de Proceso
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Fuente: Elaboracion propia

el ingreso del

cliente que puede ser de manera virtual por la web 0 de manera presencial a la agencia de

viajes. Con ello se ha plasmado la interaccién que tiene la empresa, el cliente y los socios de

negocio de la empresa.
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CAPITULO 6.INVERSION EN ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Los equipos, maquinarias muebles se ira comprando e instalando de acuerdo al
requerimiento del disefio y el Gant en orden cronolégico.
Como primer paso se realizara la compra de los materiales para la adecuacion del

local, ya que la empresa cuenta con un local construido el cual se alquila.

6.1. Inversion en Remodelacion del Local

Para nuestro proyecto hemos considerado alquilar un local comercial, donde se

realizara las remodelaciones de acondicionamiento de acuerdo al plano realizado.
6.1.1. Inversion en Construccion del local
e ALBANILERIA

e Techo Falso, dentro del acondicionamiento esta la hacer los falsos techos en el

interior del local.

e Paredes de interior, separaciones de la sala de exposicién y las oficinas
administrativas, asi como las paredes donde se ubicaran las pantallas Tétem, estas
paredes se haran con armazon y placas de drywall y revestidas.

e Servicios Higiénicos, los 4 servicios se revestira con los ceramicos

e Ventanas de vidrio, las ventanas de vidrio son empavonadas irdn por todo el frontis

del local
¢ Mamparas de la puerta principal, Estas mamparas también estdn empavonadas.
e CARPINTERIA DE MADERA

e Puerta, puertas de melamine contra-placada que permiten la comunicacion entre la

sala de exhibicion y las oficinas de administrativas.
e CERRAJERIA

e Puerta de acero enrollable para la puesta principal, Esta puerta contara con toda
la seguridad con acero laminado en caliente, conformados en frio o realizada con

perfiles de acero inoxidable.

e PINTURAS

Revestimiento aplicado sobre los elementos de instalaciones, al interior y exterior de

nuestro local.
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e ELECTRICIDAD Y CABLEADO INFORMATICO

¢ Instalacién bajatension, de toda la red de eléctrica del local desde la compafiia que
presta el servicio. Asi como toda la red del cableado informético, desde la PC,

Pantallas tactiles, tétem.
e LUMINARIAS INTERIORES

La iluminacién adosada en el techo empotrado, para iluminaciéon funcional de las
areas del local.
. CLIMATIZACION

e Aire Acondicionado, sistema utilizado en la instalacion del aire acondicionado.

e ALARMAS
Sistema completo de alarmas que se instalara, el cual funciona por internet y estara
comunicado a 5 puntos donde se podra advertir en caso de intento de robo.

A continuacion, detallamos los cuadros de analisis.

Tabla N° 022. Analisis de Costos en Acondicionamiento y Edificaciones

DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
MEDIDA (Soles) (Soles)
INVERSIONES PARA EDIFICACIONES Y CONSTRUCCIONES Sl. 41,424.60
Albafiileria (Mano De Obra) Servicio 1.00 | S/. 10,000.00 | S/. 10,000.00
Pintura (Mano De Obra) Servicio 1.00 | SI. 3,500.00 | S/. 3,500.00
Electricista (Mano de Obra) Servicio 1.00 | S/. 5,000.00 | S/. 5,000.00
Gasfintero (Mano de Obra) Servicio 1.00 | S/. 4,000.00 | S/. 4,000.00
Cableado de 12 puntos de red Servicio 1.00 | S/. 1,800.00 | S/. 1,800.00
lluminacion - focos led Unidad 30.00 | S/. 29.00 | S/. 870.00
Puerta de Melanime Servicio 1.00 | S/. 300.00 | S/. 300.00
Pintura latex y mate Servicio 5.00 | S/. 69.00 | S/. 345.00
Lavadero de poza y 1 escurridor de 89.5 cm Unidad 1.00 | S/. 139.00 | S/. 139.00
Porcelanato Liquido Epoxico Autonivelante X 4 Gal Rust Oleum Unidad 1.00 | S/. 1,499.00 | S/. 1,499.00
Griferia bafio Unidad 4.00 [ SI. 67.90 | S/. 271.60
Cristal templado para ventanas Unidad 1.00 | S/. 8,000.00 | S/. 8,000.00
Griferia cocina Unidad 1.00 [ S/. 120.00 | S/. 120.00
Rampa para discapacitados Unidad 1.00 | S/. 550.00 | SI. 550.00
Sefializaciones de emergencia Unidad 6.00 | S/ 5.00] S/. 30.00
Ambientacion servicios generales Unidad 10.00 | S/. 500.00 | SI. 5,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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La inversion de la mano de obra y de los equipos que van a ser utilizados para el
acondicionamiento y edificacién se tiene un aproximado de S/. 41,000 soles.

Tabla N° 023. Analisis de Costos en Decoracién

UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO TOTAL

DETALLE T (renovac~i6n cada (Soles) (Soles)
5 afos)

ACCESORIOS DE BANO Y DECORACION Sl. 7,400.00
Macetero + Plantas Unidad 4.00 | S/. 100.00 | S/. 400.00
Florero x 3 piezas Juego 2.00 | SI. 350.00 | S/. 700.00
Cuadros Unidad 8.00 | S/ 450.00 | S/. 3,600.00
Gras, flores para jardin Unidad 2.00 | S/. 150.00 | S/. 300.00
Dispensador de jabon Unidad 8.00 | SI. 50.00 | S/. 400.00
Dispensador de Alchool Unidad 8.00 [ S/. 50.00 | S/. 400.00
Dispensador de papel toalla Unidad 10.00 | S/. 120.00 | S/. 1,200.00
Dispensador de papel higiénico Unidad 8.00 | S/. 50.00 | SI. 400.00

Fuente: Elaboracion Propia

La decoracién y los accesorios es una parte muy importante para la ambientacién de

una agencia de viaje, para ello se a realizara una inversion aproximada de S/. 7,400 soles.

6.1.2. Inversién en Muebles y Enseres

Buscando consolidar nuestro servicio y el ambiente donde laboremos y brindemos la
experiencia de un buen servicio, considerando que nuestro enfoque es con el cliente, que en
el poco tiempo de estancia que van a estar los clientes. Para ello la empresa realizara una
inversion aproximadamente de S/. 12,000 soles
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Tabla N° 024. Andlisis de Costos en Muebles y Utensilios

DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
MEDIDA (Soles) (Soles)
MUEBLES Sl. 15,134.00
Counter de Atencion 2.0 X 1.23 Mt Unidad 1.00 | S/. 5,500.00 | S/. 5,500.00
Sillon de espera x 5 cuerpos Unidad 3.00 | SI. 650.00 | S/. 1,950.00
Mesas para revistar de madera Unidad 6.00 | S/. 150.00 | S/. 900.00
Mesa'y sillas de sala de reunion Juego 1.00 | S/ 3,500.00 | S/. 3,500.00
Sillas de oficina Unidad 4.00 | S/. 80.00 | S/. 320.00
Sillones de recepcion en Counter Unidad 6.00 | S/. 99.00 | SI. 594.00
Archivador de madera Unidad 1.00 | S/. 220.00 | S/. 220.00
Escritorio y silla del Administrador Unidad 1.00 | S/. 650.00 | S/. 650.00
Escrifiorio y silla del Asistente Unidad 1.00 | S/. 400.00 | S/. 400.00
Mueble de cocinas Unidad 1.00 | S/. 650.00 | S/. 650.00
Escritorio y silla de sistemas Unidad 1.00 | S/. 300.00 | S/. 300.00
Exhibidor de revistas Unidad 1.00 | SI. 150.00 | S/. 150.00

Fuente: Elaboracion Propia

Con estos muebles se brindara al cliente toda comodidad al ingresar a nuestra
agencia, entre tanto elige un paquete turistico, para ello la empresa ha destinado una

inversion de aproximado S/. 15, 100 soles.
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Tabla N° 025. Andlisis de Costos en Utensilios y Accesorios

UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO TOTAL

DETALLE R renovac—la cada 2 (Soles) (Soles)
afios

UTENSILIOS Y ACCESORIOS S/. 4,225.00
Copas x 8 unid Juego 5.00 | SI. 120.00 | S/. 600.00
Tasas de café Juego 5.00 | S/. 60.00 | S/. 300.00
Juego de cubiertos Juego 5.00 | S/. 350.00( S/. 1,750.00
Jarra'y vasos 8 vasos Juego 5.00 | S/. 95.00 | SI. 475.00
Fuentes x 3 piezas Juego 5.00 | S/. 120.00 | S/. 600.00
Servilletero Juego 5.00 | S/. 12.00 | SI. 60.00
Secadores x 3 piezas Juego 15.00 | S/. 6.00| S/. 90.00
Papel toalla x 12 unid Juego 5.00 | S/. 35.00 | SI. 175.00
Lava vajilla liquida x 5 Its Unidad 5.00 | S/. 35.00 | SI. 175.00

Fuente: Elaboracion Propia

Pensando en dar un buen servicio se consider6 implementar en la agencia una
cafeteria pequefia donde el cliente pueda degustar de diversas bebidas. Para ello la empresa
ha destinado una inversién aproximada de S/. 4,200 soles.
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6.1.3. Inversién en Vehiculos

La empresa ha realizado varias evaluaciones antes de poder cotizar el vehiculo
idoneo para el transporte de turistas de Lima a la ciudad de Huaraz, buscando un transporte
cémodo por el trayecto que se va a dar. Para ello la empresa realizara la compra de una Van
Nissan con confortables asientos y espacios para un viaje mas placentero. Para ello se

realizara una inversion de S/, 120, 450.00 en la compra del transporte.

Tabla N° 026. Analisis de Costos en Vehiculo

UNIDAD DE PRECIO TOTAL
DETALLE MEDIDA CANTIDAD [Solexs) [Soles)
YEHICULOS 51, 120.450.00
“an NV 350 URVAN Unidad 100 (5. 120,450.00 [ 5. 120,450.00

Fuente: Elaboracion propia

6.1.4. Inversién Maquinariay Equipo de Cémputo

Al ser una agencia omnicanal, la empresa necesita maquinarias y equipos de
cémputo con tecnologia de punta de esa manera sera mas agil y precisa brindar al cliente un
servicio de calidad, la tecnologia de la empresa es siempre presente para brindar una mejor
calidad y atencién en el servicio, para ello se ha considerado una inversién mayor a los S/.
150,000 soles.

Tabla N° 027. Analisis en costo de equipos

Detalle v ::::IE:E CANTIDAD ;:j:? {;‘;T;I;
EQUIPOS =1 132,170.00
Partallas liquidas interactiv as tachles de 65 pulgadas Unidad 200 | & 0,500.00 | &/ 21,000.00
Totem interactiv o Unidad 700 | §. 14,850.00 | &/

Servidor Hp DI120 9 Xeon Sata Sas Ram 8gb Raid Rack 1u Unidad 100 | & Sl

Switch Cisco Cataly st Wsc2960x-48ts-1 2960x 48 Pott Gigab! Unidad 100 | & sl

Router Cisco 7206 Unidad 100 | & Sl

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 028. Analisis de Costos en Maquinaria y equipo
DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
MEDIDA (Soles) (Soles)
MAQUINAS Y EQUIPOS DE COMPUTO Sl. 14,769.00
Transformador Rack: Monofasico y Trifasico Unidad 1.00 | S/ 550.00 | S/. 550.00
Rack Abierto Para Servidores De 32ru Y 42ru Unidad 1.00 | S/ 420.00 | S/. 420.00
Equipo de aire acondicionado Slip techo Unidad 3.00 | S/ 2,000.00 | S/. 6,000.00
Halux lamparas de emergencia automatica KN5001 Unidad 4.00 | S/ 55.00 | SI. 220.00
Sanguchera Unidad 1.00 | SI. 180.00 | S/. 180.00
Waflera Unidad 1.00 | SI. 150.00 | S/. 150.00
Cocina a gas Unidad 1.00 | SI. 2,500.00 | S/. 2,500.00
Magquina ex pendedora de agua Unidad 1.00 | S/ 350.00 | SI. 350.00
Microondas de 20 Lts. Unidad 1.00 | SI. 550.00 | SI. 550.00
Refrigeradora Panasonic No Frost 435 Lts Unidad 1.00 | S/ 2,999.00 | S/. 2,999.00
Jarra Hervidora Inox 2 litros Unidad 1.00 | S/ 150.00 | S/. 150.00
Cafetera eléctrica Unidad 1.00 | SI. 700.00 | SI. 700.00

Fuente: Elaboracion propia
6.1.5. Inversion de Equipos de Seguridad

Uno de los equipos con importancia alta son los sistemas de seguridad que se
coloquen dentro de los locales comerciales, por ello considerando toda la tecnologia que
vamos a colocar en nuestra agencia, nos vemos en la necesidad de adquirir buenos equipos
de seguridad que nos puedan dar mayor seguridad y control de que cosas pasa en nuestro

ambiente de trabajo.

° T . .. .
Tabla N° 029. Andlisis de Costos en equipos de oficina y seguridad
BETALLE UNIDAD DE T PRECIO TOTAL
MEDIDA (Soles) (Soles)
EQUIPOS DE OFICINA, SEGURIDAD Y OTROS Sl. 20,750.00
Multifuncional HP LaserJet Pro M127fn, Unidad 1.00 | SI. 900.00 | SI. 900.00
Kit de sistema de seguridad DVR HUNGK 4 camaras, circuito Unidad 1.00 | S 650.00 | SI. 650.00
Smartphone linea postpago Unidad 2.00 | SI. 300.00 | S/. 600.00
Pc. HP, Intel Icore 13, 6tha generacion, 2,3 Ghz, RAM 4GB, Disco 1TB Unidad 6.00 S/. 2,500.00 | S/. 15,000.00
Proyector Multimedia Viewsonic Pjd5155 3200 Lu marca VIEWSONIC Unidad 1.00 | S/ 2,550.00 | SI. 2,550.00
Pizarra de vidrio por 130 cm x 75 cm porta motas y plumones Unidad 1.00 | S/ 250.00 | S. 250.00
Telefono Cisco Ip Spa502g 1 Unidad 2.00 | SI. 180.00 [ S/. 360.00
Auricular suppra plus HW251 Unidad 1.00 | S/ 200.00 | S/. 200.00
Extintores Unidad 4.00 | S/. 60.00 | S/. 240.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.6. Inversién Activos — Software

Hablar de atencion omnicanal es sinénimo de tecnologia de punta, desde las
pantallas tactiles, las PC, los Tétem y demas equipos que van a ser necesarios para llevar
acabo el trabajo, para ello es necesario contar un buen software que nos respalde para poder
brindar los servicios.

Tabla N° 030. Analisis de Costos en Software

SR UNIDAD DE e PRECIO TOTAL

MEDIDA (Soles) (Soles)
INVERSION ACTIVOS SOFTWARE S/. 19,086.00
Antivirus Mc afee Licencia 2.00 S/. 103.00 | S/. 206.00
Software - office 365 Licencia 2.00 S/. 290.00 | S/. 580.00
Portal multimedia para las pantallas tactiles Licencia 1.00 S/. 4,300.00 | S/. 4,300.00
Sistema de agencias y ventas Licencia 1.00 | S/ 8,000.00 | S/. 8,000.00
Portal web (dominio, pagina web, certificados digitales, App, carrito . .

Licencia 1.00 |S/. 6,000.00 | S/. 6,000.00
de compras

Fuente: Elaboracion propia

El software mas caro a implementar es el sistema de agencia y ventas, seguido del
costo del portal web, portal multimedia para las pantallas tactiles, los demas son costos

menores, para ello estamos considerando un aproximado de S/. 19,000 soles.

6.2. Capital de Trabajo

El capital de trabajo es una inversion que debe realizar una empresa, son activos
realizables a corto plazo. En el resumen de inversién de capital de trabajo podemos ver que
la inversion muestra un importe aproximada de S/. 216, 612 soles, por 4 meses que
representan los costos de sueldos y material de marketing, y para los insumos fijos se
consider6 tres meses a fin de no perjudicar las operaciones dentro de la empresa, durante el
periodo indicado lineas arriba.

Tabla N° 031. Analisis de Financiamiento del Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Requerimiento Tiempo TOTAL
CONCEPTO

Mensual (Meses) SOLES
TOTAL Sl 21661275
Insumos Fijos S/, 22,288.25 3 sl. 66,864.75
Sueldos sl. 33,407.00 4 S/ 133,628.00
Merchadising S/, 4,030.00 4 s/, 16,120.00
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Fuente: Elaboracion propia
6.2.1. Presupuestos de Ingresos y Egresos

Entre los conceptos por el ingreso de la empresa se puede ver que el mayor
porcentaje de participacion de venta por cada producto, corresponde al paquete de
Ecoturismo vivencial como el producto bandera.

La empresa como politica de incremento de mercado, estd estimado crecer

anualmente en un punto anualmente.

Tabla N° 032. Andlisis de participacion de ventas segln servicio

PROD Detalle Parhmpacmon enla
venta (%)
P1 Ecoturismo Vivencial 60%
P2 Trekking 40%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 033. Andlisis de participacién de ventas segun precio

Dia Precio de Venta
Ecoturismo Vivencial S/. 1,680.79
Trekking S. 1,047.38

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 034.  Analisis de politica de incremento de mercado

Politica de Incremento de .
Mercado Ratio
2018 1.00
2019 1.02
2020 1.03
2021 1.04
2022 1.05
2023 1.06
2024 1.07
2025 1.07
2026 1.08
2027 1.10

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.2. Presupuesto de Ingresos de Venta

Las ventas en una empresa son denominadas el ciclo de la economia, la misma que permite la circulacion al flujo del dinero, siendo este punto
muy importante hemos considerado que el segmento elegido permitira poder ofertar los servicios con mas intensidad, logrando asi la aceptacion de la

empresa en el mercado que ademas de ofrecer precios competitivos, también brinda un valor agregado que generara una tendencia en el sector.

Tabla N° 035. Andlisis de ventas por servicio

INGRESOS POR CONCEPTO DE VENTAS ANUALIZADAS

TOTAL . ) ) " . -
MES SOLES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
VENTA TOTAL sl. 6,227,673 | SI. 367,433 | SI.  367,433| SI. 329,514 SI. 659,028 | SI.. 423,661 SI. 941,469 | SI. 941,469 | sI. 564,881 | .. 367,433| sI.  367,433] SI. 423661| SI. 474,257
Ecoturismo Vivencial sl. 4,399,845 | SI. 250591 | S 259,591 S/. 232,801 | SI. 465,603 | S/. 299,316 | SI. 665,147 | SI. 665,147 | SI. 399,088 [ S/ 259,591 S/ 259,591 | SI. 299316 [ SI. 335,062
Trekking sl. 1,827,829 | SI. 107,842 | S/ 107,842 | SI. 96,713 SI. 193,425 | SI. 124,345 | SI. 276,322 | SI. 276,322 | SI. 165,793 | S/ 107,842 | SI. 107,842 | SI. 124,345 | SI. 139,195

Fuente: Elaboracion Propia
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El presupuesto de costos presenta una vision de todo el proceso desde el Marketing,

los materiales de oficinas y uniformes que son costos fijos y en su defecto variables.

Considerando ello presentamos los siguientes cuadros.

Tabla N° 036. Analisis de Costos— Presupuesto de Marketing Mensual
MATERIALES PARA VENTAS Y MARKETING
FIJOS REQUERIMIENTO MENSUAL

. . CANTIDAD PRECIO TOTAL

DETALLE Unidad de Medida Mensual SOLES SOLES
TOTAL REQUERIMIENTO MATERIALES S/. 4,030.00
MATERIALES DE MARKETING S/. 4,030.00
Carteles mas informe en revistas Unidad 1.00 | S/. 2,500.00 | S/. 2,500.00
Volantes - flyers - Boligrafos grabados Millar 1.00 | S/. 1,530.00 | S/. 1,530.00

Fuente: Elaboracion propia

Dentro del presupuesto de marketing tenemos como el importe més alto, el costo de
los carteles o banners por un aproximado de S/. 2,500 soles, seguido del material de
merchandinsing por el importe de S/. 1,500 soles, estos materiales de marketing ayudan a

conocer al inicio de las operaciones.
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Tabla N° 037. Analisis de Costos— Presupuesto de Marketing Anualizado

MATERIALES PARA VENTAS Y MARKETING
FIJOS REQUERIMIENTO ANUAL
TOTAL . . . n . -

DETALLE SOLES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre

TOTAL MATERIALES FIJOS Sl. 50644.00 S/ 3627.00| SI.  2821.00| S.  2821.00| S. 584200 S..  3627.00| S..  8060.00| S.  8060.00( S.  8060.00| S/.  3627.00| S/.  564200| S/  3627.00| S/.  4,030.00
MATERIALES DE MARKETING Sl. 50644.00| S/ 3627.00[ S/  281.00| S.  281.00|S. 564200 S.  3627.00{ S.  8060.00| S..  8060.00| S.  8060.00| S/.  3627.00| S/.  564200| S/ 3627.00| S/.  4,030.00
Carteles mas informe en revistas Sl. 37,000.00 | S/ 225000 [ S/ 1,750.00 | SI. 175000 | S 350000 S. 225000 S.  500000|S.  500000|S.  500000(S.  225000|S.  3500.00(S.  2250.00(S. 250000
Volantes - flyers - Boligrafos grabados Sl. 22,644.00 | /. 1,377.00| S.. 1,071.00 | SI. 1,071.00| S. 214200 S.  1,377.00| S..  3,060.00| S.  3,060.00S.  3,060.00 S/ 1,377.00| S.. 2,142.00| SI. 1,377.00 | S 1,530.00

Fuente: Elaboracion propia

La empresa estima realizar gastos por marketing durante el primer periodo por el importe aproximado de S/: 59 mil soles, con un gasto mensual

promedio de S/. 5 mil soles aproximadamente.
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6.3. Costos Fijos — Obligaciones Laborales

Las compensaciones dentro de una empresa son de gran importancia, para ello la
empresa esta considerando tener un presupuesto aproximado de S/. 33,000 soles al mes.
Como politica de empresa desea motivar a los colaboradores dandoles una remuneracién

que va de acorde al mercado, considerando que los colaboradores son parte importante de

la empresa.
Tabla N° 038. Presupuesto de Sueldos
OBLIGACIONES LABORALES
PERIODO MENSUAL
Sueldo Basico ESSALUD CTS AGUINALDO SUELDO
DETALLE (Inc. AFP/SNP) 99, 8.5% 167 % TOTAL
(Soles) Soles
TOTAL OBLIGACIONES LABORALES S/. 33,407.00
AREA ADMINISTRATIVA Y COMERCIAL S/. 10,733.00
Administrador S 5000.00(S/.  450.00(S/.  42500(S/.  833.33| S/ 6,708
Asistente Admistrativo Sl 3,000.00(S/.  270.00|S.  255.00| S/  500.00| S/ 4,025
AREA OPERATIVA SI. 22,674.00
Encargado de sistemas S/. 3,700.00 | S/. 333.00| S/. 31450 | S/. 616.67 | S/. 4,964
Ejecutiva de Plataforma 1 Sl 2300.00(sS/.  207.00|S. 19550 S/.  383.33| S/ 3,086
Ejecutiva de Plataforma 2 Sl 220000(S.  198.00(S.  187.00[S/.  366.67| S 2,952
Ejecutiva de Plataforma 3 Sl 2,200.00(S.  198.00|S.  187.00| SI.  366.67 | SI. 2,952
Chofer de Mini Van Sl 250000 S/.  22500|S. 21250 SI.  416.67| S/. 3,354
Asesor Ejecutivo 1 S 2000.00(S.  180.00[S.  170.00[S/.  333.33]| S/ 2,683
Asesor Ejecutivo 2 Sl 2,000.00(sS.  180.00|S.  170.00| S/.  333.33| S/. 2,683

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 039. Presupuesto de sueldos anualizados

OBLIGACIONES LABORALES
PERIODO ANUAL

DETALLE ::::I Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

TOTAL OBLIGACIONES LABORALES SI. 360,636 | SI. 30,053 | sI. 30,053 | SI. 30,053 | SI. 30,053 | SI. 30,053 | sI. 30,053 | SI. 30,053 | SI. 30,053 | SI. 30,053 | SI. 30,053 | S/. 30,053 | S/. 30,053
AREA ADMINISTRATIVA SI. 128,796 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733 | SI. 10,733
Administrador S/. 80,496 | S/. 6,708 | S/. 6,708 | S/. 6,708 | S/.  6,708.00 [ S/.  6,708.00 | S/.  6,708.00 | S/.  6,708.00 [ S/.  6,708.00 | S/.  6,708.00 [ S/.  6,708.00 | S/.  6,708.00 | S/. 6,708
Asistente Admistrativo Sl. 48,300 | S/. 4,025 | S/. 4,025 | S/. 4,025 [ S/. 4,025 | S/. 4,025 | SI. 4,025 | S/. 4,025 [ S/. 4,025 [ S/. 4,025 | SI. 4,025 | S/. 4,025 | S/. 4,025
AREA OPERATIVA Sl 231,840 SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320 | SI. 19,320
Encargado de sistemas Sl. 59,568 | SI. 4,964 | S/. 4,964 [ S/. 4,964 [ S/. 4,964 | SI. 4,964 | SI. 4,964 | S/. 4,964 [ S/. 4,964 [ S/. 4,964 | SI. 4,964 | S/. 4,964 | S/. 4,964
Ejecutiva de Plataforma 1 Sl. 37,032 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | S/. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086 | S/. 3,086 | SI. 3,086 | SI. 3,086
Ejecutiva de Plataforma 2 Sl. 35,424 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 [ S/ 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952
Ejecutiva de Plataforma 3 S!. 35,424 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 [ S/ 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952 | SI. 2,952
Asesor Ejecutivo 1 S/. 32,19 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 [ S/. 2,683 | S/. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 [ S/. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683
Asesor Ejecutivo 2 S/. 32,19 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 [ S/. 2,683 | S/. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 [ S/. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683 | SI. 2,683

Fuente: Elaboracién propia

Se estima que la empresa asumird un importe aproximado de S/.380, mil soles anualmente para el pago de los sueldos a lo colaboradores.
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6.4. Costos Fijos — Materiales y Equipos

Dentro de nuestros costos fijos tenemos los uniformes del personal, consumibles
como los materiales de oficina y material de limpieza que se utilizara dentro de la oficina.

Presentamos los siguientes cuadros

Tabla N° 040. Presupuesto de limpieza

REQUERIMIENTO MENSUAL
MATERIALES DE MANTENIMIENTO
PRECIO TOTAL
CONCEPTO UNIDAD DE MEDIDA UNIDADES SOLES SOLES
MATERIALES DE LIMPIEZA Sl 471.00
Escoba dofia Lola - Jude Unidad 200 |sl. 900| S 18.00
Jabén liquido antibacterial de manos Galéon 100 |S.  3500|Sl 3500
Papel Higienico suave blanco bolsa de 4*550 mt Unidad 600 |S.  2500(Sl  150.00
Papel toalla Unidad 200 | s,  4500|S  90.00
Desinfectante limpiatodo Galén 100 |S.  3500|S- 3500
Guantes Unidad 200 |sl. 900 (Sl 18.00
Trapeador microfibra ecologico x docena Unidad 1.00 | S/ 48.00 | SI- 48.00
Pafios microfibra para limpieza de pantallas Unidad 1200 |S/. 500 | SI- 60.00
Paios microfibra para limpieza de muebles x paquete de 12 unid Unidad 1.00 | S/ 23.00 | SI. 23.00
Fuente: Elaboracién propia
Tabla N° 041. Presupuesto de Materiales de Oficina, Consumibles,
Uniformes
REQUERIMIENTO MENSUAL
MATERIALES DE OFICINA Y OTROS
CONCEPTO UNIDAD DE MEDIDA | UNIDADES :';ELCE';’ sTgI:;

CONSUMIBLES S 966.50

Cartuchos de finta a color Unidad 600 |s.  59.00|S. 35400

Boligrafo azul Faber Castell Cajade 12 100 |s.  2500|S. 2500

Papel Bond A4 75 Grs. Kerocopy Cajax 5 millares 050 |s.  goofS- 400

Plumones de pizarra Cajade 12 050 |s.  3000S. 1500

Cartuchos de finta a banco y negro Unidad 600 |s. 4500 Sl 27000

Lapiceros x caja de 40 und. Caja 100 [s.  2000|S. 2000

Liquid paper Caja de 12 050 |s.  300[S- 1800

Sellos trodat Unidad 100 |s.  2400|S. 2400

Pepel membretado con logo de la empresa Caja x 5 millares 050 |s. 15000|Sl 7500

Sobres de correspondencia con logo de la empresa Cajax 1 millar 050 |S. 18500|Sl 9250

Archivadores palanca Unidad 200 |8/ 500(8.  10.00

CLIP CJ X100 UN Unidad 1.00 Sl 2.00(S/. 2.00

Tijera Unidad 1.00 Sl 6.00 | S/. 6.00

Cinta adhesiva y dispensador Unidad 100 | 8. 1200)S. 1200

Fuente: Elaboracion propia
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La compra de Utiles se esta considerando para un mes de uso, cabe mencionar que

los meses posteriores se realizaran de acuerdo al uso que estos se den dentro de la empresa.

Tabla N° 042. Presupuesto de uniformes de Oficina

REQUERIMIENTO MENSUAL
UNIFORMES
PRECIO TOTAL
CONCEPTO UNIDAD DE MEDIDA UNIDADES
SOLES SOLES
UNIFORMES Sl 2,550.00
Uniforme para el personal administrativo damas Unidad 300 | s/, 50000 | 8. 1,500.00
Uniforme para el personal administrativo caballeros Unidad 300 | s/, 35000 | 8. 1,050.00

Fuente: Elaboracion propia

La imagen del personal en una agencia de viajes es muy importante, mas aln la
presencia que debe tener al momento de atender al publico, considerando ello estamos

presupuestando un aproximado de S/. 2, 500 soles.
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6.5. Costos Fijos — Servicios Varios

En nuestros costos fijos estamos considerando todos los servicios especializados que
necesita la empresa para su operacion, para ello estamos considerando un presupuesto
aproximado de S/. 21,800 soles,

A continuacién, detallamos los conceptos.

Tabla N° 043. Presupuesto de Costos Servicios Varios

SERVICIOS VARIOS FIJOS MENSUAL
DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO COSTO
MEDIDA SOLES SOLES
TOTAL SI. 21,800
ENERGIA ELECTRICA SI. 700
Servicio de Luz Servicio 1 S/ 700.00 | S/. 700
VIGILANCIA'Y LIMPIEZA S/. 9,000
Terciarizado 2 Sl. 4,500 | S/. 9,000
COMSUMO DE AGUA S/. 400
Servicio de Agua Servicio 1 S/ 400.00 | S/. 400
INTERNET S/. 500
Internet Simetrico de 50 Mbps Linea 1 Sl 500 | S/. 500
TELEFONO FIJO / CELULAR S/. 300
Plan power celular RPC Linea 2 Sl 150 | SI. 300
ALQUILER SI. 8,400
Alquiler (mt) Derechos de uso 120 SI. 70| SI. 8,400
SEGURIDAD (SISTEMA DE ALARMA) S/. 500
Area de Atencion al pablico Servicio 1 Sl 500 | S/. 500
PAGINA WEB + REDES SOCIALES S/. 600
Comunity Manager Servicio 1 S/. 600 | S/. 600
POS (Pago conta tarjeta Visa) SI. 700
POS, MPOS, PCNET mas comision Unidad 2 Sl. 350 [ SI. 700
SERVICIOS ESPECIALIZADOS S/. 700
Servicio de Mantenimiento oficinas Unidad 1 S/. 800 | S/. 1,500
Servicio Contable Tercerizado 1 SI. 450 | S/. 700

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 044. Presupuesto de servicios varios anuales

SERVICIOS VARIOS FIJOS ANUALES

DETALLE TOTAL ANUAL Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
TOTAL Sl. 258,351 | S/. 21,290 | S/. 20,993 | S/. 20,993 | S/. 21,686 | S/. 21,191 | S/. 22,280 | S/. 22280 S/. 22280 | S/. 21,191 S/. 21,686 S/. 21,191 S/. 21,290
ENERGIA ELECTRICA Sl. 9,387 [ S/. 630 | SI. 4411 8/. 4418/ 882 | SI. 567 | SI. 1,260 | S/. 1,260 | S/. 1,260 | S/. 567 | SI. 882 S/. 567 | S/. 630
VIGILANCIA S/. 97,200 | S/. 8,100 | S/. 8,100 [ S/. 8,100 [ S/. 8,100 [ S/. 8,100 [ S/. 8,100 [ S/. 8,100 [ S/. 8,100 | SI. 8,100 | SI. 8,100 | SI. 8,100 | SI. 8,100
COMSUMO DE AGUA Sl. 5,364 | S/. 360 | SI. 252 | SI. 252 | SI. 504 | SI. 324 81. 720 | SI. 720 | SI. 720 | SI. 324 | SI. 504 | S/. 324 | S/ 360
TELEFONIA FIJA Sl. 6,000 | S/. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | S. 500 | S/. 500 | S/. 500 | S/. 500 | S/. 500
TELEFONIA CELULAR Sl. 3,600 | S/. 300 | SI. 300 | SI. 300 | S/. 300 | SI. 300 | SI. 300 | S1. 300 | S1. 300 | S1. 300 | S1. 300 | SI. 300 | S/. 300
INTERNET Sl. 6,000 | S/. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | S. 500 | SI. 500 | S/. 500 | SI. 500 | S/. 500
ALQUILER S/. 100,800 | S/. 8,400 | S/. 8,400 [ SI. 8,400 | SI. 8,400 [ SI. 8,400 [ SI. 8,400 [ SI. 8,400 [ SI. 8,400 | SI. 8,400 | SI. 8,400 | SI. 8,400 | SI. 8,400
SEGURIDAD INTERNA ALARMAS Sl. 6,000 | S/. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | SI. 500 | S. 500 | SI. 500 | SI. 500 | S/. 500
PAGINA WEB + REDES SOCIALES Sl. 7,200 | S/. 600 | S/. 600 | SI. 600 | S. 600 | SI. 600 | SI. 600 | SI. 600 | S. 600 | S/. 600 | S/. 600 | S/. 600 | SI. 600
POS (Pago conta tarjeta Visa) Sl. 8,400 | S/. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI1. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | S/. 700
SERVICIOS ESPECIALIZADOS Sl. 8,400 | S/. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI1. 700 | SI. 700 | SI. 700 | SI. 700 | S/. 700

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los gastos fijos se tiene como mayor importe el costo del alquiler que sobre pasa los S/. 100 mil soles, seguido del costo de la vigilancia

por el importe de S/. 97 mil soles.
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6.6. Costos Fijos — Combustible

A fin de poder mantener un costo no elevado realizamos una inversion en la compra
del vehiculo a gas, con ello estamos consideran un presupuesto mensual de S/. 1,200 soles

aproximadamente.

Tabla N° 045. Presupuesto de Combustible mensual

COMBUSTIBLE
Consumo mensual

CANTIDAD PRECIO TOTAL
DETALLE UNIDAD
REQUERIDA | UNITARIO SOLES
TOTAL S/.  1,162.80
Gas GNV Servicio 2 S/. 581.40 | S/.  1,162.80

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 046. Presupuesto de Combustible anual

COMBUSTIBLE
CONSUMO ANUAL
TOTAL . . . . . -
DETALLE ANUAL Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre
TOTAL S, 17,093.16 | SI. 1,047 | SI. 814 | SI. 814 | SI. 1,628 | SI. 1,047 | SI. 2,32 | SI. 2,326 | SI. 2,32 | SI. 1,047 | SI. 1,628 | S/. 1,047 | SI. 1,047
Gas GNV S/. 17,093.16 | S/. 1,047 | S/. 814 | SI. 814 | SI. 1,628 | SI. 1,047 | S/. 2,326 | SI. 2,326 | SI. 2,326 | SI. 1,047 | SI. 1,628 | SI. 1,047 | SI. 1,047

Fuente: Elaboracion Propia

Se tiene estimado el gasto por combustible anualmente un aproximado de S/.17 mil soles, se considera el combustible para el trayecto de Lima

a Huaraz y viceversa.
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6.7. Costos Fijos - Mantenimiento

Dentro de los costos de mantenimientos se encuentra el costo de sistemas de agencia
y ventas, equipos de cémputo que necesitan siempre tener una buena operatividad y la
impresora multifuncional que es de gran importancia para poder brindar un buen servicio en
la atencién de los clientes, para ello se esta considerando un presupuesto aproximado de S/.

4,500 soles aproximadamente.

Tabla N° 047. Presupuesto de Costo de Mantenimiento

COSTOS DE MANTENIMIENTO
n VALOR COSTO ANUAL
DESCRIPCION CANTIDAD TIPO
ANUAL Soles
ACTIVO TANGIBLE S/.  4,400.00
Sistema de agencias y ventas 4 Mantenimiento | S/. 650.00 [ S/.  2,600.00
Equipos de computo 4 Mantenimiento | S/. 250.00| S/.  1,000.00
Impresora multifuncional 4 Mantenimiento | S/. 200.00 | S/. 800.00

Fuente: Elaboracion propia

6.8. Costos Fijos — Seguros

Con toda la innovacién que estamos implementando en nuestra agencia, uno de los
presupuestos mas elevados es el costo de seguros, que cubre desde nuestro local con una
péliza contra todo riesgo, hasta un seguro contra accidentes, convenio colectivo que se
contratara con la empresa de seguros a fin que pueda cubrir todos nuestros clientes desde la
compra de nuestros paquetes. Para ello hemos considerado un presupuesto anual

aproximado de S/. 44,000 nuevos soles.
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Tabla N° 048. Presupuesto de Costo de Seguros

COSTOS DE SEGUROS
PAGOS ANUALES
" Precio COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD TIPO
Seguro Soles
TIPO DE SEGURO SI. 43,369
Seguro de local comercial 1 Servicio S/.14,850.00 | ;. 14,850
Seguro contra accidentes 1 Servicio S/.15,840.00 | g;. 15,840
Seguro de equipos tactles 1 Servicio S/. 6,000.00 | gy, 6,000
Seguro vehicular 1 Servicio S/. 6,600.00 | g/, 6,600
Soat 1 Servicio S/ 79.00 s/. 79

Fuente: Elaboracion propia

6.9. Depreciacién Anual

El cuadro de depreciacion muestra los valores de los activos fijos en el momento cero.

Tabla N° 049. Presupuesto de Costo de Depreciacion

DEPRECIACION ANUAL Y VALOR RESIDUAL
DETALLE VAL:OR::ISCIAL VII;?KI;IS'I)'IL % Dez:::ailacién VALO:ORLEESSIDUAL
TOTAL S/. 47,902.59
Maquinarias y Equipos Industriales S/. 146,939.00 10 10.00% SI. 14,694
Muebles Sl. 15,134.00 10 10.00% SI. 1,513
Utensilios y Accesorios de Cocina S/. 4,225.00 10 10.00% SI. 423
Vehiculo S/. 120,450.00 5 20.00% S/. 24,090
Accesorios de Bafio y Decoracion SI. 7,400.00 10 10.00% Sl. 740
Edificaciones y Construcciones S/ 41,424.60 33 3.03% S/ 1,255
Equipos de Oficina, Seguridad y Otros S/ 20,750.00 4 25.00% SI. 5,188

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 7. PLAN FINANCIERO

El plan financiero es probablemente la parte mas importante de una evaluacion de
proyecto, puesto que recoge toda la informacion desarrollada y cuantificada en unidades
monetarias, con su valor real, para ello se debe de tomar las medidas en que darse todos los
costes al que vamos a incurrir, asi como también los ingresos que se va a percibir durante las

etapas del proyecto.

Ecotur Eliss esta considerando esta herramienta para poder analizar la viabilidad del
proyecto a corto plazo, mediano plazo y largo plazo, determinando que va necesita la empresa
para ponerla en marcha, identifico cuéles son sus fuentes de financiamiento con las que
cuenta la empresa, asi puede identificar el tiempo en el cual va poder tener el rendimiento y
recuperacién de sus inversiones iniciales que se va dar a inicios de las operaciones.

A continuacién, presentamos los cuadros Excel con los andlisis correspondientes.
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Ingresos Generados durante la ejecucién del Proyecto.

Tabla N° 050. Analisis del flujo de caja

FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO
DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Inversion Inicial Sl. 599,421
Reinversion
Financiamiento S/, 300,000 S/. 39,836
Ingresos por ventas S/. 6,227,673 | S/. 6,352,227 | SI. 6,414,503 | S/. 6,476,780 | S/. 6,539,057 | S/. 6,601,334 | S/. 6,663,610 [ S/. 6,663,610 [ S/. 6,725,887 [ S/. 6,850,440
Valor de Rescate / Capital de Trabajo S/. 47,903 Sl. 264,515
TOTAL INGRESOS: SI. 299,421 | SI. 6,227,673 | SI. 6,352,227 | S/. 6,414,503 | S/. 6,476,780 | S/. 6,626,795 | S/. 6,601,334 | S/. 6,663,610 | S/. 6,663,610 | S/. 6,725,887 | S/. 7,114,956
Costos Fijos y Mantenimiento S/, 327,441|Sl. 315223 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 324,680.19 | S/. 346,745.84
Sueldos S/. 360,636 | S/. 360,636 | S/. 371,455 | S/. 378,668 | S/. 396,700 | S/. 396,700 | S/. 414,731 | S/. 414,731 [ S/. 432,763 [ S/. 432,763
Combustible/Seguros/Serv icios/Mantenimiento S/. 64,630 | S/. 65,922 | S/. 66,568 | S/. 67,215 | S/. 67,861 | S/. 68,507 | S/. 69,154 | S/. 69,154 | S/. 69,800 | S/. 71,093
Pago a proveedores de servicios (Trek y Viv) S/. 5138719 | S/. 5241,494 | SI. 5292,881 | S/. 5,344,268 | S/. 5,395,655 | S/. 5,447,043 | S/. 5,498,430  S/. 5,498,430 | S/. 5,549,817 [ S/. 5,652,591
Depreciacion anual de Activos fijos S/. 47,903 | S/. 47,903 | SI. 47,903 | SI. 47,903 | S/. 47,903 | 8/. 47,903 | S/. 47,903 | SI. 47,903 | S/. 47,903 | 8/. 47,903
Gastos financieros S/. 79,373 | SI. 79,373 | SI. 79,373 | SI. 79,373 | S/. 79,373 | S/. 79,373 | SI. 79,373 | SI. 79,373 | S/. 79,373 | S/. 79,373
TOTAL EGRESOS: S/. 6,018,702 | S/. 6,110,551 | S/. 6,182,860 | S/. 6,242,107 | S/. 6,312,172 S/. 6,364,205 | S/. 6,434,271 | SI. 6,434,271 | S/. 6,504,336 | S/. 6,630,469
EBITDA SI. 208971 SI. 241,675 SI. 231,643 | S/. 234,673| S/. 314,623 | S/. 237,128 | S/. 229,340 | S/. 229,340 | S/. 221,551 | S/. 484,487
Impuesto a la Renta - 28 % SI. 61,646 | S/. 71,294 | S/. 68,335 | S/. 69,229 | S/. 92,814 | S/. 69,953 | S/. 67,655 | S/. 67,655 | S/. 65,358 | S/. 142,924
Débito fiscal VENTAS 18 % S/. 949,984 | S/. 968,984 | S/. 978,484 | S/. 987,983 | S/. 997,483 | S/. 1,006,983 | S/. 1,016,483 [ S/. 1,016,483 [ S/. 1,025,983 | S/. 1,044,982
Crédito fiscal COSTOS DE VENTA 18% S/. 843,680 | S/. 857,691 |S/. 867,071 |S/. 875008 | S/. 882945|S/. 890,883 | S/. 898,820 [ S/. 898,820 [ S/. 906,757 [ S/. 925,998
GV S/ 106,304 [ S/. 111,293 [ S/. 111,413 | S/. 112975| S/. 114538 | S/. 116,101 | S/. 117,663 | S/. 117,663 | S/. 119,226 | S/. 118,985
TOTAL IMPUESTOS A PAGAR SI. 167,951 S/. 182,587 | S/. 179,748 | S/. 182,204 | S/. 207,352 | S/. 186,053 | S/. 185318 | S/. 185318 | S/. 184,583 | S/. 261,908
UTILIDADES / GANANCIAS NETAS Sl. 41,020 | S/. 59,088 | S/. 51,895 | SI. 52,469 | SI. 107,272 SI. 51,075 | SI. 44,021 | S/. 44,021 | SI. 36,968 | SI. 222,579
Depreciacion anual de Activos fijos Sl. 47,903 | S/. 47,903 | S/. 47,903 | SI. 47,903 | SI. 47,903 | SI. 47,903 | S/. 47,903 | S/. 47,903 | SI. 47,903 | SI. 47,903
FLUJO NETO DEL PROYECTO: SI.  -299,421] SI. 88,923 | SI. 106,991 | SI. 99,798 | S/. 100,372 SI. 155,174 SI. 98,977 | SI. 91,924 | S/. 91,924 | S/. 84,870 | SI. 270,481
SALDO ACUMULADO DEL FLUJO: SI.  -299,421] S/. -210,498 | S/. 103,507 | S/. 3,710 | SI. 96,662 | S/. 251,836 ] S/. 350,814 S/. 442,738 | S/. 534,662 | S/.  619,532] S/. 890,013

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.1.1. Ingresos Diarios

Segun el andlisis realizado en la proyeccion de demanda, se ha determinado que los
ingresos por ventas de los servicios tienen un promedio anual de ingresos diarios de S/ 11 mil
soles, los que representan la venta de servicios a 9 personas como minimo en promedio de
forma diaria.

7.1.1.2. Ingresos Semanales

Segun el andlisis realizado en la proyeccion de demanda, se ha determinado que los
ingresos por ventas de los servicios tienen un promedio de ingresos semanal de S/ 90 mil
soles, los que representan la venta de servicios a 65 personas como minimo en promedio de

forma diaria.

7.1.1.3. Ingresos Mensuales

El ingreso promedio mensual de los servicios, segun el analisis realizado nos arroja
un promedio de S/.360 mil soles y este resultard luego de brindar los servicios a 230
consumidores, aunque este ingreso no sera de forma constante debido a las proyecciones de
consumo obtenidas en el andlisis de mercado. De los cuales se determind la participacion de
ventas en base al promedio segin los meses, en el cuadro a continuacion.

Tabla N° 051. Distribucién de las Ventas Mensuales por Frecuencia de
Consumo

DINAMICA MENSUAL

Mes Ratio
Enero 0.90
Febrero 0.70
Marzo 0.70
Abril 1.40
Mayo 0.90
Junio 2.00
Julio 2.00
Agosto 2.00
Setiembre 0.90
Octubre 1.40
Noviembre 0.90
Diciembre 1.00

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.1.4. Ingresos Anuales

Las ventas anules segun las proyecciones nos muestran que para el primer afio nos
dejaran un ingreso bruto por mas de S/ 6’200 mil soles y estos tendran incrementos para los
siguientes periodos con un crecimiento del 7% de las ventas para el segundo periodo,
mientras que para los siguientes periodos el crecimiento sera variable con un incremento del

1% anualmente en comparacién al periodo anterior. El cual se podra ver en la tabla 50.

Tabla N° 052. Distribucién de las Ventas Anuales y Crecimiento Segun

Estimacion
Politica de Incremento de .
Mercado Ratio
2018 1.00
2019 1.07
2020 1.08
2021 1.08
2022 1.08
2023 1.08
2024 1.08
2025 1.08
2026 1.08
2027 1.08

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.1.5. Ingresos por el Consumo del Servicio

Se detalla los ingresos por el consumo del servicio, en funcién al promedio anual, se muestra el promedio diario y semanal de ingresos y paquetes

turisticos vendidos

Tabla N° 053. Precio de venta
Servicio Precio de Venta
Ecoturismo Vivencial S/. 1,680.79
Trekking S/. 1,047.38
Fuente: Elaboracion propia
Tabla N° 054. Detalle de ingresos por consumo
DETALLE DEL INGRESO POR EL CONSUMO
MES Promedio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Promedio de ingreso diario S/. 17,299 | /. 12,248 | S/. 12,248 | S/. 10,984 | S/. 21,968 | S/. 14,122 | SI. 31,382 | S/. 31,382 | S/. 18,829 | S/. 12,248 | SI. 12,248 | SI. 14,122 | S/ 15,809
Promedio de consumo diarios
Personas 13 9 10 8 17 11 24 24 14 9 9 11 9
Promedio de ingreso
semanal S/. 129,743 | SI. 91,858 | S/. 91,858 |S/. 82379 |S/ 164,757 | SI. 105,915 | S/. 235,367 | SI. 235,367 | S/. 141,220 (S/. 91,858 |S/. 91,858 | SI. 105,915 | S/. 118,564
Promedio de consumo
semanal - Personas 91 66 7 58 116 75 166 166 100 66 66 75 66
Fuente: Elaboracion propia
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7.1.1.6. Ingresos Durante todo el Periodo

La acumulacion de ingresos en los distintos periodos dejard para el proyecto un
ingreso total de ventas acumulado de S/65°000 mil soles durante los diez periodos, los cuales
se distribuyen segun el nivel de ventas anual y el crecimiento que estas tienen segun las

proyecciones, como se muestra en la tabla 50.

7.2. Egresos Generados Durante el Proyecto.

7.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos en que incurre nuestra empresa llegardn a desembolsar en el primer
periodo por un total de S/327 mil soles, llegando a ser para el quinto afio un importe
aproximado de S/324 mil soles y un acumulado por los diez afios a la cifra aproximada de

S/3’300 mil soles, como se muestra en la tabla 50.

7.2.2. Costos Variables

Los costos variables para el primer periodo operativo de la empresa nos arrojan un
resultado de desembolso por S/64 mil soles, llegando a ser para el décimo periodo un
promedio de S/679 mil soles, y un acumulado en desembolsos durante los diez periodos por

un valor de S/679, como se muestra en nuestra tabla 50.

7.2.3. Costos Laborales

Los sueldos de los colaboradores representan un desembolso de S/360,636 mil soles,
se consideran los sueldos del &rea de operaciones y administrativa, estos tendran
incrementos anuales llegando a ser para el Gltimo periodo un desembolso promedio de S/432

mil soles, como se muestra en la tabla 50.

7.2.4. Costos Indirectos

Los costos indirectos en los que incurre la empresa son los servicios tercer izados y
combustibles para nuestro vehiculo, los cuales representan un desembolso de S/8,008 mil

soles para el primer afio, como se muestra en la tabla 50.
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7.2.5. Costos Directos

Los costos directos de las operaciones de nuestra empresa se detallan en los gastos
realizados, tanto en costos de sueldos y gastos administrativos, los cuales ya se han detallado

en los puntos anteriores.

7.2.6. Impuesto a la Renta

El impuesto a la renta representa el 28% del valor de la utilidad antes de los impuestos
(EBITDA), y ello tiene un desembolso aproximado de S/208,971 mil soles para el primer afio
y llegando a ser un desembolso aproximado de S/ 484 mil soles para el décimo periodo, como
se muestra en la tabla 50, lo que nos deja un desembolso acumulado durante los diez

periodos por un valor aproximado de S/2’600mil soles.

7.2.7. Impuesto General a las Ventas

El impuesto general a las ventas es el impuesto que se deduce de la aplicacién del
18% de los valores de venta, estos tienen una deduccion de crédito fiscal por las compras en
la que incurre la empresa, la cual nos deja un valor de pago luego de deducir las compras un
aproximado de S/106 mil soles para el primer afio, llegando a ser para el décimo afio un valor

de S/ 118 mil soles, aproximadamente tal como se muestra en la tabla 50.

7.3. Financiamiento

La inversion del proyecto tiene un valor total de S/599,421 mil soles, de los cuales se
buscaré financiar a través de un préstamo bancario a largo plazo por un importe de S/300,000
soles, los cuales seran pagados en 10 afios, equivalente a 120 cuotas, con unatasa de interés
del 18%, los que nos deja un valor por cuota de S/6,614. Soles mensuales, como se muestra

en las tablas a continuacion:

Tabla N° 055. Tabla de estructura del financiamiento con el banco

Especificar valores DATOS PRESTAMO Resumen del préstamo RESULTADOS
Importe del préstamo Sl. 300,000 Pago programado SI. 6,614
Tasa de interés anual 24.00 % Desembolso Anual S/ 79,373
Plazo del préstamo en afios 10 NUmero de pagos programados 120
Numero de pagos al afio 12 Numero de pagos real 120
Fecha inicial del préstamo 01/01/2018 Total de pagos anticipados 0
Pagos adicionales opcionales Interés total S/. 493,731.49

Fuente: Elaboracion propia
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7.4. Valor Actual Neto (VAN)

La tasa de descuento (10%) establecida por método de calculo en base a las variables
del mercado; refleja las distorsiones futuras que podria sufrir el Perd en su economia. A pesar
de ello podemos ver que en el primer afio La evaluacion econdmica determinada por el flujo
de caja refleja un VAN de S/.395, 926 Soles.

Tabla N° 056. Valor Actual Neto del Proyecto

VAN = Sl. 395,926

Fuente: Elaboracion propia

7.5. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna del flujo proyectado nos deja un resultado de una TIR del 33%, que
es mayor al Costo de oportunidad por lo que podemos determinar que el proyecto es rentable
en comparacién a cualquier otra opcién de inversion que hayamos planteado, en el sistema

financiero inclusive.

Tabla N° 057. Tasa Interna de Retorno

TIR = 33%

Fuente: Elaboracion propia
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7.6. Margen Bruto de Utilidad

Se puede ver que la utilidad bruta obtenida después de descontar los costos de venta del primer afio es de 4% y del segundo afio es del 5%, los

demas afios se mantiene en 4% respectivamente.

Tabla N° 058. Margen Bruto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Utlidad Bruta | S/. 288,344 | S/. 321,049 | S/. 311,016 | SI. 314,047 | S/. 306,258 | S/. 316,501 [ S/. 308,713 | S/. 308,713 | S/. 300,924 | S/. 299,345
Margen Bruto 4.6% 5.1% 4.8% 4.8% 4.6% 4.8% 4.6% 4.6% 4.5% 4.2%

Fuente: Elaboracion propia

Con ello se puede indicar que el proyecto a ejecutar es rentable, por o que el margen bruto de utilidad se mantiene en todo el proyectado en un

4%, siendo este porcentaje muy positivo para la empresa.
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7.7. Periodo de Recuperacion de Capital

El periodo de recuperacién de capital nos indica que se recuperara la inversion total

del proyecto entre el cuarto afio.

Tabla N° 059. Periodo de Recuperacion de Capital del Proyecto

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

PR=tn + SA1 -m

SA1+SA2
PR = 2+ Sl 199,623
Sl 106,991

PR = 4

t , es el nimero de afios con saldo acumulado negativo desde el primer gasto anual de inv ersion
SA1 es el valor absoluto del Ulimo saldo acumulado negativo.

SA2 es el valor absoluto del primer saldo acumulado positivo.

m es el periodo de tiempo de la construccion y el montaje

Fuente: Elaboracion propia

7.8. Costo de Oportunidad de Capital

El costo de oportunidad nos indica las posibilidades de ganancia del capital cuando

es invertido en algun otro plan de inversion.

Tabla N° 060. Costo de Oportunidad de Capital

CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD

Tasa activa promedio bancaria (%) anual 7.00%

Rendimiento sin Riesgo (fondo mutuo): RF (%) 7.00%

Rendimiento del Mercado: RM (%) 9.50%

BETA PATRIMONIAL (BE) 1.2
COK = RF + B(RM-RF)

COK =]10.00%

Los proyectos no constituyen activos de renta fija por lo que generalmente se
situardn alrededor del rendimiento especulativo de BETA=1.2
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CAPITULO 8.RESULTADOS OBTENIDOS EN EL
PROYECTO

8.1. CONCLUSIONES

Dentro de nuestras conclusiones podemos mencionar las siguientes:

El Perd es un pais rico en su cultura, tradicién, gastronomia, somos un pais
gue esta en pleno crecimiento y no podemos dejar de lado el avance de la
tecnologia y los negocios mediante la web. En el caso de Perd y
puntualmente el departamento de Ancash, cuenta con los suficientes
recursos para poder desarrollar una actividad turistica muy diversa en torno
a ellos, pero a veces la falta de conocimiento hace que solo se ofrezcan los
destinos ya conocidos y se produzca de esta manera una sobreexplotacion

gue muchas veces puede llevar al deterioro y pérdida de los mismos.

Tenemos un mercado grande al cual tenemos que satisfacer, el Ecoturismo
Vivencial en nuestro pais recién esta creciendo y necesitamos mas del apoyo
del gobierno y la empresa privada. El turismo es un fenémeno social, no solo
contribuye a un pais en el aspecto econémico, sino también en el cultural.
Las muchas interacciones que se realizan producen una culturizaciéon en
donde los pueblos intercambian y adquieren las caracteristicas propias de
otra cultura diferente a la suya, como son los habitos, costumbre, valores

tradiciones, etc.

Se ha verificado la factibilidad de implementar una agencia interactiva y
dinamica, tratando de cambiar la tendencia en el sector, ya que en el mercado
podemos encontrar mayormente agencias muy clasicas donde el Unico

objetivo es vender el paquete turistico sin ningan valor agregado.

La empresa Ecotur Eliss, busca que nuestros colaboradores nos sean fieles,
para ello se apuesta a la constante especializacion de cada uno y
motivaremos no solo econémicamente si No con otros tipos de incentivos a
fin de mantener una cultura organizacional y clima laboral exitoso, no
olvidemos que la esencia de empresa esta no solo en sus productos si no en

su gente que lo representa dentro y fuera de la empresa.
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e Los Resultados de la evaluacién financiera nos arrojan indicadores positivos,

como lo son un VAN de S/.395, 926 mil soles y una TIR del 33% lo que

demuestra que nuestro proyecto es viable, también nos indica que la

recuperacion de lo invertido en su totalidad se vera reflejada entre el tercer y

cuarto afio, siendo las utilidades de los periodos siguientes, ganancia, neta

para la empresa.
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8.2. RECOMENDACIONES

e Siendo que la agencia de viajes va estar situado en la ciudad de Lima y los
servicios se van a brindar en la zona del departamento de Ancash, se
recomienda mantener una trazabilidad de los procesos que tengan para
brindar el servicio, mantener una comunicacién constante, para ello se debe
contar con los manuales, instructivos de los diferentes procesos que se deben

de seguir para cada canal de atencion.

e La empresa al ser un Tour Operador debe manejar y tener un control de
adecuado de la capacidad de atencién a los clientes, de tal modo que no se
generen sobreventas, realizando seguimiento constante del cronograma ya

establecido con nuestros socios de negocio.

¢ Envista que nuestra empresa va realizar un fuerte desembolso al inicio de la
operacion, se recomienda llevar un control en cada etapa del proceso de la
atencién del servicio a fin de poder minimizar el riesgo operativo que pueda

generar sobrecostos.

e Alos socios de negocio, que en este caso son las empresas directas que van
a realizar el servicio, se recomienda asegurar una mejora continua en sus
procesos, debiendo contar con equipos de primera y brindando un servicio

de calidad a los clientes.

e Los servicios turisticos brindados por la empresa, deben considerar que las
rutas de turismo integren otros atractivos para aprovechar sinergias y poder

complementar el aumento del valor competitivo.
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ANEXO 1: MISION Y VISION DE LA EMPRESA

Mision

Ecotur Eliss es una empresa peruana con vision y sentido empresarial, dedicada a la
promocion y planeacién de Ecoturismo Vivencial nacional, nuestro objetivo principal
esta orientado a brindarles experiencias Unicas, aprendizaje de nuevas costumbres,
tradiciones, lenguas, culturas que te haran salir de lo cotidiano de un viaje tradicional,

momentos Unicos que te hara cambiar la perspectiva de tu estilo de vida.

Vision

Ser la empresa de turismo vivencial reconocida a nivel mundial, consolidarnos como
una empresa eficiente y lider, dando a conocer lo mejor de nuestras costumbres,
tradiciones y legado de nuestro pais, e acuerdo a los lineamientos establecidos por

Mincetur.
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ANEXO 2: ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA LA EMPRESA

Administrador

Asistente
Administrativo

Encargado de
Sistemas

Ejecutiva de

Piataforma 1 Asesor Ejecutivo 1

Asesor Ejecutivo 2

Ejecutiva de
Plataforma 2

Ejecutiva de
plataforma 3

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 3: TRAMITES PARA INSTITUCION

FORMULARIO DE REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

) =
. 00000999 ]
SUNAT || REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES |l 1
FORMULARIO SOLICITUD DE INSCRIPCION AL RUC USOSUNAT
O COMUNICACION DEAFECTACION DETRIBUTOS LOTE FOLWY
2119 (Incluye Exoneraciones)
I RUBRO . INFORMACION GENERAL -
TIPO DE SOLICITUD gssecss o =] | NUMERO DE RUC || APELLIDOS ¥ NOMBRES O RAZON SOCIAL
INSCRIPCION
AFEGTAGCION DE TREUTOS
:

RUBRO Il. DATOS GEMERALES DEL CONTRIBUYENTE
(TIP0 DE CONTRIEUYENTE [VerTabE ANexa i 2] 0@ FONGS s

PROFEZICN U OFICI]
[verTabia
NOMBRE COMERCIAL | (N"LICENCIA MUNICAL | N 11)

i
| I J
((ACTIVIDAD ECOMOMICA PRINCIPAL (Ver Tabla Anexa N” 1) | CODIGC ci |

J
L | Ll i ‘,[ssr.neemslau AN
o=

Al A0
1 | 1 | 1
L )
COMFROE.
ACTIWVIDADES ECOMOMICAS SECUMDARIAS [ver Tabla Anexa N™ 1) CODIGe  cil | MAGRAREGIET,

DE FAGD

(usscan con | COMPUTARIZADD

3

=

o
0 SIETEMADE AANILAL o
0 1 1 1 1—1 CONTABILIDAD m
m CODIGS  CiU MaamCAm OOM X | COMPUTARIZADO J
g [ acTvioapoe  |ExroRTADCR: e

[COMERCIO EXTER 0

i L 1=t )| _ecenconn |MPORTADOR m
« | CORRED ELECTROMICD | [ CORREQ ELECTRONICO ] 3
7]
w | 1 JJz
Cz:l RUEBRQ IlIl. DOMICILIC FISCAL
G | [(o=rrTauEnTS | [ PrRoMINGIA m
g\l I 9
| oemmo 1 .
[ UEIGED o]
g |l ] :
= | ZONA [Ver Tabia Anexa N* 31 N VA [mr Tabla Anexa W3] o |en
E | =N HOWERE [ oo ] HOMERE
w | J ] z
I N Interior OTRAS REFERENCIAS || ﬁ.ﬁ?ﬁi g
o Kiometro Do, =
[l Manzana Lote m
5|~ L . Z
= o
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ANEXO 4: FORMATOS DE SOLICITUD DE LA MARCA PERU

ANERD1-8

SOLICITUD DE USO DE LA MARCA PAIS PERL

L. DATOS DELSOLMOITANTE!
Momibine o la Persona Juridica / Natural con Negock
RILAC :
Fepresentante Legal:
Carga:
Dikl:

Giro principal de la Empresa:

Pigina Wen:

Direscrican:
Provincla y Distribo
Partida Registral de Persona buridica:
Licengda de Funclonam kemba:
Tekdono:
Cosreo electrdnics para notificackones |debss indicar wn
COTE0 COFpodativi)
Persona die comtacto:
Corren electrdnico o |a persona die codvtacto:
2. AMBITO DE US0 SOLICITADO:

3. TIPCE DE U505 SOLICITADDS:

o

Macicnal ) wternacional

Pazaleria ) Imzremca
‘Web { Asde sociabm
Fdateris i iucioral [meschasdining de Sinmibeodn groduo)

[venics imikocionshs s [roriinipockin e feviog, ioleser, confenenciar,
O insTITUODNAL p———
Local comerd sl /' iretsbcionan

Petdicided (ma frou, iz

O pRODWCTOS

ooOoQOOQOQO| o000 OOO0OO0

Copzia dlid DR, dal repreaniants kpal di la Sorsona juridics.

Copia die RILC

4. DOCUMENTOS QUE DEBERA ADIUNTAR & LA Conia i Wighirtia da peoddi e fada 2o 1 aficing ragianal
SOLICITUND : Pk, 6 b i pirRen & jurkSa (tan anatigaidad ne
ayar & e

- Liesirecia dha Borciona e
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wp PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA
N PRIVADA DEL NORTE

SOLICITUD DE LSO DE L& MARCA PERD PARS INSTITUCHINES PUBLICAS

1. DATOS DEL SOLIDTANTE

Mombre de |a entidad pablica :

Sactor de |a Entioad pubilca:

RUC:

Fepresentante Legal:

Carga:

DNl

Pagina ‘Wel:

Doamicilia:

Tekdoma:

Cosren electrdnico para notificaciones [debe endicar un
oanrea inatitucionalj:

Persona die contacta:

Coereo electranicn o la persona de coatacto:

2. ANSBITO DM LFSI0D SOLICITADO!

o

Macional O Internacional

3. TIPODS DE USOS SOLICITADDS:

Papabiria | sprako
i i S istialis

B atarial irsliceca]dinnbocdn graluits antre parsenad v
cliafitag di la Bslincsn)

O MsTITUODMNAL Evnilint imlilod onabisfpar iizadiin dn firsd, lafird,
CofliERCRs, STtk de )

Lol codmicial ) ifckhlaciore

Fublickiad [micdies dscnilog, Brochares, Basdirals, ofe )

Orrok;

cooQ o oo

Fuente: http://marcaperu.peru.info/Public/req ES.pdf
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ANEXO 5 GANT

FLUJOGRAMA DE GANTT DE LA PUESTA EN MARCHA DEL PROYECTO

MES 1 MES 2
SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Estudio de mercado del Proyecto

Toma de las instalaciones de el empresa
Remodelacion de la agencia, instalacion de luminarias _
Separacion de los ambientes de trabajo
Instalacion de SS.HH (ambos lados)
Instalacion del sistema de seguridad _
Implementacion del cableado de los equipos de computo y tactiles
Instalacion del counter de atencion al cliente
Implementeacion de las pantallas tactiles liquidas y Tétem _
Instalacién de equipos tecnologicos
Instalacién de los muebles

Instalacion de las oficinas de la Administracion _
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