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RESUMEN

El propdsito de esta presente investigacion es crear paquetes turisticos para atender a la

demanda en la Hacienda Mayascon.

Esta investigacion comprende un disefio propositivo - descriptivo, para obtener la

informacion se tomd una muestra de 384 personas y se realizé una encuesta y entrevista.

Como propuesta esta un Plan de Negocio bajo el modelo de Karen Weinberger, el cual
consta de Idea de Negocio, Andlisis del Entorno y de la Industria, Analisis de Mercado,
Plan Estratégico, Plan de Marketing, Plan de Operaciones, Plan de Recursos Humanos y
Plan Financiero, los cuales fueron desarrollados en cada uno de los puntos que se

encuentran descritos en el Capitulo VII Propuesta.

Finalmente, en lo que corresponde al plan financiero se realiza el andlisis de viabilidad del
proyecto. Donde calcula la inversion que se va a realizar y el precio de los paquetes, el
flujo de caja que se realiza mensual y a cinco afios como proyeccion en donde se hallara el

VAN, TIR, Costo/Beneficio, Punto de Equilibrio y Periodo de Recuperacién

Palabras Clave: demanda, plan de negocio, idea de negocio
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ABSTRACT

The purpose of this research is to create tour packages to meet the demand at Hacienda

Mayascon.

This investigation includes a propositive - descriptive design, to obtain the information a
sample of 384 people was taken and a survey and interview was conducted.

As a proposal is a Business Plan under Karen Weinberger's model, which consists of
Business Idea, Environment and Industry Analysis, Market Analysis, Strategic Plan,
Marketing Plan, Operations Plan, Human Resources Plan and Financial Plan, which were

developed in each one of the points that are described in the Chapter V11 Proposal.

Finally, as far as the financial plan is concerned, the viability analysis of the project is
carried out. Where it calculates the investment that will be made and the price of the
packages, the cash flow that is made monthly and five years as a projection where the

NPV, IRR, Cost / Benefit, Balance Point and Recovery Period will be found

Keywords: demand, business plan, business idea
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INTRODUCCION

1.1.

Realidad problemética
En la realidad presente un cliente contento ya no significa la meta de
una empresa. Lo que en la actualidad buscan los empresarios es lograr que

sus clientes recomienden su marca a su entorno.

Segun un informe de SuperOficce, la pagina web SocialShared
Corporate (2016) manifiesta una de cada tres empresas no da contestacion a
los emails de sus clientes teniendo en cuenta ademas que el correo
electrénico sigue siendo el canal que méas se utiliza para la comunicacion

respecto a la atencién al cliente.

Segln lIzquierdo (2017), hoy en dia, la atencién al cliente, es algo
que las empresas no cuidan mucho pero no debemos de confiarnos y
cometer el error de no mostrarle el interés necesario. La excelente atencion
al cliente puede manifestar y marcar las diferencias entre un cliente
satisfecho y uno que no lo esta. Problemas recurrentes que conviene estar al
tanto para lograr resolverlos, suponer que la atencién al cliente no es parte
importante en el negocio, los encargados en la atencion al cliente no se
encuentran lo suficientemente preparados, el servicio es muy lento y el

cliente no se siente bien atendido.

Sobre los cinco errores mas comunes de una mala atencion al cliente,
Salas (2016) manifiesta, asi como se realizan técnicas para tener una buena
atencion al cliente, también hay algunos problemas que hacen que el cliente
pierda la cabeza o el control. Los problemas mas recurrentes son: Musica de
espera y asesores ocupados, Mantener al cliente esperando, me puede repetir

su problema, falta de seguimiento u estatus y evaluacion de la atencion.

Mufiiz (2017) dice cuatro claves para que tu negocio pueda brindar
una excelente atencion, lo cual te ayudard a alcanzar el éxito,
diferenciandote de la competencia: Planificacion: Una excelente atencion al

publico por parte del personal de la empresa requiere preparacion,
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Anticipacion: La empresa anticipe las necesidades y/o problemas que
puedan tener sus clientes, Cuidar los detalles: La calidad del servicio se
mide en los pequerfios detalles, los cuales son de gran valor para mejorar la
experiencia del cliente y diferenciarte de la competencia, Sorprende a tus

clientes: Un servicio que sorprenda gratamente al cliente generara fidelidad.

Segln Gestion (2014) el sector servicio obtuvo 65 mil millones de
soles del PBI del pais entre el afio 2002 y el 2012. 60 de cada 100
empleados trabaja en una empresa que pertenece al sector servicio. ¢Cuél es
la situacion del PerG respecto a la calidad de los servicios? La cantidad de

experiencias de consumo negativas son mayores que las positivas.

Para RPP (2016) la propuesta de un modelo es un aspecto
fundamental para la atencion al cliente. La realizacion de este implica la
participacion de todos los colaboradores de la empresa, desde el vigilante
hasta el presidente, asi mismo es necesario establecer politicas en donde
contenga las situaciones optimas, las situaciones criticas y la resolucion de

esos errores que se presenten en la atencién al cliente

Para Hidalgo (2015) ultimamente estar enfocados en la atencién al
cliente no resulta lo suficiente para el aumento del volumen de venta, lo que
en la actualidad busca el empresario es que su cliente recomiende el
producto a otras personas, al conseguir ese, él pensara que su cliente esta

totalmente satisfecho

Segun evidencia de la realidad sobre la atencion a la demanda en la
Hacienda Mayascon, podemos decir lo siguiente: a) Desconocimiento de
posibles paraderos para llegar a la Hacienda Mayascon; muchos turistas que
quieren viajar a la Hacienda Mayascon desconoce de donde se encuentran el
paradero para coger el transporte que te lleve hasta Mayascon, eso causa un
poco de incomodidad para ellos al no tener informacion. b)
Desconocimiento de la existencia de restaurantes; muchos turistas que
piensan en viajar a Mayascon la mayoria desconoce la existencia de

restaurantes es por eso que llevan su comida en tapers u otras cosas lo cual
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1.2.

le genera una incomodidad a la hora de empezar la aventura. ¢) Ausencia de
prondsticos de visitantes; esto genera un descontrol en los establecimientos
en Mayascon porque veces llega un gran nimero de turistas y ellos no se
abastecen para poder atenderlos a todos, lo que deja a un porcentaje de
turistas sin atender y genera un malestar para ellos. d) Déficit de conexion
entre los restaurantes, casa hospedaje guias y parqueo; en Mayascon no
existe una relacion entre todos los ambientes que tiene, es decir una persona
que va a Mayascon no podria disfrutar de tener parqueo, guia, restaurante y
casa hospedaje si se quisieran quedar en Mayascon en un mismo lugar
porque no existe alianzas entre ninguna de esos establecimientos. e)
Publicacion de costos de servicios a fin de poder estimar un presupuesto de
viaje; existen escasez paginas, publicidad u otros medios que difundan de

cuanto seria un presupuesto aproximado para asistir a Mayascon

Trabajos previos

1.2.1. Antecedentes Internacionales

Villavicencio Palma (2016) se propuso como objetivo investigar
como podria mejorar la atencion al cliente en un local de la empresa
Gruvalcorp en la ciudad de Guayaquil. El tipo de la investigacion es
descriptiva teniendo como variable: atencién al cliente teniendo en cuenta
las siguientes dimensiones A) Incremento de ventas. Finalmente, el
investigador se plante6 Proponer estrategias de Marketing para fortalecer la
atencion al cliente en un local de Gruvalcorp SA.

Céardenas Cifuentes y otros (2017) se plantea como objetivo
desarrollar un Plan de Negocios para Ecoextremos Tour Empresa Prestadora
de Servicios Turisticos, Especializada en Planeacion de Viajes de
Ecoturismo y Turismo de Aventura, la metodologia que utilizo fue un
manual para la elaboracion de planes de negocio elaborado por el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo de la Republica Colombiana. El autor
concluye que la inversion inicial sera de S/ 80000

Ledn Leon y otros (2013) se propusieron como objetivo investigar la

optimizacion del Talento Humano sobre la Calidad, Calidez y Propiedad
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mejorara la atencion al cliente y la tramitacion de documentos por parte de
las secretarias que laboran en el Registro de la Propiedad de Ibarra. El tipo
de la investigacion es no experimental, teniendo como variable: atencion al
cliente teniendo en cuenta las siguientes dimensiones de la mano de sus
indicadores: a) Calidad: cortesia, respeto de turnos, respeto de equipos.
Finalmente, el investigador se planted crear una Guia de atencion al usuario
multimedia, que permite precisar de mejor manera la optimizacion del
Talento Humano, en Calidad, Calidez y Propiedad para mejorar la atencién

al cliente.

1.2.2. Antecedentes Nacionales

Vizuete Monteros (2016) tuvo como objetivo disefiar un plan de
negocios para la formacion de un centro de recreacion e integracion familiar
utilizando CRM, ubicado en Bellavista de Calderdn, la metodologia que
utilizo se inicia con el estudio exploratorio que utilizara tanto datos de
fuentes secundarias como primarias, como primaria usa las encuestas, datos
estadisticos del INEC y del Gobierno de la provincia de Pichincha, como
secundaria se usa tres meses de estudio de mercado. Finalmente, el autor

concluye que la inversién inicial serd de S/ 66.021,57

Acufia Naucar (2013) designo como objetivo la elaboracion de un
plan de negocio para el crecimiento para una empresa operadora de turismo
receptivo en el norte del Peru, generando valor distintivo Agencias de viajes.
El tipo de investigacion es mixta porque cuenta con fuentes secundarias y
primarias. Finalmente, el autor concluye que la inversion inicial sera de S/
.900, 000.00

Sanchez Meza (2014) se trazo como objetivo investigar de qué
manera la capacitacion en habilidades de atencion al cliente, mejorara la
calidad de servicio brindado en el restaurant Mar Picante de la ciudad de
Trujillo. El tipo de la investigacion es experimental teniendo como variable:
calidad de servicio teniendo en cuenta los siguientes indicadores: Nivel de
satisfaccion de los clientes, buen trato, variedad, buen sabor, higiene.

Finalmente, el investigador se planted elaborar un plan de capacitacién en
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habilidades de atencion al cliente para mejorar la calidad del servicio

brindado en el restaurante Mar Picante de la ciudad de Trujillo.

1.2.3. Antecedentes Locales

Carranza Rios (2014) formulo como objetivo investigar en qué
medida la optimizacion del proceso de ventas mejorara los tiempos de
atencion al cliente en el Establecimiento Celis SR. El tipo de la
investigacion es cientifica teniendo como variable: optimizacion del proceso
de atencion teniendo en cuenta las siguientes dimensiones de la mano de sus
indicadores: a) Enfocar: necesidades del cliente, desarrollar el estatuto del
proyecto. b) Operar: crear mapa de procesos, evaluar las 5S, identificar
desperdicios, realizar lista de problemas, crear una lista de mejoras.
Finalmente, el investigador se planted implementar la metodologia Lean

para lograr la optimizacién del proceso de ventas.

Llontop Diez (2015) pretendid como objetivo investigar de qué
manera la aplicacién de buenas practicas en los procesos de gestion, tiene
relacion con el desempefio en el area de atencion al cliente de las agencias
de viajes de Lima. El tipo de la investigacion es basica teniendo como
variables: Desempefio en el area de atencion al cliente teniendo en cuenta las
siguientes dimensiones de la mano de sus indicadores: a) Captacion de
clientes: registro adecuado de clientes, asesoramiento al cliente, manejo de
base de datos del cliente, seguridad al cliente. b) Gestion de recursos
humanos: clima laboral, capacidad de sus colaboradores, trabajo en equipo,
motivacion del personal. Finalmente, el investigador se plante6 la aplicacion
de buenas préacticas en los procesos de gestion como herramienta de
proteccion del patrimonio cultural, con el desempefio en el area de atencion

al cliente de las agencias de viajes de Lima.

Vega Coronado (2016) presento como objetivo investigar la
elaboracion de un plan de negocio para la creacion de una agencia de viajes
y turismo especializada en clases de espafiol dentro de paquetes turisticos en

el periodo julio 2014-julio 2015. El tipo de investigacion es descriptiva
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porque se tiene como finalidad hacer una prediccion de la viabilidad de este.

Finalmente, el autor concluye que la inversion inicial serd de S/ 55,610.00.

Jiménez Rivera (2017) expreso como objetivo realizar la elaboracion
de un plan de Negocio para atender la demanda de un centro turistico en el
departamento de Lambayeque. El tipo de investigacién es exploratoria fue a
través de encuestas, entrevistas, lo cual permitié conocer las generalidades
del turismo rural y descriptiva ya que se buscé analizar mejor los resultados
obtenidos en las encuestas permitié describir la realidad actual. Finalmente,

el autor concluye que la inversion inicial sera de S/ 209,799.17

Roque Bonilla (2016) formulo como objetivo investigar de qué
manera la propuesta de estrategias de gestion administrativa mejora la
calidad de servicio en la MYPE Comercial “San Martin” - Chiclayo. El tipo
de la investigacion es descriptiva y propositiva teniendo como variables:
atencion al cliente teniendo en cuenta sus dimensiones: fiabilidad, capacidad
de respuesta, seguridad, empatia. Finalmente, el investigador se planted
desarrollar una propuesta de estrategias de gestion administrativa para

mejorar la calidad de servicio en la MYPE Comercial “San Martin”

Silva Kamt (2016) proyecto como objetivo investigar la ineficiencia
de procesos de atencion al cliente en las cadenas de “Claro”, le crean una
desventaja competitiva que afecta su participacién del mercado y su margen
comercial. El tipo de la investigacion es experimental teniendo como
variable: calidad del proceso de atencidn del cliente: teniendo en cuenta sus
indicadores: Productividad del trabajador. Finalmente, el investigador se
planteo realizar una propuesta de mejora del proceso de calidad de servicio
en los puntos de venta (cadenas) de la empresa Claro.

Arroyo Diaz (2017) manifestdo como objetivo investigar en qué
medida el disefio de un modelo de gestion de calidad basado en la
herramienta EFQM mejorara la atencion al cliente del restaurante Marako’s
Grill S.A.C. - Chiclayo” 2015-2016. El tipo de la investigacion es

descriptiva — cualitativa teniendo como variables: atencién al cliente
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teniendo en cuenta sus dimensiones a) Niveles de satisfaccion del cliente.
Finalmente, el investigador se planted disefiar un modelo de gestion de
calidad basado en el Modelo EFQM, para mejorar la atencion al cliente del
restaurante Marako’s Grill S.A.C

1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Emprendedurismo

Segun Weinberger (2009) en el Per( en la actualidad, las personas
han tomado a la actividad empresarial como algo para sobrevivir y generar
ganancias de ellos. Algunos emprendedores lo hacen para destacarse ellos
mismos, a pesar de contar con buenos puestos de trabajos, buenas
remuneraciones, lo que buscan es sobresalir mas, en cambio otros, lo hacen
para salir de su zona de confort. De igual manera Burch (2018) las personas
emprendedoras se diferencian de los empresarios tradicionales porque uno
emprende una idea sin realizar ninguna planificacion, por otra parte el

empresario tradicional, primero planifica, analiza y luego actua.

1.3.2. Plan de negocio

Segun Tecnol6gico de Monterrey (2015) el plan de negocio, ayuda a
crear el plan de accién, ahi es donde plasmaremos, las diferencias que tienen
nuestro negocio de otros, proponer las estrategias de financiamiento y
administrativas y también generar la ventaja competitiva con la forma en la
que va a funcionar el negocio. Asi mismo para Staff of Entrepreneur Media
(2015) Un plan de negocios es un escrito del futuro de su negocio. Es un
documento que cuenta la historia de lo que Empiezas aqui, hoy, con ciertos
recursos y habilidades. Quieres llegar a un "alli" un punto en el futuro
(usualmente de tres a cinco afios) en ese momento su negocio tendra un
conjunto diferente de recursos y habilidades como asi como una mayor

rentabilidad y mayores activos

1.3.3. Demanda
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1.3.4.

1.3.5.

1.3.6.

1.3.7.

1.3.8.

1.3.9.

Segun Kotler y otros (2006) son deseos que tienen los clientes de
satisfacer alguna necesidad con algin producto que puede ya existir o

todavia no ha sido creado.

Oferta

Segun Fischer de la Vega y otros (2011) es la cantidad de un
producto, dirigido a un mercado objetivo, también se evalla el precio
con el cual sera ofertado para ver si los clientes acceden a pagar lo que

realmente cuesta su valor.

Atencion a la demanda
Segun Firuta (2016) una buena atencién a la demanda se trata de
maximizar su capacidad para hacer que las cosas malas que les sucedan a

sus clientes desaparezcan rdpidamente

Accesibilidad
Segun Pérez y otros (2012) es lo que resulta accesible para una
persona, ya sea una cosa o pueden gozar de un servicio o hacer uso de la

infraestructura de algun lugar.

Servicios de restaurante:
Segun Fernandez (2012) es un lugar o establecimiento donde se
ofreceré comida o menu a las personas, mediante un determinado pago,

en donde el ambiente es agradable y brinda un servicio de calidad.

Visitantes o viajeros:
Segun la Organizacion Mundial de Turismo, son aquellas

personas que llegan a un lugar distinto al de donde viven ellos, ya sea por
una estadia corta o larga y para conocer todo acerca de ese nuevo lugar a
donde se dirigen. Los viajeros es la parte esencial de la demanda
turistica, sin ellos no existiria el turismo ni los negocios para las agencias

de viaje.

Paquetes turisticos
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1.3.10.

1.3.11.

Segun Cerna (2011) los paquetes turisticos son aquellos que
contienen uno 0 Mas servicios, su manera de comercializarlos son Unicas,
ademés se tiene que cancelar el valor del paquete en donde el
consumidor esta pagando por cada servicio individual que se le esta

ofertando.

Alcances de la actividad turistica

Segun la Organizacion Mundial de Turismo es una actividad de la
cual obtenemos beneficios muy bueno para los diferentes grupos de
personas que trabajan en ella, esto genera un ingreso para algunas
personas que se ganan la vida en la actividad turistica, lo cual le ayuda a

poder tener una calidad de vida.

Para el pais genera un incremento en el PBI lo cual es algo
favorable porque también cada vez mas personas de diferentes paises

estan viniendo a visitar los paisajes que tiene el Perd.

Mercado turistico
Segun la Organizacién Mundial de Turismo (2016) el mercado
turistico se encuentra conformado por: La oferta turistica, la demanda

turistica y los operadores turisticos.

Oferta turistica son los servicios que se le ofrece a los visitantes,
en donde podemos se plasmara la manera en que la podemos
promocionar para que sea atractivo para los clientes y tener una

constante evaluacion de los servicios ofrecidos.
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La oferta la realizan las empresas privadas con algin que otra
ayuda del sector publico, en este aspecto es como donde estableceremos
la infraestructura, los canales de llegada, la forma en que se va a vender

el servicio, los precios con lo que lo vamos a ofertar, entre otros

Recurso turistico
Atractivos turisticos
Planta turistica
Servicios complementarios
Medios de transporte
Infraestructura basica

——— Producto turistico

y
necesita de

Promocion
Distribucion
Precio

Fuente: Organizacion Mundial de Turismo

Figura 1: Oferta turistica

1.3.12. Oferta turistica para su comercializacion
Segln la Organizacién Mundial de Turismo (2016) El paquete
turistico estan compuestos por dos 0 mas servicios los cuales pueden ser
tour o excursion para las personas, traslados de su lugar de origen a otro
destino, alojamiento, etc. el cual se le presenta al cliente para llamar la

atencion de este y poder asi generar ingresos

El paquete turistico lo forman: El itinerario: son aquellos sitios
que vamos a recorrer con los turistas en donde incluiran el horario de
entrada y salida para cada uno de estos. El circuito turistico: son las
diversas rutas con los diferentes atractivos turisticos que vamos a
venderle a nuestros clientes y Programas turisticos: es donde se

establecemos el programa que vamos a seguir con los turisticas, donde
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1.3.13.

1.3.14.

esta detallado todo especificamente, desde la primera actividad que
vamos a realizar hasta la Gltima, se debe tener en cuenta que el cliente

debe de cumplir con todo lo establecido.

Demanda turistica
Segln la Organizacion Mundial de Turismo Los viajeros es la
parte esencial de la demanda turistica, sin ellos no existiria el turismo ni

los negocios para las agencias de viaje.

La demanda turistica, se divide en: Demanda turistica potencial:
son los visitantes que tienen el poder adquisitivo para adquirir los
servicios y Demanda turistica actual o real: es el cual en la actualidad

consume un producto o servicio turistico
Metodologias para la elaboracion de un plan de negocio

Un nuevo producto o servicio se produce por las necesidades que
hemos encontrado mediante un estudio realizado el cual determino que
es viable para proponer un proyecto. Las formas de definir un nuevo
producto son los siguientes: a). Deteccion de alguna necesidad: se
detalla la necesidad que ain no ha sido satisfecha por lo cual podemos
comenzar atacando por ahi, para tratar de satisfacer aquella necesidad
detectada. b). Definicion del producto que se va a ofrecer: Plasmamos

el funcionamiento del negocio que vamos a ofrecer

Metodologia de elaboracién del plan de negocio elaborado por

Karen Weinberger (2009). Consta de los siguientes pasos:
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OPORTUNIDAD
Descubrimiento de una necesidad
Capacidad de innovar y crear nuevas alternativas para ofrecer nuevas soluciones a los clientes
Descripcion del producto o los servicios

-

ANALISIS DEL ENTORNO Y DE LA INDUSTRIA
|dentificacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas ( analisis FODA )
Evaluar si existe una demanda suficiente por el producto o servicio a ofrecer que permita al empresario tener
una remabilidad por su trabajo
Evaluar el nivel de aceptacion de la nueva propuesta

-

PLAN ESTRATEGICO ( VISION, MISION OBJETIVOS Y ESTRATEGIA )
Evaluar la disponibilidad de los recursos necesarios para poner en marcha la nueva idea de negocio
Plantear cuales son los objetivos que se quieren lograr y como es que se piensan alcanzar, es decir, cuales son las
estrategias mas adecuadas para reducir los riesgos y alcanzar el exito.

-

SISTEMA EMPRESARIAL EQUIPO
PLAN DE RECURSOS
O PLAN DE DIRECTIVO Y
MARKETING OPERACIONES RRHH FINANCIEROS

-

VIABILIDAD ECONOMICA, TECNICA,
SOCIAL Y AMBIENTAL

Figura 2: Pasos para la elaboracion del plan de negocios

Fuente: WEINBERGER (2009)

Metodologia de elaboracion del plan de negocio elaborado por

Tecnologico de Monterrey (2015): Consta de 7 mddulos para su elaboracion:
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Tabla 1: Metodologia para un plan de negocios - Tecnoldgico de Monterrey

Metodologia para un Plan de Negocios

1. Estudio de
Mercado

2. Proceso de
produccion o
Servicio

3. Descripcién y

justificacion de la empresa

4. Plan de
Mercadotecnia

5. Administracién de
los recursos humanos

6. Planeacion
financiera

7. Aspectos legales

1.1 Definicion del
producto o
servicio

2.1 Definicion a
detallada del negocio

3.1 Descripcion de la
necesidad detectada

4.1 Estrategia de
precio

5.1 Responsablesdel proyecto

6.1 Inversion inicial

7.1 Constitucion legal

1.2 Sondeo de
mercado

2.2 Proceso de
produccion

3.2 Breve
descripcion del negocio

4.2 Promocion

5.2 Organigrama de la empresa

6.2 Estados financieros
proyectados

7.2 Participacion del
capital de los
socios

1.3 Analisis de la
industria

2.3 Ubicacion de la
empresa

3.3 Misidén y vision

4.3 Distribucion

5.3 Descripcion de los puestos

6.3 Indicadores
financieros

7.3 Régimen fiscal

1.4 Perfil del
cliente ymercado
meta

2.4 Sistema de calidad

3.4 FODA

4.4 Plaza

5.4 Cantidad de personal y
costo de nomina

6.4 Plan de
contingencia

7.4 Patentes, registros,
usos de marcas
registradas

2.5 Tecnologia de
informacion

3.5 Planteamiento de
estrategias y ventaja
competitiva

6.5Fuentes de
financiamiento

7.5 Asociaciones con
entidades

3.6 Modelo de
negocio/cadena de valor

Fuente: Tecnoldgico de Monterrey (2015)
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13141

Estudio de mercado

a) Definicion del producto: Describir el producto o servicio
gue vamos a ofrecer.

b) Sondeo de mercado: En esta etapa se va a realizar el analisis
de la informacion de soporte, la informacion directa, el
analisis de la informacion directa y la conclusion del sondeo
todo esto se realiza para verificar su viabilidad de mercado de
acuerdo con el producto.

¢) Andlisis de la industria: En esta etapa se realiza
investigaciones de las tendencias y cambio mas importante
tanto nacional como internacional tanto en lo econdmico,
cultural y politico. Y también el analisis de la oferta de la
industria es decir de la competencia que tenemos, analizamos
la descripcion y sus datos generales para al final hacer un

cuadro comparativo.

Tabla 2: Tabla comparativa de la competencia

Analisis de competencia

Empresas

Calidad | Precio Flexibilidad Confianza Duracion Garantia

Mi empresa

Competencia 1

Competencia 2

Fuente: Tecnoldgico de Monterrey (2015)

d) Perfil del cliente y mercado meta: En esta etapa se analiza
la cuantificacion, la cantidad de clientes que vamos a tener y
la descripcién de los clientes, es decir los estilos de vida,

lugares donde compran entre otros.

Para Weinberger (2009) Es la parte fundamental, en
este estudio se establece cual es la demanda potencial y la
demanda meta de nuestro proyecto. Usando tanto fuentes

primarias como secundaras.
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13142. Proceso de produccion

a) Definicion detallada del producto o servicio: En esta etapa
se detalla todos los servicios o productos que va a ofrecer la
empresa, describiéndolo con el mejor detalle posible.

b) Procesos de produccidn: En esta etapa se detalla la materia
prima y los proveedores, también se definen los costos de
operacion en donde vamos a incluir todos los costos
relacionados al proyecto, como los costos por el pago de luz,
agua, internet entre otros y por ultimo el diagrama de flujo.

¢) Ubicacion de la empresa: En esta etapa se declara el lugar
donde va a estar ubicada la empresa, si el local serd propio o
alquilado, en caso de reparaciones también se detallard los
costos

d) Sistema de calidad: En esta etapa se realiza la pregunta
¢Como asegurara la calidad en los productos y servicios que
ofrezca su empresa?

e) Tecnologia de informacién: En esta etapa se detallan el

software que vamos a utilizar con sus respectivos costos.

Por lo tanto, para Weinberger (2009) plantea que las
metas de operaciones se realizan en relacion a la demanda, se
realiza el sondeo de mercado en donde se analiza cuanto es lo

que se va a producir, el volumen de la produccion.

i BEEE
[nsumos
maleti i) PROCESOS PARA LA
TRANSFORMACION DE
RECURSOS
Personas Producto / Servicio
(mano de obra) valorado por el cliente
ESTRATEGIAS PARA
LA GENERACION DE

VALOR
Tecnologia /
Maquinaria

Figura 3: Plan de operaciones

Fuente: plan de negocio (WEINBERGER Villaran, 2009) pag. 77
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13143. Descripcion vy justificacion de la empresa

3)

b)

Descripcion de la necesidad detectada: En esta etapa se
describe la necesidad detectada y como el producto o servicio
ayudara a satisfacer esa necesidad.

Breve descripcion del negocio: En esta etapa se describe el
negocio en base a la pregunta (Coémo ofrecera su producto o
servicio para satisfacer la necesidad anteriormente detectada?
Mision y visidén: En esta etapa se define la mision de la
empresa y la vision de la empresa.

FODA: En esta etapa se realiza el andlisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, este analisis sirve
para examinar la forma en la que interactian las
caracteristicas del negocio con el entorno con el que compite.
Planteamiento de estrategias y ventajas competitivas: En
esta etapa se definen las estrategias con ayuda del FODA,
aqui se realiza el andlisis DAFO y la ventaja competitiva
donde se plasma de qué manera nos diferenciaremos de la
competencia.

Modelo de negocio/Cadena de valor: En esta etapa se
define el modelo de negocio, donde establecemos los
procesos para que la mision planteada sea cumplida, aqui
necesariamente tenemos que tener conocimiento de la
realidad, las necesidades, las fortalezas y las necesidades, sin

esta informacion no podemos llegar a nada.

Para Weinberger (2009) lo primero a realizar es la
matriz FODA, también se establece la mision, vision,
objetivos del plan y finalmente las estrategias que vamos a
usar para cumplir con los determinados objetivos

establecidos.

13144. Plan de mercadotecnia

)

Estrategias de precios: En esta etapa se determinara el
precio, la estrategia de entrada (precio en relacion con la
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demanda, competencia, al costo y al valor) y las condiciones

de pago (condiciones de pago).

b) Promocion: En esta etapa se determina el plan de

promocion, el disefio de la publicidad y el logotipo de la
empresa
Distribucion: En esta etapa se detallara el canal distribucion

detallado en un diagrama de este.

d) Plaza: En esta etapa se establece la ubicacion de la empresa y

la cobertura que va a tener la empresa, esta decision va a
depender de varios factores que favorezcan o perjudiquen la

actividad econdmica.

Para Weinberger (2009) el plan de marketing es
sUper importante porque nos define como va a ser disefiado el
producto en funcién a lo que quiere la demanda, ademas se
establecen el plan de precio, producto, promocidn, plaza de la

mano con las caracteristicas que pretende la demanda.

13145. Administracién de los recursos humanos

3)

b)

Responsables del proyecto: En esta etapa describe a todos los
socios de la empresa.

Organigrama de la empresa: En esta etapa se desarrolla el
organigrama de la empresa.

Descripcion de los puestos: En esta etapa se describe cada
puesto del organigrama elaborado, como tareas principales, la
maquinaria gue usan, entre otros.

Cantidad de personal y costo ndmina: En esta etapa se

detallara el puesto del trabajador y el sueldo.

Para Weinberger (2009) el plan de recursos humanos es
primordial establecer los roles, responsabilidades de cada
actividad a los trabajadores, permitiendo que cada uno de ellos
sepan que hacer y cuéles son sus responsabilidades, atreves de

esto se puede realizar un analisis del rendimiento de cada uno
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de sus colaboradores por parte del empresario a través de un

organigrama

13146. Planeacion financiera

)

b)

Inversion inicial: En esta etapa se plasman los costos del
modulo 2, también los gastos pre operativos.

Estados financieros proyectados: En esta etapa se plasman
los costos del mddulo 2 y el médulo 5y se proyecta en base a
3 afios, para el primer afio se desglosa mensual.

Indicadores financieros: En esta etapa se establecen y
elaboran los indicadores financieros como: Liquidez de
operacion, periodo de recuperacion, rentabilidad sobre la
inversion y punto de equilibrio.

Plan de contingencia: Esta etapa es opcional, pero puede
servir de ayuda para conocer las estrategias que se plantearan
en si el proyecto falle.

Fuentes de financiamiento: En esta etapa se enumerara las

fuentes de financiamiento del proyecto.

Para Weinberger (2009) el plan financiero es de vital
importancia porque implica estable la inversion que se
realizara, también se determina el precio y el punto de
equilibrio del producto o servicio, sus flujos de caja mensual y

anual y el periodo de recuperacion.

13147. Aspectos legales

)

Constitucion legal: En esta etapa se establece cual va a ser la
figura juridica de la empresa teniendo en cuenta:
caracteristicas de la empresa, nimero de socios, aportacion
de capital social de cada uno de los socios, capital social
disponible, responsabilidad que se adquiere frente a terceros,

gastos de constitucion y tramites a realizar.

b) Participacion del capital de los socios: En esta etapa se

evaluard si la empresa es individualista o de sociedades, para
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1.4.

15.

ver la probabilidad de que ya no ingresen mas socios 0 se
acepten nuevas aportaciones.

Régimen fiscal: En esta etapa se plasma los trdmites que
vamos a realizar y las obligaciones fiscales.

Patentes registros, usos de marca de consistencia: En esta
etapa registramos nuestra marca de la empresa.

Asociaciones con entidades: En esta etapa se hace una
investigacion acerca de tramites legales y requisitos ante

autoridades gubernamentales, privadas o sociales.

Segln manifiesta Weinberger (2009) los aspectos
econdmicos van a ser diferentes para el tipo de empresa que

el empresario quiera establecer

Formulacion del problema

¢De qué manera un plan de negocio podra atender a la demanda en la

Hacienda Mayascon distrito de Ferrefiafe?

Justificacion del estudio

15.1. Pertinencia

15.2.

1.5.3.

Mayascon es una ciudad que en los Gltimos tres afios (registro

de personas que acuden a Mayascon) se ha vuelto una ciudad turistica,
pero falta dar a conocer a nivel local y nacional, por eso la creacion de

servicios turisticos donde se va a fomentar alin mas el turismo.

Valor teérico

El estudio realizado servird para otra empresa que quiera

asimilarse al mismo rubro elegido.

Utilidad metodologica

Se estara satisfaciendo a un porcentaje alto de turistas que

acuden a la Hacienda Mayascén, es por ello que los resultados del

estudio realizado serviran para nuevos parametros investigativos.
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1.5.4.

Relevancia social

Actualmente no existe ninguna empresa de turismo como la
que se piensa crear en la Hacienda MayascOn, generara un gran
impacto porque van a existir mas oportunidades para los pobladores

de la Hacienda Mayascon

1.6. Hipotesis

Si se elabora un plan de negocio basado en un modelo de nueva

empresa se podra atender a la demanda en la Hacienda Mayascon.

1.7. Objetivos

1.7.1.

1.7.2.

Il. METODO

General
Elaborar un plan de negocio para la atencion a la demanda en la

Hacienda Mayascén, distrito de Ferrefiafe

Especificos

Analizar la situacion actual de la Hacienda Mayascon.

Seleccionar la metodologia para la elaboracion del plan de negocio.
Estructurar el modelo del plan de negocio.

Determinar la viabilidad econémica y financiera

2.1. Disefio de investigacién

La investigacion tuvo un disefio propositivo porque es una propuesta

que estamos realizando y descriptiva porque se busca analizar los resultados

de la encuesta

2.2. Variables, operacionalizacion

2.2.1.

2.2.2.

Variables
a) Variable independiente: Plan de negocio.

b) Variable dependiente: Atencién a la demanda.

Operacionalizacion de variables
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Tabla 3: Operacionalizacidn de la variable independiente

Variable Definicion conceptual Dimension Definicion operacional de las variables Indicadores Escala de
medicion
El plan de negocios nos | Plan de | El plan de marketing es super importante porque nos define | Producto Razén
permite disefiar el plan de | marketing como va a ser disefiado el producto en funcién a lo que quiere la
V.1 accion para su nuevo negocio. demanda, ademéas se establecen el plan de precio, producto, | Plaza
Plan de | Este documento le permitiré: promocion, plaza de la mano con las caracteristicas que pretende
negocio Identificar las  cualidades la demanda. Weinberger (2009) Precio
distintivas de su negocio,
definir estrategias de Promocion
administracion y El plan financiero es fundamental porque en ese plan, logramos | Viabilidad econémica vy | Ordinal
financiamiento y detallar el corroborar si un proyecto es rentable o no. Weinberger (2009) financiera
funcionamiento del negocio.
Tecnolégico de Monterrey Valor Neto Actual
(2015) Plan Tasa Interna de Retorno
financiero

Costo/Beneficio

Punto de equilibrio

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4: Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable Definicion Dimension Definicion operacional de las Indicadores Formula Escala de
conceptual variables medicién
Una  buena | Demanda Indica la accesibilidad que tuvieron | Accesibilidad _ Visitantes que conocen paraderos a Mayascon Ordinal
V.D. atencién a la las personas al momento de Total de visitantes
Atencién | demanda  se encontrar el  paradero  para
a la | trata de Mayascon.
demanda | maximizar su Indica el conocimiento que tuvieron | Servicios de R — Visitantes que conocen servicio de restaurantes Ordinal
capacidad para las personas sobre los restaurantes | restaurantes Total de visitantes
hacer que las que existen en Mayascon.
cosas  malas Indica el conocimiento de cuantas Visitantes V.= Minimo de visitantes mensual Ordinal
que les personas visitan la Hacienda
sucedan a sus Mayascon V.= Maximo de visitantes mensual Ordinal
clientes - —— — i
Indica el déficit de conexion entre Paquetes T = Visitantes que adquiriran paquetes turisticos Ordinal
desaparezcan . . ] o - —
- los diferentes servicios que existen | turisticos Total de visitantes
rapidamente. ,
) en Mayascon.
Firuta (2016) i _ _ ' _
Indica los canales de promocién que | Promocion de _ X Canales con promocion de Mayascon con costos Ordinal

cuentan con costos de los servicios
de Mayascon para poderestablecer

un presupuesto

costos

Total de canales de promocion *¥100

de Mayascon

Fuente:Elaboracion propia
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2.3. Poblacién y muestra

2.3.1. Poblacion, muestra y muestreo:

2.3.1.1. Poblacion

La region de Lambayeque cuenta con 1,290,617
habitantes, segin datos del INEI, la poblacion objetivo esta
constituido por un total de 855,326 los que se encuentran
distribuidos en la provincia de Chiclayo de un total de
872,300 habitantes, la provincia de Lambayeque con un total
de 300,600 habitantes y de la provincia de Ferrefiafe con un
total de 107,800 habitantes. Los habitantes de la poblacion
objetivo estan dentro de las edades 18 a 64 afios, los cuales
trabajan, y pertenecen a los niveles socioeconémico AB y C,
los cuales representan el 13.2% al nivel AB y el 231.9% al

nivel C segln datos de Apeim.

Tabla 5: Poblacion segun nivel socio econdmico de Lambayeque

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 - DEPARTAMENTO
LAMBAYEQUE (URBANO)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO
0,
DEPARTAMENTO (%)
TOTAL AB C D E
LAMBAYEQUE 100% 13.2 31.9 33.6 21.3

Fuente: Apeim 2017

Tabla 6: Poblacion por edades (INEI)

DEPARTAMENTO | TOTAL [ 0al4 14234 | 35a59 | 60a79 80 a MAS
ANOS | ANOS ANOS | ANOS

Lambayeque 1290617 | 333083 | 435368 | 372841 | 129109 20261
Fuente: Elaboracion propia

2.3.1.2. Muestra y muestreo
El tamafio de muestra esta representado por 384 personas
pertenecientes al departamento de Lambayeque entre las
edades de 18 a 64 afios que trabajan y pertenecen a los

niveles socioeconémicos AB y C.
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Se determino el tamafio de la muestra utilizando el método
probabilistico ya que cada uno de los elementos tenia la
misma probabilidad de integrar la muestra, también se
decidio por el tipo muestreo por estratificado. La formula

para el calculo es la siguiente:

K2NPQ
e2(N — 1) + K2PQ

Donde:
N: Es el tamafio de la poblacion

K: Es el nivel de confianza. Por tanto se pretende obtener un
nivel de confianza del 95%. K= 1.96

e: Es el error muestral deseado 5%

P: Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la
caracteristica de estudio p*q =0.5

Q: Proporcion de individuos que no posean esa caracteristica,
1-P.

n: Tamafno de la muestra

(1.96) * 855,326 + 0.5 * 0.5
" = 052(855326 — 1) + 1.962% 0.5 % 0.5

n =384
2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnicas
Las técnicas a usar fueron la encuesta, dirigida a 384 personas
las cuales asisten a la Hacienda Mayascon y también se realizara una
entrevista a la persona encargada del libro de asistencia en la

Hacienda Mayascon.

2.4.2. Instrumento
Una vez terminada la recoleccion de datos se procederd a
tabular la informacion utilizando una herramienta estadistica, la cual

es el SPSS, en donde se realizaremos la tabulacién en figuras y tablas.
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2.5.

2.6.

2.4.3. Validacion y confiabilidad del instrumento

La validacion para las encuestas se formalizo utilizando el

criterio de jueces de los cuales son 3 jueces como minimo

Métodos de anélisis de datos
La validacion para las encuestas se realizé mediante el analisis de

fiabilidad que fue realizado por una estadistica profesional.

Aspectos éticos
La recoleccidn de datos es auténtica porque realizamos la encuesta y
entrevista en la Hacienda Mayascon y se tuvo en cuenta la autenticidad de los

datos obtenidos.
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RESULTADOS

En este capitulo se da a conocer los diferentes resultados obtenidos
por medio de los diferentes aplicados a la muestra, entre ellos, el
cuestionario, guia de entrevista y ficha de detalle, tanto a los turistas que
acuden a la Hacienda Mayascon, como también a la persona encargada del

registro de los turistas.

3.1. Analizar la situacion actual de la Hacienda Mayascén
3.1.1. Accesibilidad
3.1.1.1. Tabla

Tabla 7: Conocimiento de paraderos en la Hacienda Mayascon

Etiquetas éPudo identificar facilmente el paradero para llegar a

de fila Mayascon?
Si 144
No 240
Total general 384

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.2. Grafico e interpretacién

144; 38% sl

240; 62% ®NO

Figura 4: Conocimiento de paraderos en la Hacienda Mayascon

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: El mayor porcentaje de turistas que visitan la Hacienda

Mayascon, desconocen sobre la ubicacion del paradero que los lleva hacia
Mayascén, lo cual afirma el indicador sobre el desconocimiento de

paraderos por parte de ellos.

3.1.1.3. Formula, desarrollo e interpretacién
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__ Visitantes que conocen paraderos a Mayascén

A=

Total de visitantes

144

384
A =38%

Interpretacion: Por lo tanto, Por lo tanto, actualmente
solo un 38% de los turistas conocen el paradero que los
lleva a la Hacienda Mayascon
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3.1.2.Servicios de restaurantes
3.1.2.1. Tabla

Tabla 8: Conocimiento sobre la existencia de restaurantes en la Hacienda Mayascon

Etiquetas de fila

éConoce usted o identifica los servicios de
restaurantes en la zona de Mayascon?

Sl

139

NO

245

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2.2. Grafico e interpretacion

139; 36%

245; 64%

Figura 5: Conocimiento sobre la existencia de restaurantes en la Hacienda Mayascon

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: ElI mayor

porcentaje de turistas que visitan la

Hacienda Mayascon, desconocen sobre la existencia de restaurantes

en Mayascon, lo cual afirma el indicador sobre el desconocimiento

de restaurantes por parte de ellos.

3.1.2.3. Formula, desarrollo e interpretacién

S 0. = Visitantes que conocen servicio de restaurantes

s.o.=2°
384
S.0.=36%

Total de visitantes

Interpretacion: Por lo tanto, actualmente solo un 36% de los

turistas conocen la existencia de restaurantes en la Hacienda

Mayascon.
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3.1.3.Visitantes
3.1.3.1. Descripcion de los visitantes
Se toma como base el registro de visitantes que
existe en la Hacienda Mayascon para llevar un control y
monitoreo de la cantidad de turistas mensuales que
acuden a Mayascon

3.1.3.2. Formula, desarrollo e interpretacion

Tabla 9: Visitantes mensuales de la Hacienda Mayascon

MESES 2017 2018
ENERO 1210 1230
FEBRERO 1000 1050
MARZO 900 950
ABRIL 760 800
MAYO 720 780
JUNIO 980 1100
JULIO 1000 1200
AGOSTO 900 980
SEPTIEMBRE 820 850
OCTUBRE 1000 1200
NOVIEMBRE 890 1000
DICIEMBRE 970 1100

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 10: Promedio de visitantes de la Hacienda Mayascon

PROMEDIO 940 1020
PROMEDIO

MAX 1210 1230
PROMEDIO MIN 720 780

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:
Tenemos como promedio de visitantes en el afio 2017 de
afio 940 visitantes y en el afio 2018 de 1020 visitantes.

En lo que corresponde a Méaximo de visitantes en el afio
2017 es de 1210 visitantes y en el afio 2018 es de 1230
visitantes. Finalmente en lo que corresponde a Minimo de
visitantes en el afio 2017 es de 720 y en el afio 2018 es de
780
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PRONOSTICO DE LOS VISITANTES

Tabla 11: Evaluacion de métodos de prondstico

SERIES DE TIEMPO
Criterios Métodos para hallar el prondstico de la demanda
de | Analisis Descomposicion | Promedio | Exponencial | Método
evaluacion | ge movil simple de
tendencia Winters

MAPE 125 4.28 Solo pu_ede 12.8 3.42
MAD 1183 43.32 pronostieal | 1195 34.85
MSD 20201.7 3464.09 periodo, si 21811.3 1878.94

le ponemos

mas de un

periodo,

eso va a ser

repetitivo

Fuente: Minitab

a) MAPE: Error porcentual absoluto medio, si el error es mayor a 5% el prondstico
tiende a ser negativo

b) MAD: Desviacion media absoluta

c) MSD: Lavarianza es el error que cometemos por cada vez que pronosticamos

Conclusién: En la evaluacién establecida el método que mas se acerca a la realidad
seria el Método de Winters porque cuenta con el menor error (3.42%) posible de todos

los 5 métodos establecidos y eso es un factor positivo al momento de pronosticar la

demanda a futuro.

A continuacion pasaremos a elegir cual es el tipo del método de winters con el que

vamos a trabajar

Tabla 12: Evaluacion de métodos de winters

Meétodo de Winters
Criterios de evaluacion Tipos
Multiplicativo Aditivo
MAPE 3.42 3.38
MAD 34.85 33.95
MSD 1878.94 1725.83

Fuente: Minitab
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Conclusion: En la evaluacion establecida para escoger el tipo de método de winters que

vamos a usar, el ideal es el Aditivo porque tiene un margen de error de 3.38% lo cual

resulta positivo al momento de pronosticar la demanda

a) Meétodo de Winters - Aditivo
Constantes de suavizacion

Tabla 13: Variables de suavizacion

a (nivel) 0.2
vy (tendencia) 0.2
0 (estacional) 0.2

Fuente: Minitab

Tabla 14: Criterios

Medidas de exactitud

Fuente: Minitab

MAPE 3.38

MAD 33.95

MSD 1725.83

I11.  Pronosticos
Tabla 15: Pronostico

Periodo Prondstico | Inferior | Superior
25 1337.73 | 1254.56 1420.91
26 1146.78 | 1062.30 1231.26
27 1049.99 964.06 1135.93
28 907.88 820.35 995.41
29 881.03 791.78 970.29
30 117441 | 1083.30 1265.53
31 123757 | 1144.48 1330.66
32 1077.65 982.47 1172.83
33 974.47 877.09 1071.84
34 124439 | 1144.72 1344.05
35 1089.86 987.81 1191.91
36 1245.76 1141.24 1350.27
37 1430.87 | 1323.81 1537.93
38 1239.91 | 1130.23 1349.60
39 1143.13 | 1030.76 1255.50
40 1001.02 885.89 1116.14
41 974.17 856.23 1092.11
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42 1267.55 1146.75 1388.35
43 1330.70 1206.98 1454.42
44 1170.78 1044.10 1297.47
45 1067.60 937.90 1197.30
46 1337.52 1204.77 1470.27
47 1183.00 1047.15 1318.84
48 1338.90 1199.93 1477.86
49 1524.00 1381.88 1666.13
50 1333.05 1187.73 1478.37
51 1236.27 1087.72 1384.81
52 1094.15 942.36 1245.94
53 1067.31 912.24 1222.37
54 1360.69 1202.32 1519.05
55 1423.84 | 1262.15 1585.53
56 1263.92 1098.89 1428.95
57 1160.74 992.34 1329.13
58 1430.66 1258.88 1602.44
59 1276.13 1100.96 1451.31
60 1432.03 1253.44 1610.63
61 1617.14 | 1435.11 1799.17
62 1426.19 1240.71 1611.66
63 1329.40 1140.47 1518.34
64 1187.29 994.88 1379.70
65 1160.44 964.54 1356.34
66 1453.82 1254.42 1653.22
67 1516.97 1314.06 1719.89
68 1357.06 1150.62 1563.49
69 1253.88 1043.91 1463.84
70 1523.80 1310.29 1737.31
71 1369.27 1152.21 1586.33
72 1525.17 1304.55 1745.79
73 1710.28 1486.09 1934.47
74 1519.32 1291.55 1747.09
75 1422.54 | 1191.19 1653.89
76 1280.43 1045.48 1515.37
77 1253.58 1015.04 1492.12
78 1546.96 1304.81 1789.11
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79 1610.11 1364.35 1855.87
80 1450.19 1200.81 1699.57
81 1347.01 1094.01 1600.01
82 1616.93 1360.30 1873.56
83 1462.41 1202.14 1722.67
84 1618.30 1354.40 1882.21

Fuente: Minitab

IV. Pronostico Final

Tabla 16: Prondstico final

MESES 2017| 2018| 2019| 2020 2021| 2022| 2023

Enero 1210| 1230| 1338| 1431| 1524| 1617| 1710
Febrero 1000| 1050| 1147| 1240| 1333| 1426| 1519
Marzo 900| 950| 1050| 1143| 1236| 1329 1423
Abril 760 800| 908| 1001| 1094| 1187 1280
Mayo 7200 780| 881| 974| 1067| 1160| 1254
Junio 980| 1100| 1174| 1268 | 1361| 1454 1547
Julio 1000| 1200| 1238| 1331 | 1424| 1517 1610
Agosto 900| 980| 1078| 1171| 1264| 1357 1450

Septiembre| 820 850| 974| 1068| 1161 | 1254 1347

Octubre 1000| 1200| 1244| 1338| 1431| 1524 1617

Noviembre| 890| 1000| 1090| 1183| 1276| 1369| 1462

Diciembre | 1100| 1100| 1246| 1339| 1432| 1525| 1618

Fuente: Minitab



3.1.4. Paquetes turisticos
3.14.1. Tabla

Tabla 17: Tipo de servicios con los que visitan los turistas Mayascon

Etiquetas de fila é¢De qué manera le gustaria visitar a usted la
Hacienda Mayascén?
Paquetes turisticos 248
Servicios individuales 136
Total general 384

Fuente: Elaboracion propia

3.1.4.2. Grafico e interpretacion

. 0,
136; 35% B Paquetes turisticos

 Paquetes individuales

248; 65%

Figura 6: Tipo de servicios con los que visitan los turistas Mayascon

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: El cien por ciento de los encuestados, han visitado
la Hacienda Mayascon en servicios individuales, ninguno en

paquetes turisticos.

3.1.4.3. Formula, desarrollo e interpretacién
Visitantes que adquiriran paquetes turisticos

P.T.= Total de visitantes
248
PT.= 38
P.T.=65%

Interpretacion: Por lo tanto en la actualidad a un 65% le gustaria

visitar la hacienda Mayascon en paquetes turisticos
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3.1.5. Promocién con costos

Tabla 18: Ficha para la validacion de las pdginas con costos sobre la Hacienda Mayascon

3.1.5.1. Ficha para la validacion de las paginas con costos sobre la Hacienda Mayascon

Validacion de paginas web y fan pages

Paginas web
Ne° Nombre de la Link de la pagina Informacion Informacion de Informacion | Informacion de Informacion de Informacion
pagina de costos de costos de los de costos de | costos de parqueos costos de otros de costos de
entrada diferentes guias en Mayascon atractivos pasajes
restaurantes
1 Lo que debemos http://lo-que-debemos- No No No No No No
saber saber.blogspot.com/2013/12/reportaje-lagunas-
de-mayascon_5.html
2 Blog de Mayascén http://mayasconumb.blogspot.com/ No No No No No No
3 Blog “Orientacion http://orientacionlambayecana.blogspot.com/p/I No No No No No No
Lambayecana” ugares-turisticos-naturaleza.htmil
4 Lambayeque turismo | https://www.lambayequeturismo.com/destinos/ Si No No No No No
los-jagueyes-de-mayascon
5 Lambayeque Pert http://www.lambayeque-peru.com/mayascon- No No No No No No
sierra-de-lambayeque
6 Blog “Adolescentes y | http://adolescentes- No No No No No No
sus problemas” ysusproblemas.blogspot.com/2013/12/reportaje
-lagunas-de-mayascon.html
7 Blog “Jano Peru” http://janoperu.blogspot.com/2008/03/viaje-las- No No No No No No
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http://lo-que-debemos-/
http://mayasconumb.blogspot.com/
http://orientacionlambayecana.blogspot.com/p/l
http://www.lambayequeturismo.com/destinos/
http://www.lambayequeturismo.com/destinos/
http://www.lambayeque-peru.com/mayascon-
http://adolescentes-/
http://janoperu.blogspot.com/2008/03/viaje-las-

lagunas-de-mayascn.html

Fan pages de Facebook

1 Mayascén turismo y https://www.facebook.com/Mayasconturismoy No No No No No No
aventura aventura/
2 Mayascon https://www.facebook.com/Mayascon- No No No No No No
671300316302861/
3 Nuevos rumbos https://www.facebook.com/Nuevos-Rumbos- Si No No No No No

turismo

Turismo-1624950100856798/?tn-str=k*F

Fuente: Elaboracién propia
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http://www.facebook.com/Mayasconturismoy
http://www.facebook.com/Mayasconturismoy
http://www.facebook.com/Mayasconturismoy
http://www.facebook.com/Mayascon-
http://www.facebook.com/Mayascon-
http://www.facebook.com/Mayascon-
http://www.facebook.com/Nuevos-Rumbos-
http://www.facebook.com/Nuevos-Rumbos-
http://www.facebook.com/Nuevos-Rumbos-

3.1.5.2.Formula, desarrollo e interpretacion

a. Pagina Web

Canales con
Y. promociéon de Mayascon
con costos
= —x100
Total de canales de promocién
de Mayascon

0

P=0

Interpretacion: En la actualidad no existe ninguna pagina
web con informacion de todos los costos de los servicios a

Mayascon

b. Fan pages

Canales con
2. promocién de Mayascon

con costos
= —x100
Total de canales de promocién

de Mayascon

0

P =§x100

P=0

Interpretacion: En la actualidad no existe ningn fan pages
con informacién de todos los costos de los servicios a

Mayascon
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DISCUSION

Los resultados de la investigacion se consideran aceptables porque
cuenta con un 0.879 que esta dentro del rango de muy confiable segin Kuder

Richardson

Tabla 19: Estadisticos total-elemento

¢ Conoce
i Pudo usted o iDeque
identificar identifica los manera lg
facilmente &l semvicios de gustaria
paradero para | restaurantes | visitara usted
llegara enlazona de la Hacienda
Mayascdn? Mayascon? Mayascon? SUMA
iPudo identificar Correlacion de Pearson 1 ,693“ ,?42“ ,9[]5‘
faciiments el paradero — gig (yijatera)) 000 000 000
para llegar a Mayascon?

M 384 384 384 384
¢ Conoce usted o Correlacion de Pearson 653 1 G849 a4
identifica los senvicios de ) o
restaurantzs en la zona Sig. (bilataral) 000 000 000
de Mayascan? I 384 384 384 384
;D& que manera le Correlacian de Pearson 7427 689 1 02’
gustaria visitar a usted la Sig. (hilateral 000 000 000
Hacienda Mayascon? o0 ) ' ' '

M 384 384 384 384
SUMA Carrelacién de Pearson 905 884 902" 1

Sig. (bilateral) 000 000 00

M 384 384 384 384

Fuente: Spss

El anélisis de fiabilidad se realiz6 en el sistema SPSS version 19donde

se valida para observar la confiabilidad del instrumento

Confiabilidad de Alfa de Cronbach:

Tabla 20: Andlisis de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,879 3

Segun el cuadro de Kuder Richardson, este resultado de confiabilidad

se ubica en el rango de 0,85 a 0,9, siendo muy confiable la aplicacion del

instrumento.

Fuente: Spss
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4.1. Analisis de la situacion actual de la Hacienda Mayascon.

Respecto al primer objetivo especifico de la investigacion donde se
realiza el andlisis de la situacion actual en la Hacienda Mayascon. Para
saber si existe el desconocimiento de paraderos, la existencia de restaurantes
se realizo encuestas lo cual es una investigacion secundaria, por eso estoy
muy de acuerdo en como lo realiza Vizuete Monteros (2016) utiliza un
estudio exploratorio que utilizara tanto datos de fuentes secundarias como
primarias, como primaria usa datos estadisticos del INEC y del Gobierno de
la provincia de Pichincha, como secundaria se usa tres meses de estudio de
mercado y encuestas. También Acufia Naucar (2013) utiliza un estudio
mixto porque cuenta con fuentes secundarias y primarias. A través de las
encuestas realizadas se logré6 comprobar que 62% no conoce la ubicacién
del paradero de Mayascén, 64% no conoce la existencia de restaurantes en

Mayascon y el 65% le gustaria ir a Mayascéon en paquetes turisticos.

También en la investigacion se aplica una entrevista para saber la
cantidad de turistas que acuden a la hacienda Mayascon en las diferentes
temporadas que se establecieron, la cual son: Temporada alta, temporada
baja y temporada de feriados, en diferencia los autores analizados lo miran
de una perspectiva muy diferente como Llontop Diez (2015) tiene como
variable “Captacion de clientes” y lo enfoca con los siguientes indicadores:
registro adecuado de clientes, asesoramiento al cliente, manejo de base de
datos del cliente, seguridad al cliente, con los cuales evaluara la captacion
de cliente para su investigacion. También Arroyo Diaz (2017) tiene como
variable la atencién a la demanda y tiene como dimension “Niveles de
satisfaccion del cliente” lo cual lo ayudara en obtener informacion para su
investigacion. Por ultimo Roque Bonilla (2016) tiene como variable la
atencion a la demanda y lo mide con las siguientes dimensiones fiabilidad,
capacidad de respuesta, seguridad, empatia, que pueda tener el cliente con

su comercial.

Finalmente se realiza una ficha con las siguientes caracteristicas:
Numero, nombre de la pagina, link de la pagina, informacion de costos de

entrada, Informacion de costos de los diferentes restaurantes, informacion
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de costos de guias, informacion de costos de parqueos en Mayascon,
informacidn de costos de otros atractivos, informacion de costos de pasajes.
Para evaluar si las diferentes péginas web y fanpages cumplen con los
requisitos establecidos, como resultado se obtuvo que ninguna pégina

cumple con los requisitos establecidos.

4.2. Seleccion de la metodologia para la elaboracion del plan de negocio.

El plan de negocio presenta varios tipos de metodologias para su
elaboracion del plan de negocio de basada en nueva empresa, en diferencia
de Jiménez Rivera (2017) utiliza la metodologia de Karen Weinberger que
se basa en los siguientes pasos: Describir la oportunidad, andlisis del
entorno y de la industria, plan estratégico, plan de marketing, plan de
operaciones, plan de recursos humanos y el plan financiero. Mientras
Cérdenas Cifuentes y otros (2017) utiliza la metodologia del Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo de la Republica Colombiana en cual
contiene los siguientes pasos: Definicion del producto o servicio, plan de
mercado, plan estratégico, plan de marketing, plan de operaciones, plan de
recursos humanos y el plan financiero. Finalmente tenemos otra
metodologia la cual es del Tecnoldgico de Monterrey con “Metodologia

para generar un plan de negocio” en el cual contiene los siguientes pasos:
Estudio de Mercado, proceso del producto o servicio, descripcion de la empresa,
plan de mercadotecnia, plan de recursos humanos, plan financiero y aspectos

legales.

Cumplir con este objetivo, necesitaremos realizar un cuadro
comparativo de las metodologias sefialadas, en donde haremos un analisis

cuantitativo para llegar a la conclusion final.

Ningln autor analizado hace un cuadro comparativo entre
metodologias para poder elegir su metodologia correcta, ellos simplemente
habran la que mas le gustaba sin previo analisis para ver si le conviene o le

convenia hacer otra estructura.
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Tabla 21: Comparacion de metodologias de plan de negocio

Forma de Karen Weinberger “Plan de negocio” Ministerio de Comercio, Industria 'y Turismo Tecnolégico de Monterrey “Metodologia para
la Colombia “Manual para la elaboracion de planes generar un plan de negocio”
estructura de negocio”
Analisis del e Factores econdmicos e Definicion del producto o servicio 3 e Definicion del producto o servicio 3
Entornoy e  Factores socioeconémicos e  Andlisis de la industria e Andlisis de la industria
de la e Factores politicos y legales
Industria e Factores tecnoldgicos
e Factores ambientales
e Sondeo del mercado a nivel nacional
e Estudios de mercado a nivel internacional
Estudio de e  Objetivos generales y especificos de la e Sondeo de mercado 3 e Sondeo de mercado 3
Mercado investigacion, sondeo, estudio. o  Perfil del cliente ymercado meta o  Perfil del cliente ymercado meta
e  Hipotesis de la investigacion, sondeo, estudio.
e Fuentes de informacion o Fuentes secundarias
o0 Fuentes primarias
e Ficha técnica (metodologia)
e Resultados
e Conclusiones
e (Estimacién de demanda )
Plan e  Mision e Descripcion de la necesidad detectada | 4 e  Descripcion de la necesidad detectada 4
estratégico e Vision e Breve descripcion del negocio e  Breve descripcidon del negocio
o  Objetivos estratégicos e  Mision y vision e Misidn y vision
e Estrategias del negocio e FODA o FODA
e Fuentes generadora de ventaja competitiva e Planteamiento de estrategiasy e Planteamiento de estrategiasy
ventaja competitiva ventaja competitiva
e Modelo de negocio/cadena de valor
Plan de e Obijetivo de marketing e Estrategia de precio 3 e Estrategia de precio 3
marketing Mezcla del marketing e Promocion Promocidn
Descripcidn del producto o servicio e Distribucion Distribucion
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Plan de
operaciones

Plan de
recursos
humanos

Plan
financiero

Estrategia de precio

Estrategia de plaza o distribucion
Estrategia de promocién

Estrategia de servicio al cliente o post venta
Estrategia de posicionamiento

Obijetivos de operaciones
Actividades previas al inicio de la produccion
Proceso de distribucion del bien o servicio

Estrategias de reclutamiento, selecciony
contratacién de personal

Estrategias de induccion, capacitacion y
evaluacion del personal

Estrategias de motivacion y desarrollo del
personal

Politicas de remuneraciones y
compensaciones

Andlisis de costos

Punto de equilibrio de la nueva unidad de
negocio

Adquisicién de materiales e insumos para la
produccion

Inversion inicial

Capital de trabajo

Fuentes de financiamiento

Proyeccion de flujo de caja

Anélisis de rentabilidad

Estados de ganancias y pérdidas proyectados
de la empresa

Balance general proyectado de la empresa en
Su conjunto

Plaza

Definicion a detallada del negocio
Proceso de produccion

Ubicacién de la empresa

Sistema de calidad

Responsablesdel proyecto
Organigrama de la empresa
Descripcion de los puestos
Cantidad de personal y costo de
noémina

Inversion inicial

Estados financieros
Proyectados

Indicadores financieros
Plan de contingencia
Fuentes de financiamiento

Plaza

Definicion a detallada del negocio
Proceso de produccion

Ubicacidn de la empresa

Sistema de calidad

Tecnologia de informacion

Responsablesdel proyecto
Organigrama de la empresa
Descripcion de los puestos
Cantidad de personal y costo de
noémina

Inversion inicial

Estados financieros
Proyectados

Indicadores financieros
Plan de contingencia
Fuentes de financiamiento
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e Andlisis de sensibilidad y riesgo de unidad de

negocio

TOTAL
Fuente: Elaboracion propia

CRITERIO DE EVALUACION

Tabla 22: Criterios de evaluacion

35

CRITERIOS VALOR
MUY ALTO 5
ALTO 4
NORMAL 3
BAJO 2
MUY BAJO 1

Fuente: Elaboracion propia

21 22

Conclusion: El resultado final dio como ganadora a la metodologia de Karen Weinberger, obtuvo el mayor puntaje porque

en todas sus partes de estructura del plan de negocio, establece objetivos que son fundamentales para poder cumplir con esa parte

especifica del proyecto para poder alcanzar todo lo establecido a través de estrategias que ayudaran a lograr dichos objetivos
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4.3. Estructuracion del modelo del plan de negocio.

Se llega a la decision de utilizar la metodologia para la elaboracion
de Karen Weinberger del plan de negocio, el factor que se tom6 como
criterio fue que las grandes empresas y asociaciones que existen en el Perd,
como Grupo Romero, Innovate, entre otros utilizan la metodologia de Karen
Weinberger la cual con la ayuda de que en cada parte de sus estructura se
elaboran objetivos para los cuales debemos de plantear bien las estrategias
para el cumplimiento de metas y a la vez el exito. Es por eso que vamos a
usar la estructura de Karen Weinberger mejorada con el Grupo Romero
consta de 8 capitulos, las cuales son: Idea de negocio, Andlisis del entorno,
Anélisis del mercado, Plan estratégico, Plan de marketing, Plan de
operaciones, Plan de los Recursos Humanos y Plan financiero. Con el cual
estamos de acuerdo con Jiménez Rivera (2017) que también usa dicha

metodologia.

4.4, Determinar la viabilidad econémica y financiera

Para analizar la viabilidad econdmica y financiera, se toma a Vega
Coronado (2016) tiene como finalidad hacer una prediccién de la viabilidad
de su proyecto, es por eso que utiliza el VAN, TIR, el costo beneficio, el
periodo de recuperacién del proyecto, analisis de sensibilidad. En las
técnicas que usa dicho autor estoy de acuerdo, porque esas son las técnicas
necesarias para poder tener predicciones acerca de la viabilidad de nuestro
plan de negocio, en diferencia de los demé&s autores analizados no
consideran como finalidad hacer predicciones para ver la viabilidad de sus

proyectos.
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V. CONCLUSIONES

Las siguientes conclusiones son la sintesis de la siguiente investigacion,

tomando puntos importantes y datos trasparentes brindados por la encuesta

aplicada, la entrevista y la ficha de validacion para ayudar a tener datos especificos

sobre la Hacienda Mayascon para resolver sus problematicas.

a)

b)

La informacion que se recolecto para el desarrollo de la investigacion, fue en
base a entrevista que se realizé a la responsable del registro de los visitantes en
la Hacienda Mayascon, también se realizé encuestas al publico objetivo del cual
se concluy6 como resultado que un 62% no conoce cémo llegar a los paraderos
el cual los lleva a la Hacienda Mayascon (figura N°4), 64% de los visitantes no
saben de la existencia de restaurantes en la Hacienda Mayascén (figura N°5),
también el 65% de los clientes le gustaria visitar la Hacienda Mayascon, en
paquetes turisticos (figura N° 6). Por otro lado tenemos el registro de visitantes
de la Mayascon sacado del libro de registro de visitantes, el cual nos da como
promedio 940 visitantes, como cantidad minima 720 y como cantidad méaxima
1210 y finalmente tenemos la ficha de validacion creada por el autor , nos
permitié conocer que no existe ninguna pagina web o fan pages en Facebook
con los costos de los servicios que existen en Mayascén

Para la eleccion de la metodologia se analiz6 tres diversas metodologias las
cuales fueron las siguientes: Karen Weinberger “Plan de negocio”, Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo Colombia “Manual para la elaboracion de planes
de negocio” y Tecnolégico de Monterrey “Metodologia para generar un plan de
negocio”, en el cual la seleccionada fue la de Karen Weinberger ya que después
de realizar un andlisis cuantitativo, se llega a la decision de que es la
metodologia ideal para ser usada en la elaboracion de nuestro plan de negocio, el
factor que se tomd como criterio fue que las grandes empresas y asociaciones
que existen en el Pert, como Grupo Romero, Innovate, entre otros utilizan la
metodologia de Karen Weinberger la cual con la ayuda de que en cada parte de
sus estructura se elaboran objetivos para los cuales debemos de plantear bien las
estrategias para el cumplimiento de metas y a la vez el éxito de la empresa.

En la estructura seleccionada los indicadores para los cumplimientos de los

objetivos tienen que ser muy importantes, como tener una mision y vision clara
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d)

y que describa lo esencial del proyecto, un buen anélisis FODA y sobre todo las
estrategias deben de estar bien planteadas para lograr los objetivos. En la parte
del plan financiero los indicadores como el tir, van, costo y beneficio y el
periodo de recuperacion son muy importantes para el proyecto, para realizar el
respectivo analisis de la viabilidad.

La presente investigacion se realiza para evaluar la viabilidad que puede tener un
proyecto atreves del van, tir, el beneficio/costo y el periodo de recuperacion., lo
cual luego de una evaluacion se requiere de una inversion inicial de S/15, 474.57
soles, el cual el aporte propio sera de S/8, 000 y el otro porcentaje sera cubierto
por un préstamo de S/7, 474.57 soles. Tomando los resultados en los diferentes
escenarios estudiados tendremos en el modelo ideal un VAN anual de
S/.256,304.16, el TIR serd de 511%, el costo beneficio S/1.49 y finalmente el
periodo de recuperacion de un afio y dos meses y en el modelo realista un VAN
anual de S/.14,168.99, el TIR serd de 50%, el costo beneficio S/1.09 y

finalmente el periodo de recuperacién de tres afios y un mes.

La presente investigacion presenta como hipotesis Si se elabora un plan de
negocio basado en un modelo de nueva empresa se podré atender a la demanda
en la Hacienda Mayascdn lo cual es totalmente cierto, para el modelo realista se
atenderd al 30% de los turistas, lo cual equivale a 113 turistas mensuales que
adquieren paquetes turisticos para la provincia de Ferrefiafe y para el modelo
idealista se atendera al 52% de los turistas, lo cual equivale a 696 turistas en el
primer mes, este Gltimo dato se obtuvo de la encuesta realizada donde dicha
cantidad especifica que si comprarian paquetes turisticos para la Hacienda

Mayascon
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VI.

RECOMENDACIONES

a) Para desarrollar el Plan de Negocio se debe elaborar un estudio de
mercado para determinar la demanda, porque de ahi viene la realizacion
del andlisis financiero.

b) En el desarrollo de los objetivos se debe de plantear estrategias que te
ayuden a conseguir el cumplimiento de estos.

c) Para elegir la metodologia a usar se debe de hacer un analisis cualitativo
de las diferentes estructuras que existen para la elaboracién del plan de

negocio.
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VIII. ANEXOS

8.1. Matriz de Consistencia

Anexo 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA PARA ELABORACION DE PROYECTO DE TESIS

NOMBRE: Reyes de la Cruz Briand Alexis

TITULO DEL Plan de negocios de servicios turisticos para la atencion de la
TRABAJO DE demanda en la Hacienda Mayascén, Ferrefiafe 2018
INVESTIGACION
PROBLEMA ¢De qué manera un plan de negocios podra atender a la
demanda en la Hacienda Mayascén distrito de Ferrefiafe?
HIPOTESIS Si se elabora un plan de negocio basado en un modelo de
nueva empresa se podra atender a la demanda en la Hacienda
Mayascon.
OBJETIVO Elaborar un plan de negocio para la atencion a la demanda en
GENERAL la Hacienda Mayascon, distrito de Ferrefiafe
a) Realizar el andlisis de la situacion actual para conocer
OBJETIVOS las oportunidades para el negocio.
ESPECIFICOS b) Seleccionar la metodologia para la elaboracion del plan
de negocio.
c) Desarrollar el modelo de la metodologia seleccionado.
d) Determinar la viabilidad econdmica y financiera
VARIABLES Variable Independiente: Plan de negocio
Variable Dependiente: Atencion a la demanda
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8.2. Encuesta para la investigacion

FACULTAD DE INGENIERIAS

) UCV ESCUELA ACADEMICA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
EI NIV ECSIPAS PROYECTO DE INVESTIGACION

ESAR VALLEJO

nc

Anexo 2 Encuesta para la investigacion

ENCUESTA PARA LA SERVICIOS TURISTICOS EN LA HACIENDA MAYASCON
Encuesta dirigida a la poblacién del departamento de Lambayeque 2018
OBJETIVO: El objetivo principal de la encuesta es recaudar toda la informacidn necesaria que

contenga los datos precisos para resolver los indicadores.

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere correcta
. ACCESIBILIDAD

1. ¢Pudo identificar facilmente el paradero para llegar a Mayascén?
1. Si
2. No

1. SERVICIOS OFERTADOS
1. ¢Conoce usted o identifica los servicios de restaurantes en la zona de Mayascén?
1. Si
2. No

1. PAQUETES TURISTICOS

1. ¢De qué manera le gustaria visitar a usted la Hacienda Mayascon?
1. Paquete turistico

2. Servicio individual
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8.3. Entrevista para la investigacion

FACULTAD DE INGENIERIAS

R
U CV ESCUELA ACADEMICA PROFESIONAL DE INGENIERIA
' UNIVERSIDAD EMPRESARIAL

CESAR VALLEJO

PROYECTO DE INVESTIGACION

Anexo 3 Entrevista para la investigacion

ENTREVISTA PARA LA SERVICIOS TURISTICOS EN LA HACIENDA
MAYASCON

Entrevista dirigida al sefor o sefiora que controla el libro de visitas de la Hacienda Mayascén

OBIJETIVO: El objetivo principal de la entrevista es para saber la cantidad de visitantes que

acuden a la Hacienda Mayascon,

Instrucciones: Responda de manera correcta las siguientes preguntas
NOoMbres y APellidos.............coooiiiieice et st st

. VISITANTES
1. ¢Cuantos visitantes en promedio en temporada alta visitan Mayascon?

2. ¢Cuantos visitantes como minimo en temporada alta visitan Mayascon?

3. ¢Cuantos visitantes como maximo en temporada alta visitan Mayascon?
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8.4. Encuesta del producto

FACULTAD DE INGENIERIAS

———
l U Cv ESCUELA ACADEMICA PROFESIONAL DE INGENIERIA
UNIVERSIDAD

CESAR VALLEJO EMPRESARIAL

PROYECTO DE INVESTIGACION

Anexo 4: Encuesta del producto

ENCUESTA PARA LA SERVICIOS TURISTICOS EN LA HACIENDA MAYASCON
Encuesta dirigida a la poblacion del departamento de Lambayeque 2018

OBJETIVO: EI objetivo principal de la encuesta es recabar toda la informacion

necesaria que contenga los gustos y preferencias del consumidor lambayecano.

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere correcta
Género

1 ™
2 F

Edad:

1. ¢Con quién has visitado la Hacienda Mayascén?
1. Amigos

2. Pareja

3. Familia

4. Otros: ------------
2.

¢Para asistir a la Hacienda Mayascén, quienes influyeron mas en su decision?

1.  Amigos

2 Familiares
3. Publicidad
4

Comparieros de estudios

. PRODUCTO
3. ¢Qué tipo de comida les gustaria consumir en la Hacienda Mayascon?

1.  Comida tipica de Mayascon
2 Comida tipica de la costa

3.  Comida tipica de la sierra
4

Todo tipo de comidas
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4. ¢ QUE servicios te gustaria que tenga los paquetes turisticos en la
Hacienda Mayascon?

1. Paseos a caballo

2. Acceso a rutas aledafias
3. Bungalos
4.  Canchas deportivas
5. Guiasy botiquines
5. ¢ Si se crean paquetes de servicios turisticos en la Hacienda

Mayascon accederia usted? ¢Por qué?

si [ ] No [ ]
6. ¢A que le da prioridad en un paquete turistico?
1.  Seguridad

2 Aventura
3. Nuevas opciones para conocer
4 Rapidez

PRECIO
7. ¢ Cuanto ha sido su promedio de presupuesto en su visita a

Mayascon?
1. 30ab50soles
2 50 a 70 soles
3. 70a90soles
4 Mas de 100 soles

8. ¢ Si se crean paquetes de servicios turisticos en la Hacienda
Mayascon cuanto estaria dispuesto a pagar?

1 30 a 50 soles

2 50 a 70 soles

3. 70a90soles

4 Mas de 100 soles

PROMOCION
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9. ¢A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre los
servicios y paquetes turisticos que brindara la Hacienda Mayascon?
Publicidad en radio

Television

Volantes

Redes sociales

o~ w e

Amigos

10.  ¢Qué promociones le gustaria recibir en los servicios turisticos en la
Hacienda Mayascon?

1.  Entradas gratis

2 Paseos a caballo por la ciudad la Hacienda Mayascon
3. Cochera gratis
4

Descuentos en algunos servicios exclusivos

V. PLAZA
11.  ¢Ddnde le gustaria que este ubicado nuestro centro de informacion

de Mayascon?
1.  Enel terminal de Mayascén
2 En Mayascon
3. Catedral de Chiclayo
4

Plazuela
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8.5. Analisis de Confiabilidad

Anexo 5: Andlisis de confiabilidad

FACULTAD DE INGENIERIAS
ﬁ U CV ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS
Sl e VALIDACION DE INSTRUMENTOS

ANALISIS DE CONFIABILIDAD
EXPERTO ESTADISTICO
I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Pl a2 WMWMW&J;IM b o T0ntion 48 Lo sty

Il. DATOS DEL EXPERTO

1. APELLIDO Y NOMBRE - GUQVM%”A“\S\"U““
2. GRADO ACADEMICO : Licevdocla eu  Eslodishea, |
3. INSTITUCION DE LABORES : Lnivesided Sedse de %\P:U*
4. EMAIL PARA REFERENCIAS : Dvovapl @ Viodnei\ com.

Observaciones o comentarios:

Iil. DATOS DEL AUTOR DE LA INVESTIGACION
@ ‘ )
1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE: ... Wf’@iﬂ()’“’\e B""U’W .35y

2. LUGARY FECHA : OO ) 1 W% TR /AN)
1) cmnmuvlsmu \ PERY
Kl
Firma del Experto: o e X N

DNI: _%_Sﬂ
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8.6. Validacion por juicio de expertos 1

Sl

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

¥ UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

ENCUESTA

MODALIDAD DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Jl. DATOS DEL EXPERTO

1. APELLIDO Y NOMBRE
2. GRADO ACADEMICO

3. INSTITUCION DE LABORES

4. EMAIL PARA REFERENCIAS

1. EVALUACION

N°

INDICADORES

Deficiente Bajo Regular | Bueno

Muy
bueno

1 2 3 4

Las preguntas o ftems estan redactadas claramente. X

Las preguntas reflejan claramente el problema y objetivo general.

Las preguntas siguen un orden logico.

Est4 expresado en conductas observables objetivas.

Las preguntas o ltems miden a cada variable.

Las preguntas o {tems cubren cada indicador.

En general esta basada en aspectos teéricos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pre;

w|m|~lo o] fw|n

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es Util y adecuada para la investigacion

< [ 1A T I

unta denotan conocimiento.

I X

TOTAL

Observaciones o comentarios:

IV. DATOS DEL AUTOR DE LA INVESTIGACION

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL

2. LUGARY FECHA

Firma del Experto:

ESTUDIANTE:

ot -
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8.7.Validacion por juicio de expertos 2

S5 ucy

FACULTAD DE INGENIERIAS

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

¥V UNIVERSIDAD
ESAR \
CESAR VALLEJO ENCUESTA

MODALIDAD DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Il. DATOS DEL EXPERTO

1. APELLIDO Y NOMBRE

2. GRADO ACADEMICO D Moaisret e

3. 'INSTITUCION DE LABORES

4. EMAIL PARA REFERENCIAS S = L b atolast i

«

1. EVALUACION

INDICADORES

Deficiente Bajo Regular

Bueno

Muy
bueno

3

2 3

Las preguntas o items estan redactadas claramente.

Las preguntas reflejan claramente el problema y objetivo general.

Las preguntas siguen un orden l6gico.

Esta expresado en conductas observables objetivas.

Las preguntas o items miden a cada variable.

Las preguntas o items cubren cada indicador.

O~ || W IN =

En general est4 basada en aspectos tedricos cientificos.
Las escalas planteadas en cada {tem o pregunta denotan conocimiento.

AR >

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es Util y adecuada para la investigacion

TOTAL

Observaciones o comentarios:

IV. DATOS DEL AUTOR DE LA INVESTIGACION

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE: ... [ 000 0 L0l A

fuon Ly e Bommd s ..

2. LUGARY FECHA

Firma del Experto:

DNI: #4733 80%
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8.8. Validacion por juicio de expertos 3

FACULTAD DE INGENIERIAS
\ - - ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
R I ‘ PROYECTO DE TESIS
“.‘E d c V VALIDACION DE INSTRUMENTOS
UNIVERSIDAD
CESAR VALLESO ENCUESTA

MODALIDAD DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Phas Aw&w}uw\iwmm Tuniohivn, parelo alatin 43 b Mawd,

'

Do 0 lad. IO | EMNIRARE 101D

II. DATOS DEL EXPERTO
urideeer Unlaws s GEraRdo

1. APELLIDO Y NOMBRE s JBUEREe T e e
MaGisER
2. GRADO ACADEMICO I s T ——
conRALOREs B ERERAL SELN LEPS Bl
3. INSTITUCION DE LABORES : e el PbtAe. B8 SRR Sl
2 ¢ SQEk 2 ) hedniadl . cew
4. EMAIL PARA REFERENCIAS : uisqpracdogute Gietrad bemt |

1. EVALUACION

z
d

" % Muy
INDICADORES Deficiente Bajo Regular | Bueno ioRG

1 2 3

Las untas o items_estan redactadas claramente.

Las untas reflejan claramente el problema y objetivo general.

SRS

Las preguntas siguen un orden Idgico.

Esta expresado en conductas observables objetivas.
3 X

Las preguntas o ltems miden a cada variable.
£

Las preguntas o items cubren cada indicador.

ool les o]

En general esta basada en aspectos tericos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.

|

X| x| % | %

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es Util y adecuada para la investigacién

TOTAL

Observaciones o comentarios:

IV.DATOS DEL AUTOR DE LA INVESTIGACION

15 APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE:

2. LUGARY FECHA

Firma del Experto:

DN 70292360




8.9. Propuesta

A continuacion explicaremos parte por parte del plan de negocio de
servicios turisticos dirigido para la Hacienda Mayascon, el cual constara de 8
partes, las cuales son: Idea de negocio, Analisis del entorno y de la industria,
Estudio de mercado, Plan estratégico, Plan de marketing, Plan de operaciones, Plan
de recursos humanos, Plan financiero.
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8.10. Idea de Negocio
8.10.1. Hacienda Mayascon

Mayascon se encuentra en el distrito de Pitipo, Provincia de Ferrefiafe,
Departamento de Lambayeque, a una hora y media de Chiclayo, es de facil
acceso para cualquier tipo de vehiculo, porque esta construida la pista desde
Chiclayo hasta Lambayeque, en los Gltimos tres afios Mayascon se ha convertido
en una opcidn para las personas aventureras de todo tipo de edad. Mayascon es
una ciudad historica porque fue la primera hacienda en producir cacao y azucar,
abasteciendo a la fabrica que chocolates que existia en el afio 1851, también es
famosa por sus paltas, tenia 1300 hectéreas de las cuales 300 se cultivaban. En el
2017 fue afectado por el fenémeno del nifio, teniendo un impacto positivo en lo
que se respecta a los Jagiieyes de Mayascon, porque lo dejo limpio todos los

pozos, le dio un nuevo renacer a la catarata natural.

En la actualidad en Mayascon existe una junta directiva conformada por
los mismos pobladores del lugar, que se encargan de velar por el patrimonio
natural que tienen, venta de entradas, el orden y limpieza del lugar. La junta
directiva para evitar malos entendidos y conflictos entre ellos, rota a los
trabajadores en los diferentes puestos de trabajo, ya sea salvavidas, estos
salvavidas cuentan con todo lo necesario para ayudar en caso de que ocurra una
emergencia y si la emergencia es grave, tienen los intercomunicadores para que
puedan comunicarse con los encargados de la junta directiva para poder mandar
personal de apoyo y otros accesorios para dicha emergencia, que pongan sus
puesto para vender sus dulces, bebidas entre otros. En lo que se refiere a
seguridad, falta contratar a méas salvavidas para que puedan atender a todas la
demanda de turistas, en temporadas altas y temporadas de feriados, también
existe la falta de sefializacion en el camino que te dirige hasta los jagueyes y por

ultimo la falta de guias expertos en la materia que sepan la historia de Mayascon.

Mayascon se diferencia de los demas lugares turisticos porque su catarata
queda en el mismo caserio y no alejado de €el, como es el caso de Espinal,
Garraspifia, Bosque de Pomac entre otros. El tiempo de caminata desde el punto
de registro de visitantes hasta las cataratas es de treinta minutos, el camino para

ascender es llano, no tan rocoso como otros atractivos turisticos. Lo cual resulta
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menos peligroso a la hora de hacer la caminata para dirigirse a las cataratas.

También otra factor que lo favorece es, que los restaurantes estan cerca del lugar

turistico, cosa contraria pasa en lo demas lugares turisticos.

8.10.2.

8.10.3.

8.10.4.

Descripcion de la necesidad insatisfecha

Segln la péagina web Marketing para dos (2013) son los
productos o servicios disponibles no logran satisfacer la necesidad de
los clientes. Es por ello que aqui los especialistas deben desarrollar un

nuevo producto o servicio.

La necesidad nace por la nula cantidad de empresas turisticas
que brindan paquetes turisticos para el caserio de la Hacienda
Mayascon, haciendo poca publicidad sobre los servicios que se
ofrecen y a su vez la inadecuada atencion que brindan, es por ello que
busca satisfacer esa necesidad que se ha detectado en dicho caserio,
debido a que se ha vuelto turistico con gran demanda sobre saliendo
las épocas de verano y feriados (Registro de visitantes) y parece un

atractivo mercado de personas aventureras a satisfacer.

Producto/servicio a ofrecer

Segun Kaotler y otros (2013) el producto o servicio es aquel que
se ofrece al pablico establecido para su correspondiente adquisicion
mediante el pago de un precio, para satisfacer una necesidad o un

deseo.

El servicio que van a ofrecer sera el de paquetes turisticos para
el caserio de la Hacienda Mayascon, en donde con ayuda de nuestras
alianzas estratégicas, informacion de rutas tradicionales y nuevas rutas
para explorarlas con seguridad van a darle un plus a nuestro paquetes
turisticos ofreciendo nuevos servicios para lograr que ellos pasen un

grato momento, junto con su familia, en pareja o entre amigos.

Mercado objetivo
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Segun Kaotler y otros (2013) el mercado objetivo 0 meta es
aquel que después de varias evaluaciones que se han realizado, se
elige uno 0 méas segmentos para atender, para de tal forma generar el
mayor valor hacia el cliente y lograr mantenerlo en el tiempo de forma
rentable.

El segmento de mercado establecido, son todas aquellas personas que
tengan de 18 - 64 afios que residan en la region de Lambayeque
pertenecen al nivel socioecondémico AB y C y publico en general

e Adultos solos

e con Familia (incluye nifios)

e Jovenes con Acompanantes (Pareja, Primos y/o Hermanos)

e Amigos

8.10.5. Modelo Canvas

Segin Maurya (2010) el lienzo canvas permite hacer un
resumen del proyecto, mediante una revision y evaluacién de algunos
requisitos establecidos entre los cuales se encontrara, la propuesta de
valor, relacién con los clientes, estrategias de diferenciacion, los
recursos clave, los canales, las actividades a llevarse a cabo,
estrategias de alianzas. Cuenta con nueve elementos, estos identifican

los puntos importantes para el éxito de dicha empresa

Socios clave :f:'g 7 | Actividades clave ‘“\“i Propuestas de valor - :"j 3 | Relaciones con cliente: ’;) Segmentos de cliente |
> : 5§ _nZ |

A

[~

Recursos clave S ‘“y Canales

Estructura de costes /37 Fuentes de ingresos J2 f

Figura 7: Plantilla Lienzo Canvas:

Fuente: Runing Lean 2010
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Tabla 23: Lienzo Canvas de la empresa

SOCIOS CLAVES
Empresa de transportes
Comercio de snacks
Servicio de guias

Restaurantes locales.

ACTIVIDADES CLAVES
Traslado a los turistas a Mayascon.
Guias para explicar todo sobre
Mayascon,

Asociar con servicios 0 negocios
zonales para ampliar la oferta de

servicios

RECURSOS CLAVES
Modulo de informacién

Proveedores y socios

PROPUESTA DE VALOR
Paquetes turisticos para el caserio de la

Hacienda Mayascon, en donde con ayuda
alianzas

de  nuestras estratégicas,

informacion de rutas tradicionales vy

nuevas rutas para explorarlas con
seguridad van a darle un plus a nuestro
paquetes turisticos ofreciendo nuevos
servicios para lograr que ellos pasen un
grato momento, junto con su familia, en

pareja o entre amigos.

RELACIONES CON
CLIENTES
Comunicacion
constante con nuestros

clientes atreves del fan

page

CANALES
e Fan Pages
e Modulo de
informacion

SEGMENTOS
CLIENTES

El segmento de

DE

mercado  establecido,

son todas aquellas
personas que tengan de
18 - 64 afios que
residan en la region de
Lambayeque
pertenecen al nivel
socioeconémico AB y

C y publico en general

ESTRUCTURA DE COSTOS

Licencias
Pagos al personal
Publicidad

Modulo de informacion

Efectivo

Depositos

FUENTES DE INGRESO

Fuente: Elaboracion propia
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8.10.5.1.

8.10.5.2.

8.10.5.3.

8.10.5.4.

Segmentos de clientes

El segmento de mercado establecido, son todas aquellas
personas que tengan de 18 - 64 afios que residan en la region de
Lambayeque pertenecen al nivel socioeconomico AB y C vy

publico en general.

Con respecto a lo demografico, la provincia de Chiclayotiene
877.526 (68%), la provincia de Lambayeque tiene 304.870
(24%) del total de la poblacion y la provincia de Ferrefiafe tiene
108.221 (8%) de la poblacion total en donde un 31.9% de la
poblacién es del NSE C y un 13.2% es del NSE AB.

Propuesta de valor

La propuesta de valor de la empresa para este proyecto sera:

Paquetes turisticos para el caserio de la Hacienda Mayascon, en
donde con ayuda de nuestras alianzas estratégicas, informacién
de rutas tradicionales y nuevas rutas para explorarlas con
seguridad van a darle un plus a nuestro paquete turistico
ofreciendo nuevos servicios para lograr que ellos pasen un grato

momento, junto con su familia, en pareja o entre amigos.

Canales de distribucion

Los canales de distribucion que se utilizaran para este proyecto
sera:

a) Fan Pages

b) Modulo de informacion

Relacion con los clientes

La forma de mantener una buena relacion y comunicacién
constante con el cliente seré a través del fan page que crearemos

para la empresa, para podemos comunicarnos con el cliente
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8.10.5.5. Socios Clave

Nuestros socios claves son: empresa de transportes, comercio de

snacks, servicio de guias, restaurantes locales.

8.10.5.6. Actividades Claves

Nuestras actividades claves serdn: Traslado a los turistas a
Mayascén, guias para explicar todo sobre Mayascon y asociar
con servicios 0 negocios zonales para ampliar la oferta de
Servicios.

8.105.7. Recursos Claves

Nuestros recursos claves son: Mddulo de informacion y los

proveedores y socios

8.10.5.8. Estructura de costos

a) Licencias
b) Pagos al personal
c) Publicidad

d) Maodulo de informacién

8.10.5.9. Flujos de ingresos

Los ingresos netos los obtendran por venta de paquetes turisticos

de la siguiente manera:

a) Efectivo
b) Depositos

8.10.6. Oportunidades y amenazas del entorno

A continuacion plantearemos cuales son las oportunidades y

amenazas de la Hacienda Mayascon

85



Tabla 24: Oportunidades y Amenazas de Mayascon

Oportunidades Amenazas

. Nueva atraccion turistica. e Desastres naturales

. Nuevas rutas aledafias no| e Episodios que puedan
exploradas. disgustar al cliente y que dejen

o Aparicion  de  nuevos de asistir por ese motivo.

atractivos turisticos cerca| e Discusién entre la junta

de Mayascon. directiva.

. Aparicién de nuevos e Corrupcion que pueda existir
servicios dirigido a los en la junta directiva
turistas.

Fuente: Elaboracion propia
8.10.7. Fortalezas y debilidades de los promotores

A continuacion plantearemos cuales son las fortalezas y

debilidades de la Hacienda Mayascon

Tabla 25: Fortalezas y Debilidades de Mayascon

Fortalezas Debilidades
e La disponibilidad de| e Desconocimiento acerca de la
trabajo por parte de los historia de Mayascén por parte de
pobladores. algunos pobladores

e Fé&cil acceso haca el| e Falta de sefalizacion en las
caserio de Mayascén atracciones turisticas.

e Facil acceso hace las rutas | e Poca seguridad en las cataratas de
aledafias Mayascon (falta de sefializacion,

salvavidas, etc.)

Fuente: Elaboracion propia

8.10.8. Diferenciacidn y ventaja comparativa
A. DIFERENCIACION

Segun Porter (2009) las diferencias son guias de

exclusividad, porque se entiende que esta actividad es Unica.
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La diferencia de Mayascon con los otros lugares turisticos
es que en Mayascon la catarata queda dentro del mismo caserio y
no alejada de este como pasa en Garraspifia, El Espinal, Bosque
de Pomac

B. VENTAJA COMPARATIVA

Podemos encontrar los servicios como restaurantes,
snacks, guias y si pasa algun accidente poder atenderlos rapido a

los turistas con la misma gente que vive en Mayascon.

C. DIFERENCIACION Y VENTAJA COMPARATIVA PARA
LA HACIENDA MAYASCON CON RESPESTO A OTROS
LUGARES TURISTICOS

a) Las cataratas de Mayascon quedan en el mismo caserio de
Mayascén lo cual en cualquier caso de que ocurra un
accidente, los salvavidas comunican por los
intercomunicadores para gue vaya personal de ayuda, con
camillas y todo lo necesario para tratar socorrer a la
persona que ha sufrido un accidente.

b) Con el emprendimiento de las personas, en la actualidad
existen una gran variedad de restaurantes y snacks para
atender la gran cantidad de turistas que asisten a
Mayascén, ofreciéndoles platos de la costa, sierra, selva y
a buen precio. Cosa contrario pasa en Garraspifia 0 Bosque
de Pomac que no encuentras ningan servicio de
restaurante o snack cerca al atractivo turistico.

) La junta directiva es un aporte esencial, porque siempre
trata de salvaguardar los beneficios para Mayascon
ofreciéndoles oportunidad a todos sus pobladores de poder
trabajar y asi generar ingresos para que puedan sobrevivir

y mejorar la calidad de vida.

8.10.9. Estrategia empresarial 0 genérica
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Segun Porter (2009) las estrategias genéricas son: ser lider en
costeo, diferenciacion del producto o servicio y enfoque en el mercado
establecido o meta, teniendo estas estrategias una empresa puede
hacerle frente a las cinco fuerzas que establece para poder conocer la

competencia en dicho sector y lograr una ventaja competitiva.

Tabla 26: Estrategias genéricas

- VENTAJAS ESTRATEGICAS

8 SINGULARIDAD PERCIBIDA POSICION DE BAJOS
Q POR EL CONSUMIDOR COSTOS

<

~| TODALA .

E INDUSTRIA DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
o

=

Ly SOLO UN

3 . .

S| sEGMENTO ENFOQUE (SEGMENTACION O ESPECIALIZACION)

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las estrategias usadas por Mayascon son las

siguientes:

d) Emprendimientos en base a asociatividad con los servicios ya
existentes en la Hacienda Mayascon para darle un nuevo valor
agregado al negocio

b) Trabajo con las autoridades de la Hacienda Mayascon para
lograr una difusion de los paquetes turisticos
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CAPITULO 2:
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8.11. Analisis del entorno y de la industria
Segln Weinberger Villardn (2009) este anélisis es muy importante porque
descubre nuevas oportunidades las cuales se pueden aprovechar para realizar
nuevas ideas, también es necesario para conocer las barreras de ingreso al mercado,
la situacion actual del entorno: tecnologicos, politicos, legales, sociales, y

econdmicos

8.11.1. Macroambiente
8.11.1.1. Factores econdmicos
Segin Weinberger Villaran (2009) evalla la estabilidad
econdmica, las tasas de interés, la inflacion, los sectores del pais y

también el ingreso promedio familiar

a El comportamiento del PBI, el porcentaje de tipo de cambio,
la inflacién actualmente, la tasa de interés y cuanto ha sido el
crecimiento de la produccién nacional por sectores.
Comportamiento: Segun La Republica (2018) Carlos
Oliva, ministro de Economia y Finanzas, informo sobre el
crecimiento que tuvo el PBI en un 4.4% en lo que fue el

primer semestre del 2018

Tabla 27: PBI del Peru 2017

Peru: PBI Trimestral y Anualizado
BCR . INEI
Trimestres | Millones . Ipo .
USsS Millones de . Millones
S/ cambio Uss
2017-1 49 580 161,518 329 49094
20171 53,051 172,031 3.2b5 52 649
2017-11 55,160 174,022 3.247 53,585
2017-1V 57,593 151,706 3.248 55,944
TOTAL 215,584 | 689277 3.263 211,240

Fuente: INEI 2017

El PBI actual del Peru es de $/211.4 mil millones

Porcentaje tipo de cambio: Segun Gestion (2018)
¢Cambiara la tendencia al cierre del 2018? El ddlar deberia

0 podria tener una gran depreciacion porque lo merece,
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segun los especialistas afirmaron que el dolar hacia fines de
afo estara entre S/ 3.15 - S/ 3.25.

Inflacion: Segin ElI Comercio (2018) la inflacion en la
actualidad es de 2.75%

Tasas de interés: Segun Gestion (2018) EI Banco Central
de Reserva (BCR) mantendra el monto de la tasa de interés

el cuas es 2.75% tras su ultimo directorio que realizo

Crecimiento de la produccion nacional por sectores: La
produccién nacional se expandio 2.81% en enero de este
afio y sumé 102 meses de crecimiento sostenido impulsada

por las exportaciones y la recuperacion de la demanda

Interna.
Evolucion del Indice Mensual de la Produccién Nacional: Enero 2018
(Afio base 2007)
Variacion Porcentual
Sector Ponderacion 1/ Enero Feb 2017-Ene 2018/
20182017 Feb 2016-Ene 2017
Economia Total 100,00 281 233
DI-Otros impuestos a los Productos 829 480 406
Total Industrias {Produccion) Mun 283 218
Agropecuario 597 387 277
Pesca 074 1242 218
Mineria e Hidrocarburos 1436 -1.52 198
Manufactura 16,52 023 078
Electicidac, Gas y Agua 172 068 059
Constructitn 510 784 307
Comercio 10,18 238 1.13
Transporte, Almacenamiento, Comeo y Mensajeria 497 462 294
Alojamiento y Restauranies 286 2,74 130
Telecomuricaciones y O¥os Servicios de Informacion 266 532 758
Firanciero y Seguros 3z 485 160
Servicics Prestados a Empresas 424 243 109
Administracidn Pitiica, Defensa y otros 429 415 412
Otros Servicias 2/ 1489 366 366
Nota: E
Elaboracion: INEY

Figura 8: Evolucion de la produccion nacional

Fuente: INEI (2018)

b)

El ingreso promedio familiar.

De acuerdo al ultimo informe de INEI el promedio de
ingreso mensual de la PEA es de S/ 962.00
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GRAFICO N° 1.10
PERU: EVOLUCION DEL INGRESO REAL PROMEDIO PER CAPITA MENSUAL, 2007-2017
(Soles constantes base=2017 a precios de Lima Metropolitana)
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£5 Variacién porcentual, 2007 -2017
* Diterencia significativa (p < 0.10).
** Diferencia altamente significativa (p < 0.0 5)
e D muy (p < 0.01)
Fuente : INEI - Encuesta Nacional de Hogares, 2007-2017.

Figura 9: Evolucidn de ingresos en el Peru

Fuente: INEI (2017)
Capacidad de ahorro de la poblacion:

¢ Los niveles de empleo y desempleo, asi como los indices
de empleabilidad, entre otros.

Segun el diario Gestion (2018) la poblacion

econémicamente activa (PEA) en la actualidad solo

encontramos el 42% de toda la sociedad labora.

8.11.1.2. Factores socioecondmicos

Segln Weinberger Villaran (2009) para evaluar se toman
los puntos de mayor importancia como la poblacion y cual es el

nivel socioeconémico

a) Poblacion de la regidén de Lambayeque.

Segun la INEI (2018) la poblacion del Perl es de
treinta y dos millones ciento sesenta y dos mil ciento
ochenta y cuatro habitantes. (32 162 184) de los cuales 1
290 617 son habitantes del Departamento de Lambayeque

Tabla 28: Poblacion total del Pert

Departamentos del Peru Total de habitantes
et e |

Amazonas 425 829

Ancash 1166 182

Apurimac 464 584

Arequipa 1329 802

Ayacucho 711 058

Cajamarca 1 540 004
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Callao 1 053 029
Cusco 1 338 898
Huancavelica 505 498
Huénuco 878 199
Ica 810 213
Junin 1379937
La Libertad 1928 197
i L

Lima 10 298 259
Loreto 1068 132
Madre de Dios 146 856
Moquegua 186 036
Pasco 310578
Piura 1887 210
Puno 1 456 989
San Martin 873593
Tacna 354 158
Tumbes 246 050
Ucayali 512 376

Fuente: INEI 2018
La poblacion de Lambayeque es 1 290 617 de los

cuales se segmentan en las siguientes edades y la cantidad
de habitantes que existen, en los rangos de edad

establecidos.

Tabla 29: Poblacion de Lambayeque por edades

DEPARTAMEN | TOTAL [ 0al4 |14a34 |35a59 | 60a79 | 80a

TO ANOS | ANOS | ANOS | ANOS | MAS

Lambayeque 1290 333 435 372 129 20
617 083 368 841 109 261

Fuente: Elaboracion propia

El nivel socioecondmico en el departamento de
Lambayeque es 13.2% de los habitantes pertenecen al sector

AB, el 31.9% pertenece al sector C
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Tabla 30: Poblacion de Lambayeque por nivel socioecondmico

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 -
DEPARTAMENTO LAMBAYEQUE (URBANO)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO -
0]
DEPARTAMENTO URBANO (%)
TOTAL AB C D
LAMBAYEQUE 100%| 13.2| 31.9| 336 213

Fuente: Apeim 2017

b) Distribucion geogréafica

El departamento de Lambayeque estd compuesto

por tres provincias las cuales son Chiclayo, Ferrefiafe y

Lambayeque, de los cuales cuenta con la siguiente cantidad

de habitantes, Chiclayo tiene 877 526 habitantes, Ferrefiafe
tiene 108 221 habitantes y Lambayeque 304 870

habitantes.

Tabla 31: Distribucion geogrdfica del Departamento de Lambayeque

Provincia y distrito Poblacion total
proyectada al 30/06/2018
Total 1290617
|Chiclayo 87756 |
Chiclayo 298 347
Chongoyape 17 974
Etén 10 492
Etén Puerto 2133
José Leonardo Ortiz 199 771
La Victoria 93 244
Lagunas 10417
Monsefl 32 177
Nueva Arica 2301
Oyotln 9779
Picsi 9940
Pimentel 46 425
Reque 15 428
Santa Rosa 13 050
Zafa 12 311
Cayalti 15710
Patapo 22775
Pomalca 25 786
Pucala 6 847
Tuman 30619
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Ferrefafe 35781
Canaris 14748
Incahuasi 15 657
Manuel Antonio Mesones Muro 4218

Pitipo 24 249
Pueblo Nuevo 13568
Lambayeque 80 325
Chochope 1100

Illimo 9351

Jayanca 18 088
Mochumi 19 398
Morrope 47 609
Motupe 26 960
Olmos 41578
Pacora 7270

Salas 12 937
San José 16 993
Tucume 23 261

Fuente: INEI 2018

¢ Porcentaje de hombres y mujeres en la region de
Lambayeque
EL numero de hombres en el la regién de Lambayeque es
de 621 500 y el nimero de mujeres de 659 200 en el afio
2017.

Tabla 32: Porcentaje de hombres y mujeres en Lambayeque

Departamento

Total

Hombres

Mujeres

Lambayeque

1,280.7

621.500

659.200

Fuente: CPI 2017

d) Porcentaje de nivel educativo en la region de
Lambayeque.

Tenemos en 2016, que el 11% de la poblacion del
Departamento de Lambayeque tienes estudios superiores

completos, el 24% estudios secundarios completos.
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B Educacion Especial

m Sin Instruccion

m Primara Incompleta
Primar @ Completa

®m Secundaria Incompleta

= Secundaria Completa

MW Tecnico Incompleta

m Tecnico Completa

m Superior Incompleta

B Superior Completa

Figura 10: Niveles de educacion en el Departamento de Lambayeque

Fuente: Comision multisectorial 2016
8.11.1.3. Factores politicos y legales

Segin Weinberger Villaran (2009) la empresa debe
conocer todas las normas politicas que se dan en el pais y también

estar informado de los cambios a las normativas legales del pais.

a Impuesto a pagar de la empresa.

El Reglamento de Agencias de Viajes y Turismo,
aprobado mediante Decreto Supremo N° 026-2004-MINCETUR,
establece las disposiciones administrativas para la autorizacion,
clasificacion y supervision de las Agencias de Viajes y Turismo.
Para el inicio de actividades como agencia de viajes y turismo, la

persona natural o juridica debera cumplir con lo siguiente:

= Contar con un local de libre acceso al publico,
apropiado para atender al cliente y dedicado a prestar
el servicio de Agencias de Viajes y Turismo.
Excepcionalmente, la actividad podra ser desarrollada
en centros comerciales, recepcion de establecimientos
de hospedaje, o en terminales de servicios publicos de
transporte terrestre o aéreo, siempre que se diferencie

el &rea dedicada a la prestacion del servicio.
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. Contar con personal calificado para la atencién al
publico
= Tener equipamiento minimo para la prestacion de sus
servicios, como equipo completo de computo, teléfono
y fax.
» Contar con el Registro Unico de Contribuyentes —
RUC como agencia de viajes y turismo.
= Contar con la Licencia Municipal de funcionamiento
correspondiente
Posteriormente deberd presentarse sin  costo
alguno, la Declaracion Jurada de acuerdo al Formato
contenido en el Anexo 1, de cumplimiento de los
requisitos sefialado en el articulo 9° del Reglamento. El

procedimiento es de aprobacién automatica.

8.11.1.4. Factores tecnoldgicos

Segun Weinberger Villaran (2009) se evalGa viendo como
ha sido el impacto tecnol6gico ultimamente en el pais, el cual

permite aumentar la competencia en las mismas.

Segun el diario Gestion (2017) lo que busca Osiptel en el
Pert para cubrir las necesidades de conectividad y asegurar la
calidad de las redes moviles en Peru se necesitan instalar 17,585
estaciones base celulares con sus respectivas antenas en los
préximos cuatro afios. Actualmente contamos con solo 18,928.
Lambayeque cuenta con 586 antenas instaladas hasta el 2016,
teniendo como brecha en el 2021 instalar hasta 816 antenas en

todo el departamento
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Lambayeque:

Existen al 2016:

586

Brecha 2021:

816

Figura 11 Conectividad en Lambayeque:

Fuente: Gestién 2017

En la actualidad un gran porcentaje de personas utilizan las
redes sociales y también son atraidos por los avisos ya sea de
empresa, alguna marca, un producto o servicio. Mediante la red
social se contactan con la empresa y en la mayoria de veces
adquieren el producto o servicio ofertado. Segin INEI (2017) del
total de la poblacion un 38.2% de la poblacién que oscilan entre 41
a 58 afios de edad usan redes sociales, un 59.2% de la poblacion
que oscilan entre 25 a 40 afios usan las redes sociales. Finalmente
el mayor porcentaje es de 79.4% que oscilan entre las edades de 12

a 18 afos.

8.11.1.5. Factores ambientales

Segin Weinberger Villaran (2009) se evalla que las
empresas tengan gran impacto ambiental, porque causa
incertidumbre que una actividad de la empresa pueda impactar en

la situacion actual del planeta

En Mayascon los principales problemas ambientales que
podrian afectar a la empresa serian los siguientes:
a Fendmeno del nifio: Para la Hacienda Mayascon el
fenomeno del nifio es un factor ambiental muy alto, ya que de
darse este, afecta de manera muy fuerte a lo que es el acceso

primero para la llegada al caserio de Mayascén, después el
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acceso para escalar a la catarata se hace casi imposible por el
deterioro del camino que nos lleva a dicho lugar

b) Dafio de la naturaleza por parte de los visitantes: En
Mayascon algunos visitantes tienen como mala costumbre el
de hacer pinturas en las rocas que se encuentran en el trayecto
en el camino para llegar a la catarata, es por eso que al
momento de realizar esto, estan dafiando el patrimonio
cultural de Mayascon.

¢ Contaminacion del ambiente: Algunos de los visitantes que
acuden a Mayascon no toman conciencia de que se debe
cuidar el ambiente, es por eso que ellos toda su basura ya sea
bolsas de alimentos, cascaras, botellas, lo botan en el
transcurso del camino o hasta en los mismos pozos, lo cual
conlleva a una combinacion por parte de la suciedad que ellos

mismos generan.

8.11.1.6. Sondeo del mercado a nivel nacional

Segun Weinberger Villaran (2009) aqui se realiza una
investigacion de cémo va el rubro en el cual te estas

desempefiando en dos ambitos, internacional y nacional

A. A NIVEL NACIONAL

Segin el diario EI  Comercio (2018),
Definitivamente el crecimiento este afio se va a mantener
en una expansion tradicional entre 7% y 8% que el sector
turismo ha presentado en los ultimos afios, no se considera
que haya una mayor variacion, se van a recuperar algunos
puntos que se habian perdido a inicios del afio. De acuerdo
a cifras oficiales del Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo, en 2015 arribaron al Perd 3,45 millones de
turistas, en 2016 se incrementd a 3,74 millones y el 2017

cerro con 4,32 millones de extranjeros.

99



Segun Rpp (2017) En los ultimos arfios, el sector
turismo ha logrado consolidarse como un agente
econdmico destacado, que aporta de manera significativa
al Producto Bruto Interno del Peru (PBI)

Un dato a destacar es que solo el afio pasado,
nuestro pais recibio un promedio de 4 millones de turistas,
la motivacion que tuvieron fue conocer atractivos
turisticos del pais. Pero eso no es todo lo que el turismo

tiene para ofrecer.

Aqui una lista de los beneficios que vienen con el
desarrollo de un turismo sostenible, sustentable vy
responsable: A) Genera empleo local, tanto directo como
indirecto. B) Integra a las comunidades locales a la
actividad turistica, permitiéndoles beneficiarse de su
desarrollo. C) Atrae inversiones en el destino. D)
Promueve y valora las manifestaciones artisticas y
culturales locales, asi como regionales entre ellas: las
danzas, la gastronomia, la musica y la vestimenta. E)
Impulsa la creacién de nuevos negocios. F) Fomenta la
mejora de la infraestructura de servicios para la préctica
del turismo como las vias de comunicacion, alcantarillado,
agua potable, aeropuertos, entre otros. G) Promueve la
restauracion, conservacion y uso responsable de las zonas

arqueoldgicas y los monumentos arquitectonicos.

A NIVEL LOCAL

En lo que contempla a nivel departamental
La Gerencia Regional de Turismo y Comercio Exterior
(2017) reporto una disminucion de 2 a 3% de arribo de

turistas a la region Lambayeque el afio pasado.
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Al cierre del 2017, se registré un total de 950,000
visitantes, cifra menor a la que hubo en el 2016, que tuvo
978,050 turistas. Informa Oscar Quispe Laura, gerente

regional de Turismo

Segln La Republica (2017) informa que alrededor
de 940 mil visitantes, entre turistas nacionales y
extranjeros, recibid la region Lambayeque durante el 2016,
logrando obtener un porcentaje de crecimiento de 2.3%

con respecto al 2015.

La funcionaria sefialé que la meta de este afio es
sostener el porcentaje de crecimiento en 2.3%, para lo cual
pretende mejorar el trabajo articulado con los gobiernos
locales en cuanto a ornato y seguridad, promover los
circuitos turisticos, fortalecer la conectividad Chiclayo-
Panama vy reiniciar los trabajos para instalar un servicio

turistico en el complejo arqueoldgico El Cinto

ESTUDIOS DE MERCADO A NIVEL
INTERNACIONAL

Segun la Organizacion Mundial de Turismo (2018)
afirma: El turismo internacionalmente crece de manera
abrupta lo cual significa que se abren nuevas
oportunidades de trabajo en muchos aspecto, de la misma
manera que aumenta el turismo se va desarrollando y
gestionando de forma sostenible, encontrando nuevos
destinos que sean llamativos para los turistas. En el
continente Europeo el crecimiento del turismo ha sido en
un 8% lo mismo que en el continente Asiatico, para el
continente Americano el crecimiento que obtuvo fue de
3%, y finalmente para el continente Africano su
crecimiento es del 6%. La confianza en el sector turismo

es plena por eso se espera mejorar las cifras cada afio
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Figura 12: Turismo Internacional

TURISMO INTERNACIONAL 2017

Legadin 03 tunslas niermaconaiea: 1320 miones
gpreo0s por hunamo Aemaconal 1,332,000 mines SEELLU!

o
UNWTO

LLEGADAS MUNDIALES: 1.323 MILLONES

ouon 2017

Fusrte: © UNWTO Barumeeo 2015 - Qrganzackin Mundl ol Tutemo LNATOL knio 2018

Fuente: Organizacién Mundial de Turismo 2017
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8.11.2. Microambiente
8.11.2.1. Microambiente (fuerzas competitivas de michael porter)
Se componente de 5 elementos: Clientes, proveedores,
amenaza de nuevos competidores, productos o servicios sustitutos

y rivalidad entre competidores

a. Poder de compra de los clientes
Se evalla por el poder de compra de nuestros clientes,
porque podrian cambiar de servicio, producto o sustitutos de
la competencia, ellos van a influir en las ganancias que

obtenga la empresa

b. Poder de los proveedores
Se evalta por el poder de negociacion que tienen
nuestros proveedores con nosotros, también afecta en lo

econdmico a la empresa.

c. Sustitutos
Se evalla las probabilidades de que el cliente,
reemplace a la empresa y su opcion vaya a ser por empresas
que estan en el mismo rubro, lo cual al comprado le va a

permitir elegir.

d. Amenaza de nuevos entrantes
Se evalda con las probabilidades de que otras empresas
ofrezcan el mismo servicio o producto y pueda competir con

todo lo que tiene.

e. Rivales de la industria
Se evalla por la cantidad de empresa del mismo
tamafio, sector y las pequefias diferencias que puedan existir

en entre el producto o servicio de la competencia
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Figura 13: Michael Porter

Fuente: Michael Porter

A continuacion pasaremos a explicar las fuerzas

competitivas de Michael Porter de la empresa “Sin Limites”

Figura 14: Andlisis de las 5 fuerzas competitivas de la Hacienda Mayascon

Fuente: Elaboracion propia
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a)

Poder de negociacién de los Compradores

La empresa se inclina por personas que amen la aventura, la
diversion, en familia, amigos, comparfieros. Las cuales deseen pasar un
grato momento conociendo y disfrutando de ambientes naturales. La
empra tendra dos clases de clientes los independientes y los
dependientes. Los dependientes que vendrian a ser los nifios,
adolescentes y jovenes que aun dependen de sus padres, los
independientes son todo lo contrario, ellos son basicamente los que

deciden si adquieren el producto o no.

Tabla 33: Roles de los compradores

Roles de compra

Individuo Caracteristica Descripcion

Dependientes | Influenciador | Ejercen un alto nivel de influencia

en los compradores, Osea los
padres

Independientes | Comprador Son los que tienen el poder

adquisitivo de la compra

Fuente: Elaboracion propia

b)

d)

Rivalidad entre Competidores

Actualmente no existen empresas que ofrezcan paquetes
turisticos dirigidos a la Hacienda Mayascon.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

En el sector turismo, no existe ninguna barrera de entrada
para nuevos consumidores, sin embargo a lo que estan obligados
todas las empresas de agencias de viaje deben de cumplir con todos
los requisitos, llenar un formulario y hacer su declaracion jurada
segun Decreto Supremo N° 026-2004-MINCETUR.
Poder de negociacién de los proveedores

Para realizar los paquetes turisticos se requiere de
proveedores relacionados, con restaurantes, guias, hoteles, snacks y
duefios de empresa de transporte, servicio que se brindaran en los
paquetes turisticos. Por otro lado tenemos el servicio de publicidad,

seguridad e informacion de la empresa.
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Tabla 34: Proveedores

Proveedor Nivel de | Importancia | Tipo de contrato
negociacion

Empresa de | Moderado Alta Por temporadas
transportes

Comercio de snacks | Baja Media Por temporadas
Servicio de guias Moderado Alta Por temporadas
Restaurantes locales | Moderado Alta Por temporadas

y foréneos.

Fuente: Elaboracion propia
e) Amenaza de ingreso de sustitutos
Los lugares turisticos que son sustitutos para Mayascén se

especifican en la siguiente tabla.

Tabla 35: Lugares turisticos en Lambayeque

Nombre de la | Lugar de | Atractivo Distancia de
atraccion ubicacion Chiclayo al lugar
Laquipampa Laquipampa Cataratas 2 horas
distrito de
Pitipo
Garraspifia Chongoyape Cataratas 2 horas
Laguna perdida del | Patapo Lagunas 3 horas
inca
Tinajones Chongoyape Laguna 2 horas
El Espinal El espinal Catarata 3 horas
Collique Pucala Laguna 1 hora y 30
minutos
Reserva de | Chongoyape Conservacion 2 horas
Chaparri de animales
silvestres
Bosque de Pomac Batangrande Miradores, 1 hora
pirdmides, vida
silvestre

Fuente: Elaboracion propia

106



CAPITULO 3: ANALISIS
DEL MERCADO

ol
bIMITES



8.12.  Analisis de mercado
8.12.1. Objetivos generales y especificos de la investigacion
8.12.1.1. General
Determinar la demanda de paquetes turisticos para la Hacienda Mayascon
8.12.1.2. Especificos
a) Analizar los estilos de vida del consumidor.
b) Evaluar el perfil del consumidor.
¢) Atributos valorados respecto a servicios turisticos.

8.12.2. Hipotesis de la investigacion

Si se elabora un estudio de mercados se determinara la demanda de turista en

la Hacienda Mayascon.

8.12.3. Fuentes de informacion ( primarias o secundarias), resultados

a FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes secundarias usadas son toda aquella que nos ha dado
informacién proveniente de las paginas web institucionales como lo es INEI,
GERCETUR, MINCETUR y Ministerio de Economia, libros respecto al tema,
APEIM

b. FUENTES SECUNDARIAS

Se realizd una encuesta, durante un mes, desde el 1 de agosto hasta el 2
de septiembre del 2018, para desarrollar la encuesta, se necesité informacion de
los turistas que acuden a la Hacienda Mayascon, en total fueron 384 turistas

encuestados dejando la siguiente informacion
En lo que respecta a Género de los encuestados se da a conocer que 208

personas encuestadas fueron mujeres mientras que las 176 personas restantes

fueron hombres.
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Figura 15: Sexo de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a edad de los 384 fueron la mayoria de las personas
encuestadas tienen 22 afios (66 personas), luego le siguen los de 20 afios (51
personas), en tercer lugar tenemos a los de 21 afios (39 personas),
posteriormente tenemos a los de 23 afios (34), en quinto lugar tenemos a los de
18 afos, 25 afios y 27 afios (21 personas cada uno), en sexto lugar tenemos a los
de 24 afios (19 personas), continuando con los de 26 afos, 29 afios y 30 afios (11

personas cada uno)

()

Y77 4%
51;13%

39; 10%

Figura 16: Edad de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a si alguna vez han adquirido paquetes turisticos de los
384, se da a conocer que 240 personas si han adquirido paquetes turisticos
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alguna vez, mientras que 144 personas jamas habian adquirido unos paquetes

turisticos.

144; 38%

240; 62%

Figura 17: Adquisicion de paquetes turisticos

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a con quién has visitado la Hacienda Mayascon de los 384,
se da a conocer que 261 personas han visitado Mayascon con sus amigos, 71
personas lo han hecho con su familia, 49 han ido con su pareja y solamente 3 con

otras personas.

Figura 18: Visita a Mayascon

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a para asistir a la Hacienda Mayascon, quienes influyeron

mas en su decision de los 384, se da a conocer que 218 personas opinan que sus
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amigos influyeron en su visita a Mayascon, 78 personas opinan que Sus
compafieros de estudio influyeron en su visita a Mayascon, 73 personas opinan
que sus familiares influyeron en su visita a Mayascon y 5 personas que la
publicidad influyo en su visita

Figura 19: Influyentes en la visita a Mayascon

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a qué tipo de comida les gustaria consumir en la Hacienda
Mayascon de los 384, se da a conocer que 214 personas opinan que le gustaria consumir
todo tipo de comida en Mayascon, 87 personas opinan que seria una buena opcion la
comida de la sierra, 77 personas que les gustaria consumir la comida tipica de mayascon
y 8 personas la comida de la costa

Figura 20: Tipo de comida que les gustaria consumir a los encuestados

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a que servicios te gustaria que tenga los paquetes
turisticos en la Hacienda Mayascéon de los 384, se obtuvo que 104 personas les
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gustaria que exista acceso a rutas aledafias, 93 personas les gustaria que
contengan guias especializados y botiquines, 77 personas les gustaria los paseos
a caballo, 56 personas les gustaria canchas deportivas y finalmente 54 personas
opinaron que bungalds

Figura 21: Servicios adicionales para Mayascon

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a si se crean paquetes de servicios turisticos en la
Hacienda Mayascon accederia usted de los 384, se da a conocer que 200
personas si accederian a comprar los paquetes turisticos para Mayascon
mientras que tan solo 184 personas opinaron que no.

msi
184; 48% — '
200; 52% e

Figura 22: Si accederia a comprar paquetes turisticos

Fuente: Elaboracion propia
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En lo que corresponde a que le da prioridad en un paquete turistico de los 384,
manifiesta que 139 personas le dan prioridad en un paquete turistico a la
aventura, 86 personas manifestaron que le dan prioridad a la seguridad, 85

personas a las nuevas opciones para conocer y 74 personas a la rapidez

Figura 23: Prioridad en un paquete turistico

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a cuénto ha sido su promedio de presupuesto en su visita
a Mayascon de los 384, se deduce que 158 personas fueron con un presupuesto
de 50 a 70 soles, 110 personas fueron con 30 a 50 soles, 72 personas tuvo un
presupuesto de 70 a 90 soles y finalmente 44 personas mas de 100 soles tuvieron

como presupuesto

Figura 24: Presupuesto en su visita a Mayascon

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a si se crean paquetes de servicios turisticos en la

Hacienda Mayascon cuanto estaria dispuesto a pagar de los 384, se logré
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percibir que 157 personas estarian dispuestas a pagar entre 50 a 70 soles por los
paquetes turisticos, 108 personas estarian dispuestas a pagar entre 30 a 50 soles
por los paquetes turisticos, 76 personas estarian dispuestas a pagar entre 70 a 90
soles por los paquetes turisticos y finalmente 43 personas estarian dispuestas a
pagar mas de 100 soles por los paquetes turisticos.

Figura 25: Disposicion de pago para los paquetes turisticos

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a través de cual medio le gustaria recibir informacion sobre
los servicios y paquetes turisticos que brindara la Hacienda Mayascén de los 384,
se alcanz6 que 208 personas prefieren recibir la informacion de los paquetes
turisticos por redes sociales, 123 personas les gustaria recibir la informacién a
través de volantes, 47 personas escogieron la television como el medio para
recibir la promocion y 6 personas la radio

Figura 26: Medio por donde le gustaria recibir informacion

Fuente: Elaboracion propia
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En lo que corresponde qué promociones le gustaria recibir en los servicios turisticos
en la Hacienda Mayascon de los 384, se captd que 195 personas les gustaria recibir la
promocion de entradas gratis, 137 personas opinaron que descuentos en algunos
servicios exclusivos que se brindaran y finalmente 52 personas que les gustaria recibir

cochera gratis

Figura 27: Promociones acerca de los servicios turisticos

Fuente: Elaboracion propia

En lo que corresponde a donde le gustaria que este ubicado nuestro centro de
informacion de Mayascon de los 384, se acaparo que 146 personas les gustaria
que el centro de informacion este ubicado en el terminal de Mayascon, 101
personas que les gustaria en la catedral de Chiclayo, 79 personas en la plazuela y

finalmente 58 les gustaria que este ubicado en Mayascon.

Figura 28: Ubicacion del médulo de informacion

Fuente: Elaboracion propia

115



8.12.4. Ficha técnica

Tabla 36: Ficha técnica

CRITERIOS

Titulo Plan de negocios de servicios turisticos para la

atencion de la demanda en la Hacienda Mayascon,

Ferrefafe 2018
Objetivo de la | El objetivo principal de la encuesta es recaudar toda la
investigacion informacion necesaria que contenga los datos precisos.
Ambito geografico Hacienda Mayascon
Poblacién 855 326 (personas de la region de Lambayeque

que oscilen entre las edades de 18 a 64 afnos)

Muestreo 384 turistas

Error muestral 5%

Técnica de investigacion Encuesta

Instrumento Cuestionario (13 preguntas)

Fecha trabajo de campo 1 de agosto hasta 3 de septiembre del 2018

Fuente: Elaboracion propia

8.12.5. Aspectos generales.

En los aspectos generales se toma en cuenta el mercado establecido, los

estilos de vida de las personas y los gustos de nuestros futuros clientes.

A. EL MERCADO

El segmento de mercado establecido, son todas aquellas personas que
tengan de 18 - 64 afios que residan en la region de Lambayeque pertenecen al
nivel socioecondmico AB y C. En la region de Lambayeque, el 68% vive en la
provincia de Chiclayo, el 24% en la provincia de Lambayeque y el 8% en la

provincia de Ferrefiafe
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304870; 24%
M Chiclayo

u Ferrenafe

108221; 8%

877526; 68% I Lambayeque

Figura 29: Porcentajes de visitantes por provincia

Fuente: Elaboracion propia

En la region de Lambayeque tenemos al Nivel C como el lider con un 31.9%,
mientras que el Nivel AB tiene 13.2%, segun datos del APEIM 2017

Tabla 37: Nivel Socioeconomicos en el Departamento de Lambayeque

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 -
DEPARTAMENTO LAMBAYEQUE (URBANO)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO -
0
DEPARTAMENTO URBANO (%)
TOTAL AB C D E
LAMBAYEQUE 100% 13.2 31.9 33.6 21.3

Fuente: APEIM 2017
B. ESTILOS DE VIDA

Para la clasificacion de los comportamientos y conductas de los grupos
de persona, que pueden ser en caracteristicas parecidas, la forma mas
convincente de hacerlo, son con los estilos de vida, que plasmo en su estudio
realizado por Arellano Marketing, con esto podremos analizar los estilos de vida
gue se asemejan al proyecto que esta enfocado en NSE CB y C.
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Figura 30: Estilos de vida

Fuente: Arellano Marketing (2012)

El publico objetivo de la empresa es del NSE AB y C, lo cual segln el

esquema sus estilos de vida son: afortunados, progresistas, modernas,

adaptados, conservadores.

a)

b)

©)

Afortunados

Segun Arellano Marketing (2012) este segmento pertenece al NSE
A, B, C, son las personas que poseen ingresos muy elevados, se
caracterizan por ser modernos, educados, se enfocan en cuidar su imagen,
son innovadores, la mayoria del promedio son jévenes. Ellos se enfocan en
el precio porque es un factor de calidad y también la marca porque es el
simbolo que los representara.

Progresistas

Segun Arellano Marketing (2012) este segmento pertenece a todos
los NSE vy se caracteriza por ser personas trabajadores, es decir aquellas
personas gque buscan el progresar todos los dias, estas personas no cuidan
tanto el aspecto de su imagen. En lo que corresponde a la empresa, este
segmente prefiere promociones, descuentos para adquiere un producto o
servicio, esta seria lo ideal para atraer la atencion de las personas de este

segmento, brindarles un servicio de calidad a buen precio.

Modernas
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Segun Arellano Marketing (2012) este segmento se encuentra en
todos los NSE y se caracteriza por ser mujeres de caracter trabajadoras,
con aspiraciones economicas, profesionales y tienen gran interés por
cuidar su apariencia fisica, para ellas es fundamental la marca, la calidad

de los productos o servicios.

d) Adaptados
Segun Arellano Marketing (2012) este segmento se encuentra en
todos los NSE y se caracteriza por ser hombres de caracter trabajador, se
orientan més a la familia, no les gusta tanto cuidar su imagen, valoran el

estatus social al cual pertenecen.

e) Conservadores
Segun Arellano Marketing (2012) este segmento se encuentra en
todos los NSE y se caracteriza por ser mujeres que tienen a la familia
como el centro de interés, son ahorrativas en su consumo, porque para
ellas es importante el precio y después la calidad

ESTILOS DE VIDA PROACTIVOS ESTILOS DE VIDA REACTIVOS

INGRESO

Modernas

Progresistas

MODERNIDAD TRADICION

. Hombres . Mujeres . Mixtos

Figura 31: Estilo de vida

Fuente: Arellano Marketing

C. PERFIL DEL CONSUMIDOR
Segun Promperu (2017) hizo un estudio acerca del perfil de los

vacacionista de Lambayeque.
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Tabla 38: Poblacion de Lambayeque 2017

Poblacion  region | Poblacion  ciudad | Poblacidn objetivo | Poblacién objetivo
Lambayeque Chiclayo (18 a 64 afios de que viaja

NSE ABC)
1260 650 600 400 172 973 57 374

Fuente: Prompert 2017

a) PERFIL DEMOGRAFICO

A. SEXO

Figura 32: Genero de los encuestado

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, la mayoria de encuestados fueron del género

femenino con un 63% Yy el género masculino con un 37%

B. EDAD

Figura 33: Edad de los encuestados

Fuente: Prompert 2017
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Interpretacion: En la figura presente, se captura que el 32% de encuestados tiene entre
45 a 64 afos de edad, el 25% esta entre los 25 a 34 afios, el 22% de encuestados oscila
entre los 34 a 44 afios y finalmente el 21% de encuestados esta entre 18 a 24 afos de
edad

C. ESTADO CIVIL

M Forma parte de una
pareja (casado,
conviviente)

M No forma parte de una
pareja (Nunca casado,
divorciado, separado,
viudo, soltero)

Tabla 39: Estado civil de los encuestados

Fuente: Prompert 2017
Interpretacion: En la figura presente, se obtuvo que el 52% de los encuestados forman

parte de una pareja y el 48% no forma parte de una.

D. NIVEL SOCIOECONOMIO
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Figura 34: Nivel Socioecondmico de los encuestados

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, tuvo como resultado que el 59% de encuestados

pertenece al Nivel Socioecondmico Cy el 41% pertenece al Nivel Socioeconémico AB

E. GRADO DE INSTRUCCION

M Primaria completa /
secundaria incompleta

B Secundaria completa /
superior técnica
incompleta

1 Superior técnica completa
/ superior universitaria
incompleta

© Superior universitaria

completa

Figura 35: Grado de instruccion de los encuestados

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, se concluy6 que el 46% de encuestados tiene un
grado de instruccion de superior técnica completa / superior universitaria incompleta, en
segundo lugar tenemos un 27% de encuestados con un grado de instruccion de
secundaria completa / técnica incompleta, el 23% de los encuestados tiene primaria
completa / secundaria incompleta y finalmente el 1% tiene post grado / maestria.

F. SECTOR DONDE TRABAJA
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W Soy trabajador independiente
M Trabajo para el sector privado

% Soy ama de casa

© Soy estudiante

H Trabajo para el sector publico

M Soy jubilado, cesante,
pensionista

Figura 36: Sector donde trabajan los encuestados

Fuente: Promperu 2017

Interpretacion: En la figura presente, se obtuvo que el 34% de encuestados trabaja para
el sector publico, prosiguiendo el 22% de los encuestados trabaja para el sector privado,
de tal forma el 20% de las encuestadas es ama de casa, de tal manera que el 14% aun es
estudiante, el 5% es trabajador independiente, el 4% son jubilados, cesantes o

pensionistas y finalmente el 1% de los encuestados no trabaja

G. OCUPACION PRINCIPAL

M Empleado en servicios, comercio,
vendedor

B Negocio propio / duefio de
empresa

1 Profesional técnico

" Profesional ejecutivo
M Profesional rango medio

m Obrero, artesano, agricultor

M Alto funcionario (publico o
privado), director de empresa
M Trabajador independiente

Figura 37: Ocupacion principal de los encuestados

Fuente: Prompert 2017

Interpretacién: En la figura presente, dejo como resultado en primer lugar que el 34%
de encuestados es empleado en servicios, comercio o vendedor, por otra parte el 22% de
encuestados tiene un negocio propio / duefio de empresa, prosiguiendo un 20% de
encuestados es profesional técnico, el 14% de encuestados es profesional ejecutivo, el
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5% de encuestados es profesional rango medio, el 3% es obrero, artesano o agricultor,
finalmente el 1% es trabajador independiente o alto funcionario ya sea publico o
privado.

H. TENENCIA DE HIJOS

M Si

® No

Figura 38: Tenencia de hijos por parte de los encuestados

Fuente: Prompert 2017
Interpretacion: En la figura presente, se obtuvo que el 59% de los encuestados si tiene
hijos y el 41% aun no

b) ASPECTOS PREVIOS AL VIAJE
1. MOTIVO DE VIAJE

M Descansar / relajarse
M Conocer nuevos lugares
1 Salir con la familia
Diversion
B Conocer atractivos turisticos
m Salir de la rutina

H Conocer otras costumbres

Figura 39: Motivo de viaje de los encuestados

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, tuvo como resultado en primer lugar un 37% de
los encuestados viaja por descansar / relajarse, prosiguiendo un 19% de encuestados
viaja por conocer nuevos lugares, el 15% lo realiza por salir con la familia, un 13% lo
hace por diversion, un 8% por conocer atractivos turistico, un 6% por salir de la rutina y

finalmente un 2% por conocer otras costumbres.
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2. MEDIO QUE DESPIERTA INTERES

B Comentarios y experiencias
de familiares y amigos

M Programas de television
sobre viajes / reportajes
u Internet / paginas web

© Publicidad en TV

m Articulos en diarios o revistas

Figura 40: Medio que despierta interés en viajar para los encuestados

Fuente: Promperu 2017

Interpretacion: En la figura presente, se extrajo que un 76% el medio que despierta
interés para viajar son los comentarios y experiencias de familiares y amigos,
prosiguiendo con un 8% encontramos a lo que es internet / paginas web y programas de
television sobre viajes / reportajes, un 6% es por la publicidad en tv y finalmente un 2%
por articulos en diarios o revistas

3. ASPECTOS QUE TOMA EN CUENTA PARA ELEGIR UN
LUGAR PARA VIAJAR
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Figura 41: Aspectos que toman en cuentan los encuestados para viajar

Fuente: Prompert 2017

M Paisajes / naturaleza

m Variedad de atractivos turisticos

= Clima Calido

Lugar tranquilo / sin bulla

M Lugar seguro

M Tener familiares y amigos que
vivan en el lugar

B Corta distancia

M Precios econémicos en los
servicios (alojamiento,

transporte, alimentacion)
W Buena comida / buena

gastronomia

m Clima seco

Interpretacion: En la figura presente, se obtuvo un 23% de los encuestados de los

aspectos que toman en cuenta para elegir un lugar para viajar son los paisajes /

naturaleza, un 18% es por la variedad de atractivos turisticos, el 12% lo realiza por el

clima calido, el 11% es porque es un lugar tranquilo / sin bulla, con un 9% por ser un

lugar seguro y tener familiar y amigos que viven en el lugar, un 6% por la corta

distancia que puede existir, el 5% es porque los precios son econdémicos, el 4% por la

buena comida y finalmente el 3% por el clima seco

4. BUSQUEDA DE INFORMACION TURISTICA ANTES DE

REALIZAR EL VIAJE
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Figura 42: Busqueda de informacion por parte de los encuestados

Fuente: Promperu 2017

Interpretacion: En la figura presente, se concluy6 que el 89% de los encuestados no
busca informacién turistica antes de realizar el viaje y el 11% que si busca informacion.

5. TIPO DE INFORMACION BUSCADA ANTES DE REALIZAR EL
VIAJE

M Lugares turisticos para visitar

m Costos de alojamiento y sus
caracteristicas

1 Costo de transporte al lugar
visitado

~ Costos de paquetes turisticos
Yy sus servicios

M Distancia y rutas de acceso

M Restaurantes a donde acudir

B Condiciones de las vias de
acceso

B Lugares de diversion nocturca

Figura 43: Informacion buscada por el encuestado antes del viaje

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, se llega al resultado de un 26% de encuestados
busca informacion de lugares turisticos para visitar, 21% basa su basqueda en costos de
alojamiento, el 15% relaciona su informacion con el costo de transporte, el 13% el costo
de paquetes turisticos y sus servicios y asimismo de la distancia y rutas de acceso, el 8%
busca informacion de restaurantes a donde acudir, un 3% busca las condiciones de las
vias de acceso y finalmente un 1% se basa en lugares de diversion nocturna
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6. LUGAR DE BUSQUEDA DE INFORMACION ANTES DE
REALIZAR EL VIAJE

M Internet
m A través de familiares y
amigos

1 Folletos turisticos

 Agencias de viaje / turismo

Figura 44: Lugar de busqueda de informacion por parte de los encuestados

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, obtuvo los siguientes resultados, un 53% de
encuestados realiza su busqueda sobre informacién del viaje en internet, el 32% a través

de familiar y amigos, 12% en folletos turisticos y finalmente un 3% en agencias de viaje

7. RAZON POR LAS QUE NO BUSCO INFORMACION ANTES
DEL VIAJE

M Ya he visitado el lugar / ya lo
conozco

M Tengo familiares y amigos
que conocen el lugar

I Ya tenia referencias del lugar

© Tengo familiar que viven en el
lugar

M Prefiero ir a la aventura /
conocer por mi cuenta

Figura 45: Razon por las cuales el encuestado no busca informacion antes de viajar

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, se extrajo la siguiente informacion, un 29% no
busca informacion porque ya conoce el lugar, el 28% se basa en la informacion que le
den sus familiares 0 amigos que ya conocen, el 19% ya tiene referencias del lugar, un
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17% tiene familiar que vive en el lugar y finalmente el 7% porque prefiere ir de

aventura.

ACTIVIDADES REALIZADAS DURANTE SU VISITAS
1. ACTIVIDADES REALIZADAS

M Turismo urbano

m Compras

1 Turismo de naturalez
Turismo de cultura

M Turismo de sol y playa

m Diversién y

entretenimineto
M Turismo de aventura

m Otros

Figura 46: Actividades realizadas de los encuestados

Fuente: Prompera 2017

Interpretacion: En la figura presente, se concluyd que el 30% de los encuestados le
gusta realizar turismo urbano, un 19% prefiere hacer turismo para realizar compras, un
14% le gusta hacer otro tipo de turismo, el 12% le encanta un turismo de cultura, el 8%
un turismo de sol y playa, un 6% de diversion y entretenimiento y finalmente un 1% que

le gusta hacer turismo de aventura

2. TURISMO URBANO

M Pasea por parques / plazas

M Visitar iglesias, catedrales,
conventos
7 Ir a centros comerciales

Visitar inmuebles histéricos y
monumentos

Figura 47: Eleccion de atributos en el turismo urbano

Fuente: Prompert 2017
Interpretacion: En la figura presente, se obtienen los siguiente resultados, un 43%
realiza dentro del turismo urbano paseo por parques / plazas, un 39% lo hace para visitar
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iglesias, catedrales, conventos, un 13% por ir a los centros comerciales y finalmente un

5% por visitar inmuebles histéricos monumentos.

3. COMPRAS

M Artesania

M Articulos de vestir

™ Dulces tipicos

"~ Productos comestibles no
dulces

Figura 48: Eleccion de atributos en las compras del turismo

Fuente: Promperu 2017

Interpretacion: En la figura presente, se extrajo que un 35% de encuestados compra
artesania en sus viajes, un 28% se dedica a comprar articulos de vestir, un 24% dulces
tipicos de la ciudad que visitan y finalmente un 13% productos comestibles no dulces.

4. TURISMO DE NATURALEZA

M Pasear por lagos,
lagunas, rios y
manantiales

M Visitar mirador

W Visitar cataratas /
cascadas

Figura 49: Turismo de naturaleza

Fuente: Prompert 2017

Interpretacion: En la figura presente, se obtuvieron los siguientes resultados con 36%
las personas realizar paseos por lagos, rios y manantiales, un 31% visitas al mirador, un
18% visitar cataratas y finalmente un 15% para pasear al campo / por zonas naturales
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5. TURISMO DE CULTURA

Figura 50: Turismo de cultura

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, obtuvimos que el 57% de los encuestados en el

turismo de cultura prefiere visitar sitios arqueoldgicos y un 43% prefiere visitar museos

6. TURISMO DE SOL Y PLAYA

Figura 51: Turismo de sol y playa

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, que un 100% elige ir a la playa a pasar todo el
dia, ya que fue la Unica alternativa.
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7. DIVERSION Y ENTRETENIMIENTO

| Ir a discotecas / pubs / bar /
karaoke

W Visitar club / centros de
esparcimiento
I Visitar plaza de toros
- Visitar coliseos / estadios

M Paseos en caballito de totora

M Ir a espectaculos deportivos

Figura 52: Diversion y entretenimiento

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, llego a la conclusion que con un 59% lo que la
gente ama es ir de discoteca, pubs, bar, karaoke, un 11% lo hace para visitar club /
centros de esparcimiento, un 12% lo hace por visitar la plaza de toros, finalmente con
6%, encontramos visitar coliseos / estadios, paseos a caballito de totora e ir a
espectaculos deportivos

8. TURIMOS DE AVENTURA

m Trekking

Figura 53: Turismo de aventura

Fuente: Promperu 2017
Interpretacion: En la figura presente, se concluyd que el 100% elige realizar trekking
en los turismos de aventura
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9. OTROS

M Visitar aguas termales /
piscinas medicinales/ agua
sulforosas / aguas
medicinales

M Ir a zooldgicos

1 Ir a parques de diversion

Visitar mercados de la
localidad

Figura 54: Otros motivos

Fuente: Prompera 2017

Interpretacion: En la figura presente, se obtuvo un 34% basa su viaje para conocer
aguas termales / piscina medicinales / agua sulforosas, un 25% para ir a los zooldgicos,
un 18% para ir a los parques de diversion, un 9% para visitar los mercados de la

localidad y finalmente un 7% para visitar centros poblados / caserios y visitar haciendas

D. ATRIBUTOS VALORADOS RESPECTO A SERVICIOS TURISTICOS

Segun EI Comercio (2017) lo que busca el turista aventurero de hoy, lo
que busca es conocer el interior de cada pueblo, convivir con comunidades
autoctonas y el en el Perq, tiene todo lo necesario para poder satisfacer esas
necesidades de las personas que quieran hacer turismo rural. Un total de 500 mil
turistas va en busca de nuevas aventuras en Peru. Los turistas peruanos buscan
destinos pocos explorados, para conocer mas al poblador local y entender la
cultura. Por otro lado, otra preferencia por los destinos de naturaleza, es que son
pocos concurridos, es en donde las personas de dicho lugar, se encargan de todo
y son la esencia de la travesia. Es por eso que empresas de turismo en la region
de Lambayeque, Ancash, Amazonas, la sierra de Lima, Cajamarca tienen un alto

indice de visitas por parte de los turistas
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8.12.6. Estimacion de la demanda

Para estimar la demanda de la idea de negocio propuesta se realizara bajo los

siguientes factores:

a. GEOGRAFICO

Se tomara de referencia a las personas de la region de Lambayeque que

cuenta con, 290,617 habitantes, segin INEI (2018). Ver Tabla N°20

b. GRUPO DE EDAD
Se consider6 tener en cuenta para el perfil del segmento del cliente a las

personas segun el grupo de edad de 18 — 64 afios

Tabla 40: Personas de la region de Lambayeque, grupo de edad

Regién Grupo de edad
18 a 29 afios 30 a 44 afnos 45 a 64 afnos Total
Lambayeque 338, 542 268, 213 248, 571 855, 326

Fuente: Elaboracion propia en base de INEI (2018)

c. ECONOMICO
Asi mismo, se considerd en el perfil de los clientes tomar de referencia

segun el NSE de las personas donde se optd por el NSE AB (13,2%) v el
NSE C (31.9%) (Ver Tabla N° 30)

Por ende, de las 855, 326 personas de la region de Lambayeque, el 13.2% sera
parte del perfil del cliente teniendo a 112,903 personas que conforman el NSE

AB y el 31.9% sera parte del perfil del cliente teniendo a 272,849 personas que

conforman el NSE C
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8.12.6.1. Primera forma de hallar la demanda

Tabla 41: Estimacion de la demanda

MERCADO DISPONIBLE

Personas que cumplen el perfil
geogréfico, demogréfico y econémico

385,752

MERCADO POTENCIAL

Porcentaje de personas que
adquieren paquetes turisticos en
la region de Lambayeque

MERCADO META

Total de clientes al afio

3375

35%

Porcentaje de personas que
adquieren paquetes turisticos
para la provincia de Ferrefiafe

Total de clientes al mes

113

135013

30%

27003

Fuente: Elaboracion propia

Segin GERCERTUR (2018) en la ciudad de Lambayeque un 35% compran paquetes turisticos y para la provincia de Ferrefiafe compran un 30% paquetes

turisticos para dicha zona.
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8.12.6.2. Segunda forma de hallar la demanda

La segunda forma de hallar la demanda es con la férmula de prondstico, el método
utilizado es el método de winters, el cual usaremos la tabla N° 16, a la cual le vamos a
aplicar el 52% de los encuestados que respondieron que si comprarian paquetes

turisticos para la Hacienda Mayascén

Tabla 42: Estimacion de la demanda 2

2019 2020| 2021 | 2022 | 2023
MESES

696| 744 792| 841| 889
ENERO

596| 645| 693| 742 790
FEBRERO

546| 594| 643| 691| 740
MARZO

472| 521| 569| 617| 666
ABRIL

458| 506| 555| 603| 652
MAYO
JUNIO 610| 659| 708| 756| 804

0
o2% 644| 692| 740| 789| 837

JULIO

561| 609| 657| 706| 754
AGOSTO

506| 555| 604| 652| 700
SEPTIEMBRE

647| 696| 744| 792| 841
OCTUBRE

567| 615| 664| 712 760
NOVIEMBRE

648| 696| 745| 793| 841
DICIEMBRE

6951|7532 | 8114 | 8694|9274
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

Al cual le aplicamos también nuestra pregunta filtro que es ¢Si se crean paquetes de
servicios turisticos en la Hacienda Mayascon accederia usted? El cual un 52% de

encuestados respondi6 que si (ver figura N°22)
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8.13. Plan estratégico

8.13.1. Mision

Segun Weinberger Villaran (2009) la misién es la razon de ser de una

empresa, no debe ser muy extensa

Brindar servicio de paquetes turisticos con innovacion de nuevos
servicios y nuevas rutas para que los turistas disfruten de un buen momento en
la Hacienda Mayascén. Ademas de ofreceremos asesoria a nuestros clientes

para que obtengan mas informacion acerca de la empresa.

b. ¢Qué hacemos?

Brindar servicio de paquetes turisticos
c. ¢Como lo hacemos?

A través de nuestros paquetes turisticos
d. ¢Paraquién lo hacemos?

Para nuestros clientes
e. ¢Donde lo hacemos?

En la Hacienda Mayascon
f. ¢Porqgue lo hacemos?

Para disfrutar de un buen momento

8.13.2. Visioén

Segun Weinberger Villaran (2009) es a lo que la empresa quiere llegar a
ser en el futuro, esto se plantea a largo plazo

Para el 2023 lograr expandirse a otros atractivos turisticos en el

Departamento de Lambayeque y ser reconocidos por la calidez, innovacion y
eficacia.
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8.13.3. Matriz foda

Tabla 43: Andlisis FODA

Fortalezas Amenazas

Gran cantidad de turistas que llegan Aparicion de un  nuevo

a visitar la Hacienda Mayascon competidor con mas

Conocimiento pleno de la Hacienda experiencia en el rubro

Mayascon 'y otros atractivos

aledanos al caserio

Crear fan pages para la Hacienda Presencia  de fenémenos

Mayascon naturales (fenémeno del nifio,

Maodulo de informacion acerca de entre otros)

nuestros servicios

Variedad de servicios como
alojamiento, tour turistico, guias,
acceso a rutas aledafias,
restaurantes.

Inseguridad y  problemas

sociales.

Debilidades Oportunidad

Incremento del turismo interno
y externo de la region

Falta de organizacion entre los
organizadores.

Falta de experiencia en la gestion de Inexistencia de empresas en el

este tipo de negocio. rubro.

Ser una empresa nueva en el rubro Poder capacitar a la poblacion
para que luego trabaje en

nuestra empresa

Poca fidelizacion de la marca ya que Introducir a la Hacienda

es nueva la empresa Mayascon nuevos productos y

servicios para ofrecer al turista

El trafico en el fan pages no es el
esperado.

Sacar provecho a las redes
sociales para poder llegar hacia
el cliente con nuestra propuesta

Fuente: Elaboracion propia
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a) MATRIZ EFI-EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

Tabla 44: Ponderacion de la Matriz EFI

Fortalezas PESO PUNTAJE TOTAL

Gran cantidad de turistas que llegan a

visitar la Hacienda Mayascon 0.10 3 0.30

Conocimiento pleno de la Hacienda

Mayascon y otros atractivos aledafios al 0.10 3 0.30
caserio
FACTOR | Crear fan pages para la Hacienda
INTERNO Mayascon 0.13 4 0.52
Moédulo de informacién acerca de
. . 0.12 3 0.36
nuestros servicios
Variedad de servicios como
alojamiento, tour turistico, guias, acceso 0.20 4 0.80
a rutas aledarias, restaurantes.
Debilidades
Falta de organizaciébn entre los
organizadores. 0.6 1 0.12
Falta de experiencia en el rubro. 0.6 2 0.12
Escasa fidelizacion de la marca ya
y 0.15 2 0.30
que es nueva la empresa
El tréfico en el fan pages no es el
pag 0.8 2 0.16
esperado.
1 TOTAL 2.88

Fuente: Elaboracion propia

La calificacion de los factores internos segun la ponderacion para la Matriz EFI, es de 1 a 4,
se obtuvo como ponderacién final 2.88 el cual estd por encima de 2.5 lo que indica que la

empresa cuenta con fortalezas las cuales hacen frente a las debilidades que se tienen.

Tabla 45: Calificacion Matriz EFI

Puntuacién | Nivel

1 Debilidad menor

2 Debilidad mayor
3 Fuerza menor
4 Fuerza mayor

Fuente: Elaboracion propia
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b) MATRIZ EFE-EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Tabla 46: Ponderacion de la Matriz EFE

Amenazas PESO |[PUNTAJE |TOTAL
Aparicion de un nuevo competidor con mas
Lo 0.10 2 0.2
experiencia en el rubro
Presencia de fenomenos naturales (fendmeno del
o 0.16 2 0.32
nifio, entre otros)
Inseguridad y problemas sociales. 0.06 2 0.12
Oportunidad
Incremento del turismo interno y externo de la
region 0.20 4 0.80
Inexistencia de empresas en el rubro. 0.20 3 0.60
Poder capacitar a la poblacion para que luego
fcap P para g g 0.08 3 0.24
trabaje en nuestra empresa
Introducir a la Hacienda Mayascon nuevos
- . 0.10 4 0.4
productos y servicios para ofrecer al turista
Sacar provecho a las redes sociales para poder
. . 0.10 4 0.4
llegar hacia el cliente con nuestra propuesta
1.00 TOTAL 2.76

Fuente: Elaboracion propia

La calificacion de los factores internos segun la ponderacion para la Matriz EFE, es de 1
a 4, se obtuvo como ponderacion final 2.76 el cual esta por encima de 2.5 lo que indica
que la empresa cuenta con la capacidad para hacer frente ante las amenazas que podrian
surgir en el mercado y aprovechar las oportunidades que se presenten.

Tabla 47: Calificacion de la Matriz EFE

Puntuacion | Nivel
1 Debilidad menor
2 Debilidad mayor
3 Fuerza menor
4 Fuerza mayor

Fuente: Elaboracion propia
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¢ MATRIZ INTERNA-EXTERNA

Segun Castellanos (2015) la matriz interna - externa, esta herramienta permite a
la empresa evaluar sus factores internos y sus factores externos, en un indice que
se grafica e ubica en 9 cuadrantes de su respectiva matriz.

4
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2

1

Resultados Matriz Interna @

Figura 55: Matriz Interna — Externa

Fuente: Castellanos 2015

La matriz interna-externa (IE)

PUNTAJES TOTALES PONDERADOS DE EFI
« Integracién hacia atrds, hacia adelante u horizontal WNEY .

» Penetracién de mercado Passte Promedio Débil
4 emarollo d isrcado 30240 202299 102199
» Desarrollo de producto
Crecer y construir 3.0 2.0 1.0
Alto
3.0a40 ) =
PUNTAJES : ~
TOTALES ;
DEEFE S
20 | =
e —/
Bajo
102199 v ® = )
1.0
Conservar y mantener Cosechar o desinvertir
» Penetracion de mercado » Recorte de gastos
+ Desarrollo de producto + Desinversién

Figura 56: Matriz Interna - Externa 2

Fuente: Castellanos 2015
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FACTORES INTERNOS
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Figura 57: Matriz Externa - Interna de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

Una vez ubicados los resultados en la matriz, obtenemos que la ubicacion es en

el cuadrante V, lo cual quiere decir que las estrategias se orientan a lo que es

penetracién de mercado y desarrollo de producto.

d) MATRIZ FODA DE ESTRATEGIAS

Tabla 48: Andlisis DOFA

MATRIZ FODA

Fortalezas

Debilidades

Gran cantidad de turistas que
llegan a visitar la Hacienda
Mayascon

Falta de organizacion entre
los organizadores.

Conocimiento pleno de la
Hacienda Mayascon y otros
atractivos aledafios al caserio

Falta de experiencia en el
rubro.

Crear fan pages para la
Hacienda Mayascon

Ser una empresa nueva en el
rubro

Modulo de  informacion
acerca de nuestros servicios

El trafico en el fan pages no
es el esperado.

Variedad de servicios como
alojamiento, tour turistico,
guias, acceso a rutas
aledafas, restaurantes.

Oportunidad

Incremento del turismo interno
y externo de la region

1. Crear alianzas con los
diferentes servicios que existen
en Mayascon y crear algunos
nuevos servicios para poder
satisfacer la demanda de
turistas.

6. Desarrollar estrategias
de marketing, las cuales
permitan posicionar la
marca.

Inexistencia de empresas en el
rubro.

2. Aprovechamiento del
conocimiento de rutas aledarias
y otros, para ofrecer nuevas
atracciones para los turistas.

7. Asesorarse de personas
que estudien la carrera de
Hoteleria y Turismo
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Poder capacitar a la poblacion
para que luego trabaje en
nuestra empresa

3. Dar charlas a la poblacion
para que puedan manejar el fan
pages, respetando todos los
cadigos de ética existentes.

8. Contratar a un estudiante
de turismos para dar
capacitaciones acerca de
todo lo que es el turismo
rural

Introducir a la Hacienda
Mayascon nuevos productos y
servicios para ofrecer al turista

4, Crear el modulo de
informacion con toda la
informacion de los servicios

que brindaremos en el paguete

9. Pagar a la red social
donde estaréa creado el fan
page, para poder establecer
un contador de vistas y
también para poder llegar a
MAs personas

Sacar provecho a las redes
sociales para poder llegar hacia
el cliente con nuestra propuesta

5. Crear un fan pages, que sea
[lamativo, innovador para
atraer a las personas con todos
los servicios que ofreceremos
para ellos.

Amenazas
Aparicion de un  nuevo |10. Brindar un servicio de 13. Lograr fidelizarlos a
competidor con mas |calidad y diferenciador. nuestros clientes
experiencia en el rubro
Presencia  de fenomenos |11. Desarrollar un plan de

naturales (fendmeno del nifio,
entre otros)

contingencia para que no afecte
a la organizacion si ocurre el
fenémeno

Inseguridad vy
sociales

problemas

12. Establecer alianzas y
fidelizar a todos nuestros
proveedores para que estén
comprometidos con el
proyecto.

Fuente: Elaboracién propia

Para elegir las estrategias, le asignaremos una puntuacion a cada una de las 16

estrategias establecidas, teniendo en cuenta que el puntaje viene de la ponderacion, el

cual significara el peso de cada estrategia, el segundo es el peso de cada fortaleza,

debilidad, oportunidad y amenaza, que se le asigno en el analisis de matrices internas

y externas

Tabla 49: Ponderacion de las estrategias

turistas.

nuevos servicios para poder
satisfacer la demanda de

ESTRATEGIAS PESO PUNTAJE | TOTAL
1. Crear alianzas con los
diferentes servicios que existen
en Mayascon y crear algunos 035 4 1.40
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ESTRATEGIAS

2. Aprovechamiento del
conocimiento de rutas aledafias
y otros, para ofrecer nuevas
atracciones para los turistas.

0.28

1.12

3. Dar charlas a la poblacion
para que puedan manejar el fan
pages, respetando todos los
cddigos de ética existentes.

0.15

0.30

4, Crear el modulo de
informacion con toda la
informacion de los servicios

gue brindaremos en el pagquete

0.19

0.57

5. Crear un fan pages,, que
sea llamativo, innovador para
atraer a las personas con todos
los servicios que ofreceremos
para ellos.

0.25

1.00

6. Desarrollar estrategias de
marketing, las cuales permitan
posicionar la marca.

0.27

1.08

7. Asesorarse de personas que
estudien la carrera de Hoteleria
y Turismo

0.18

0.54

8. Contratar a un estudiante de
turismos para dar
capacitaciones acerca de todo lo
gue es el turismo rural

0.14

0.28

9. Brindar un servicio de
calidad y diferenciador.

0.19

0.38

10. Desarrollar un plan de
actividades llamativo para los
turistas

0.16

0.32

11. Pagar a la red social donde
estara creado el fan page, para
poder establecer un contador de
vistas y también para poder
llegar a mas personas

0.22

0.66

12. Desarrollar un plan de
contingencia para que no afecte
a la organizacién si ocurre el
fendmeno

0.26

1.04

13. Establecer alianzas vy
fidelizar a todos nuestros
proveedores para que estén
comprometidos con el proyecto.

0.28

1.12

14. Lograr fidelizarlos a
nuestros clientes

0.17

0.34
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estudien la carrera de marketing

15.Hacer publicidad a la
empresa para evitar cancelar 0.21 3 0.63
viajes
16. Asesorarse de personas que
0.16 2 0.32

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 50: Valores de la ponderacion de estrategias

Puntuacion | Nivel

0 Ninguno
1 Bajo

2 Medio

3 Alto

4 Muy alto

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la ponderacion realizada a las estrategias, se seleccionaron como

primarias a las seis mejores puntuaciones, a continuacion se muestran las estrategias

primarias.

Tabla 51: Estrategias ponderadas

ESTRATEGIAS

PUNTAIJE

ORDEN

TIPO

1. Crear alianzas con los
diferentes servicios que
existen en Mayascén y crear
algunos para poder
satisfacer la demanda de
turistas.

1.4

Primaria

2. Aprovechamiento del
conocimiento de rutas

aledafias y otros, para
ofrecer nuevas atracciones

para los turistas.

1.12

Primaria

ESTRATEGIAS ™3 Dar charlas a la poblacion

para que puedan manejar el
fan pages, respetando todos
los codigos de ética
existentes.

0.3

15

Secundaria

4, Crear el modulo de
informacion con toda la
informacion de los servicios
gue brindaremos en el
paquete

0.57

Secundaria

5. Crear un fan pages, que
sea llamativo, innovador
para atraer a las personas

Primaria
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con todos los servicios que
ofreceremos para ellos.

6. Desarrollar estrategias de

marketing, las cuales
permitan posicionar la

marca.

1.08

Primaria

7. Asesorarse de personas
gue estudien la carrera de
Hoteleria y Turismo

0.54

10

Secundaria

8. Contratar a un estudiante
de turismos para dar
capacitaciones acerca de
todo lo que es el turismo
rural

0.28

16

Secundaria

9. Brindar un servicio de
calidad y diferenciador.

0.38

11

Secundaria

10. Desarrollar un plan de
actividades llamativo para
los turistas

0.32

13

Secundaria

11. Pagar a la red social
donde estara creado el fan
page, para poder establecer
un contador de vistas y
también para poder llegar a
mas personas

0.66

Secundaria

12. Desarrollar un plan de

contingencia para que no
afecte a la organizacion si

ocurre el fendmeno

1.04

Primaria

13. Establecer alianzas y
fidelizar a todos nuestros

proveedores para gque estén
comprometidos con el

proyecto.

1.12

Primaria

14. Lograr fidelizarlos a
nuestros clientes

0.34

12

Secundaria

15. Hacer publicidad a la
empresa para evitar cancelar
viajes

0.63

Secundaria

16. Asesorarse de personas
gue estudien la carrera de
marketing

0.32

14

Secundaria

Fuente: Elaboracion propia

€) Como estrategias seleccionadas en el analisis FODA son:
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a. Crear alianzas con los diferentes servicios que existen en Mayascén y crear
algunos para poder satisfacer la demanda de turistas.

b. Aprovechamiento del conocimiento de rutas aledafas y otros, para ofrecer
nuevas atracciones para los turistas.

c. Establecer alianzas y fidelizar a todos nuestros proveedores para que estén
comprometidos con el proyecto.

d. Elaborar estrategias de marketing, para lograr que se posicione nuestra marca.

e. Elaborar un plan de contingencia para que no afecte a la organizacion si ocurre
el fendbmeno

f. Crear un fan pages, que sea llamativo, innovador para atraer a las personas con

todos los servicios que ofreceremos para ellos

8.13.4. Objetivos estratégicos

Segun el Plan de Desarrollo Concertado Regional de Lambayeque 2011 — 2021 los

objetivos organizacionales se alinean al:

Eje Il el cual es: Competitividad econdmico-productivo e innovacion.

Objetivo numero nueve: Impulsar el desarrollo de sectores productivos
estratégicos de la region: industria, agricultura, turismo, agroindustria, pesca,
artesania y gastronomia

Con las estrategias:

3.9.1 Fomentar el desarrollo de la Micro y Pequefia empresa, principalmente de los
sectores agricultura, industria, turismo y agroindustria.

3.9.3 Desarrollo de asociatividad empresarial en todos los niveles de produccion, asi
como las cadenas productivas.

3.9.5 Promover la capacitacidn técnica productiva y gestion empresarial en sectores
priorizados.

3.9.6 Promover y apoyar la formalizacion de MYPES en sectores priorizados.

3.9.10 Fomentar la cultura empresarial.

Por lo tanto, se planteara los siguientes objetivos organizacionales alineados al Plan

de Desarrollo Concertado Regional de Lambayeque.
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a) Lograr alianzas con proveedores calificados.

b) Alcanzar estandares de calidad en lo que corresponde satisfaccion al cliente.

¢) Capacitar a todos los trabajadores de la empresa para que realicen una

excelente funcion de su trabajo

d) Comprometer a todos los trabajadores de la empresa a sentirse identificados

con la marca de la empresa, para lograr los objetivos planteados

8.13.5. Fuentes generadora de ventaja competitiva

Para la empresa es de demasiada importancia, poder desarrollar la ventaja

competitiva, porque esta permitira que la empresa tome una posicién favorable en

el mercado, ademas al ser Unica en el rubro en Mayascon va a tener varias ventajas

para la futura aparicion de competidores

Para eso es necesario enfocarse en la atencién que le brindaremos a nuestros

clientes, los valores, el aspecto que mas representara a la empresa y las estrategias
que obtuvimos del analisis FODA, el anélisis MAXI MAXI, MINI MAXI y su

ponderacion correspondiente. Se espera tener como resultado que los clientes,

disfruten de las nuevas experiencias, en un ambiente natural agradable, célido y

ademas con servicios para lograr satisfacer sus necesidades e exigencias para lograr

fidelizarlos con la empresa

8.13.6. Alianzas estratégicas y su valor para la empresa.

Tabla 52: Valor de las alianzas estratégicas

foraneos.

Socio clave Valor para | Motivo
la empresa

Empresa de | Alto Socio importante para la

transportes empresa

Comercio de snacks Alto Socio importante para la
empresa

Servicio de guias Alto Socio importante para la
empresa

Restaurantes localesy | Alto Socio importante para la

empresa

Fuente: Elaboracion propia
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8.14. Plan de marketing

Segun Weinberger Villaran (2009) el plan de marketing es fundamental en la
empresa, porque por este plan conocemos y definimos el disefio del servicio en
funcion a la demanda, el objetivo principal del plan son las ventas, adecuadas a las

caracteristicas ya identificas en el mercado.

El plan de marketing es fundamental porque define los objetivos de
marketing, las estrategias y estara basada en la estructura de Kotler que la plasmo en

su libro: Direccion de marketing.

8.14.1. Mercado potencial

El mercado potencial para el proyecto son todas aquellas personas,
familias, que les gusta el turismo de aventura, pasar un buen momento en contacto

con la naturales, relajarse y tengan el poder adquisitivo para comprar este servicio.

8.14.2. Mercado objetivo

Son las personas que estén pertenecen a las edades de 18 a 64 afios que
residan en la region de Lambayeque y estén dentro del nivel socioeconémico AB y
C y publico en general

8.14.3. Seleccién del segmento de mercado

Segun Kaotler, segmentaremos el mercado meta de la siguiente manera,
teniendo en cuenta que el mercado donde operara la empresa esta dirigido al NSE
AB Yy NSE C

Tabla 53: Caracteristicas del Segmento de Mercado

Variables Caracteristicas

Demografica Personas que estén dentro de las edades de 18 a 64 afios, de ambos
sexos, dirigido al NSE AB y C.

Geografica Personas que pertenezcan a la regiéon de Lambayeque.

Psicoldgicas Personas que les gusta el turismo de aventura, pasar un buen momento
en contacto con la naturaleza, relajarse un ambiente natural, entre otros.

Fuente: Elaboracion propia
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8.14.4. Objetivos y metas de marketing
Para la empresa Sin Limites los objetivos van a ser los siguientes:
a) Adaquirir clientes mediante la estrategia de mercadeo
b) Lograr posicionar la marca en el mercado en el primer afio en un 30%
c) Aumentar la captacion de clientes en mediano plazo en un 30%

d) Fidelizar clientes mediante las estrategias de promociones

8.14.5. Estrategias de marketing

a. ADQUIRIR CLIENTES MEDIANTE ESTRATEGIA DE MERCADEO.

1. Activaciones
Para iniciar las promociones, con el fin de dar a conocer la empresa de
viajes, iremos a lugares con mayor afluencia de puablico tales como son Real
Plaza, plazuela Elias Aguirre, plaza de armas de Chiclayo, sobre todo en el
terminal de epsel. Ofreciendo el servicio que se ofrecera, se entregara

publicidad con informacion, las promociones de los viajes.

a) Para realizar las activaciones se contratara a 5 personas las cuales seran
capacitadas para dar la informacion necesaria, se les pagara diario S/.
30.00 nuevos y el contrato serd por 5 dias, lo cual tendra un costo de S/.
750.00

b) En activaciones en eventos se invertird S/. 270.00 por una activacién que
se realice en la empresa

c) El costo de los flayers a entregar sera un promedio de S/. 90.00 el millar

2. Publicidad exterior
a) Se requerira de una gigantografia la cual serd colocada en la entrada de la
Hacienda Mayascon, la cual tiene un costo de S/ 100.00
b) Stickers con el nombre del fan page pegado en las combis que viajan a la
Hacienda Mayascon.
c¢) Publicidad en redes sociales.
d) Flayers en los negocios de los socios de la empresa, un flayer de 40 cm de

ancho x 20 cm de largo tiene un costo de S/. 20.00
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POSICIONAR LA MARCA

El posicionamiento de una marca es parte esencial y clave porque esto te va a
permitir, hacerte un lugar en el mercado, es por eso que el posicionamiento de
una empresa se basa en los servicios que ofrecera, para que nuestro mercado
potencial recuerde la marca. Esto relacionado con los estilos de vida, tiene que
tener un mayor impacto en las personas por el precio y la calidad, es por ello que
debemos tener un precio accesible pero siempre que obtener como resultado un

cliente satisfecho

SIN
LIMITES

Figura 58: Logo de la empresa

Fuente: Elaboracién propia

1. CREAR EL FAN PAGE
Aqui se contratara a una agencia digital, llamada “tres puntos”, con el cual
tendremos lo siguiente, por el paquete “Desarrollo y soluciones Web”.

e Pagina administrable

e Registro Dominio.com (1 afio)

e Hosting Web de 1 GB (1 afio)

e Correos corporativos ILIMITADOS

e Certificado SSL/ https (Gratis)

e P4ginas de contenido: TIENDA VIRTUAL (Incluye pagos online)

e Mddulo administrador

e Capacitacion para administrar contenido

¢ Disefio a la medida, responsivos, y con iconos de acceso a sus cuentas de
redes sociales y compartir contenidos

e Estadistica de visitas

e Soporte técnico permanent
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El costo de inversion por el paquete inicial serd de S/1700.00. Cabe sefialar
que una vez vencida la el registro de dominio y el hosting web, la empresa “tres

puntos” cobrara S/500.00 para volverlas a activar por un afo

2. ESTRATEGIAS DE MERCHANDISING

La meta principal que tiene es incrementar ventar y lograr que los paquetes
sean comprados, es por ello que se usara el Merchandising, en donde
atacaremos por el puesto de informacion sobre el servicio, ubicado en la
Hacienda Mayascon y otro en un lugar estratégico en Chiclayo. Tiene que

ser llamativo para que los clientes se sientan atraidos por el ambiente.

En cuanto a las personas que adquieren sus paquetes turisticos, durante el
paseo se tomaran sus respectivas fotos en lugares especificos del lugar
visitado, para luego publicarlo en la péagina de Facebook de la empresa,
para que los clientes puedan guardarlas y a la vez darle me gusta a nuestra

pagina y luego compartirla para asi poder llegar a méas personas.

La postura competitiva de la empresa sera agresiva, porque en mercado
donde se desempefiara cuenta con varias empresas que ofrecen
entretenimiento y ademas de otros lugares turisticos como actdan como
sustitutos, es por eso que competiremos mediante estrategias de marketing,
para lograr posicionar a la empresa delante de las demas.

c. AUMENTAR LA CAPTACION DE CLIENTE

a) Se captard nuevos clientes con alianzas con empresas que requieran un tour
turistico para pasarla con sus trabajadores, en los colegios para cuando
busquen alternativas de paseos escolares para sus alumnos y también con
algunas universidades en donde exista la carreta turismo y hoteleria ya sea
para que acudan al tour sus alumnos o también para que puedan hacer

practicas en la empresa.
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b) Otra manera que se utilizara para captar clientes sera teniendo alianzas con
empresas que establezcan nuevos servicios en Mayascon tales como
paleterias, heladerias, entre otras.

c) También para aumentar la captacion para el cliente serd los descuentos o
promociones que ofreceremos por temporada por la compra del paguete

turistico.

d. FIDELIZAR ALOS CLIENTE

a) Promociones: Las promociones que realiza la empresa seran en fechas
importantes y acontecimientos grandes en Chiclayo, las promociones seran:
Sorteo de entradas para eventos o conciertos que traen las promotoras,
Descabellado, Morocha Makers, entre otros, también después de cada viaje
sortearemos obsequios con el logo de la empresa, vales de descuento para
acudir a otras empresas asociadas. También se premiara a los clientes que
traigan nuevos clientes, ofreciéndoles otro tipo de descuento en sus viajes que

realicen

Finalmente también integraremos el servicio post venta para tener contacto
directo con el cliente, para saber que estamos haciendo bien y en qué cosas

mejorar porque la opinion de ellos vale mucho para la empresa.

8.14.6. Mix de marketing

1.SERVICIO

Los servicios son:

a) Servicio de transporte de Chiclayo a Mayascén.

b) Servicio de restaurante donde se ofrecera platos tipicos de la regién, bebidas.
C) Ambiente en donde los clientes puedan bailar y desestresarse.

d) Servicio de camping o de casa hospedaje.

e) Servicio de guias.

f) Lagunas, rios, paseos a caballo para la satisfaccion del cliente.

g) Servicio de tour turistico por la zona y sus rutas aledafias.
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a) SERVICIO REAL

b)

El beneficio que dard la empresa, serd el de relajacion, aventura en las

atracciones turisticas en la naturaleza, conociendo nuevos lugares y a su

vez disfrutando de los servicios ofrecidos
SERVICIO BASICO TANGIBLE

Aqui se tiene como aspecto fundamental brindar un servicio de calidad,

atendiendo de la misma forma a todos los clientes, con un buen trato,

explicandole algunas cosas si le quedaron en duda y haciéndoles entender

que el servicio ofrecido es para el relajo total de ellos. Todo esto se hace

con el objetivo de posicionar a la empresa como la mas importante en lo

que corresponde turismo en Mayascon. También para tener el respeto de

los clientes, que opinen que es una empresa seria.
SERVICIO AUMENTADO

El cliente es lo principal para la empresa, el servicio sera personalizado,

buscando la satisfacer y generar confianza del cliente. La empresa ofrece el

servicio de paquetes turisticos por la Mayascén y lugares aledafios

Tabla 54: Determinacion del servicio

Zona de servicio

Descripcién General

Servicio de

restaurante

Servicio de
transporte

Servicio de guias

Servicio de tour
turistico

Lugar donde se ofreceré los almuerzos
para las personas, segun los platos a la
carta que tenga en el dia de la visita.

Medios de transporte desde Chiclayo
hasta Mayascén y lugares a visitar

Persona que guiara a los clientes, por
todo el recorrido que ofrecera el paquete
turistico

Paseo por los principales lugares
turisticos del caserio de Mayascon entre
otros.

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente se contara con algunos servicios complementarios, como alquiler

de productos para nadar, vestimenta, paseos a caballo entre otros que se iran
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analizando durante el desarrollo del producto, también se contara con un

botiquin para cualquier caso que se presente

2. PRECIO

Segun Kotler (2000) Es establecer el valor que van a pagar los clientes por

adquirir el producto o servicio

Tabla 55: Oferta turistica

RUTA FULL DAY MAYASCON
UND. DESCRICPION PRECIO POR
PERSONA

1 Desayuno y almuerzo
1 Visita Guiada a los Lugares mas reconocidos de

Mayascon
1 Parque de las aguas en Ferrefiafe S/.75.00
1 Transporte
1 Foto grupal de recuerdo
1 Paseo a caballo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 56: Paquete turistico 2

RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON
UND. DESCRICPION PRECIO POR
PERSONA
1 Desayuno y almuerzo
1 Visita Guiada a los Lugares mas reconocidos de
Mayascon y Laquipampa
1 Parque de las aguas en Ferrefiafe S/. 80.00
1 Transporte
1 Foto grupal de recuerdo

Fuente: Elaboracion propia

157




Tabla 57: Combinaciones entre calidad y precio

PRECIO CALIDAD ALTA | CALIDAD CALIDAD BAJA
MEDIA
PRECIO ALTO | Estrategia de | Estrategia de | Estrategia de robo
recompensa margen excesivo

PRECIO MEDIO

Estrategia de valor | Estrategia de falsa

medio economia
PRECIO BAJO Estrategia de super | Estrategia de buen | Estrategia de
valor valor economia
Fuente: Kotler (2000)

La empresa brindara un servicio de precio medio combinado con calidad
alta, lo cual lleva a aplicar estrategias de calidad alta, en el momento del
analisis no se encontraron competidores, pero si varios sustitutos, en lo que
corresponde a los estilos de vida que se relacionan de manera directa con el
proyecto, el factor principal de comprar es la calidad de servicio y precio, es
por eso que la estrategia elegida es una estrategia de calidad alta. Existen
factores que influyen en lo que consiste fijar los precios, por eso se realiza el

siguiente analisis.

1. INTERNOS

a)

b)

OBJETIVO DE MERCADOTECNIA

Dar a conocer la creacion de paquetes turisticos que les ofrezca servicios
innovadores, nuevas rutas por conocer, la oferta de servicios completos.
Observando el mercado se identifica que existen varios atractivos naturales
sustitutos en toda la region de Lambayeque, por lo que existe una gran
demanda por todos estos atractivos turisticos, es por eso es una gran
oportunidad. Ademas los resultados obtenidos demuestran que mas de un

80% de clientes esta de acuerdo con la creacion de paquetes turisticos.

ESTRATEGIA DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA
Es muy importante como un factor de fijacion de precios.
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Servicio: Se dara detalle al material tangible e intangible.

b.1) Los Tangibles son: los recursos fisicos que tendrd la empresa como

computadoras, escritorios, etc.

b.2) Los Intangibles para la empresa son los servicios de guia turistico,

salvavidas, persona encargada de la atencion del modulo, equipo de

agencia “tres puntos”

Precio: EI monto que debera pagar cada persona para comprar nuestro

servicio que ofrece la empresa.

Plaza: Son fan pages; indirectos seran los convenios con empresas,

colegios, universidades.

Promocion: Estrategias que se usara para poder captar a mas clientes y

otras para fidelizarlos.

c) PRECIO
Tabla 58: Costo por adquirir clientes mediante diferenciacion por precios
Adquirir clientes
Actividad mediante estrategia de Cantidad Precio Unitario | Precio total Dias | Precio total
mercadeo
Personas que van a
volantear 5 $/30.00 $/150.00 S/750.00
Activaciones
Activaciones en evento 1 S/270.00 S/270.00 $/270.00
Flayer / millar 3 $/90.00 S/270.00 S/270.00
Gigantografia
$/100.00 S/100.00 S/100.00
Estrategias de Sticker 4 $/2.00 $/8.00 $/8.00
Merchandising
Flayer 40 cm de alto x 20
cm de largo / unidad
20 S/5.00 $/100.00 $/100.00
Total S/1,498.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 59: Costos de posicionar la marca

Actividad

Posicionar Marca

Total

Gestién de
Redes
Sociales.

Pagina administrable

Registro Dominio.com (1 afio)

Hosting Web de 1 GB (1 afio)

Correos corporativos ILIMITADOS

Certificado SSL/ https (Gratis)

Paginas de contenido: TIENDA VIRTUAL (Incluye pagos online)
Médulo administrador

Capacitacion para administrar contenido

Disefio a la medida, responsivos, y con iconos de acceso a sus cuentas de redes
sociales y compartir contenidos

Estadistica de visitas

Soporte técnico permanent

S$/1700.00

Total

S/1700.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 60: Costo de Servicios Personal

Precio
Cantidad | Servicios Intangibles unitario Total
2 | Guia turistico $/930.00 S/1,860.00
2 | Salvavidas $/930.00 S/1,860.00
2 | Encargado del médulo $/1,300.00 S/2,600.00
Total S/6,320.00

Fuente: Elaboracion propia

2.

EXTERNOS

Para el sector turismo en el departamento de Lambayeque, de acuerdo al

estudio de mercado realizado, también luego de definir los estilos de vida y el

segmento a donde se dirige la empresa, el cual es personas en su mayoria de

Nivel Socioeconémico AB y C, ellos se identifican por querer un servicio de

calidad, antes que el precio.

. PROMOCION

En la promocion la empresa se enfoca en tres puntos muy importantes, los

cuales son: Informar, persuadir o recordar el servicio que se ofrece.

El principal objetivo sera comunicarle a todo el segmento elegido los

paquetes que vamos a ofertar, con las promociones que sean llamativas por el

mercado meta.
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a) Comunicacion electroénica:
La empresa contratara a una agencia digital para que realice la creacién del
fan pages, monitore todo los porcentajes de vistas del fan page y por ultimo

le de informes cada 15 dias sobre como va el trafico de datos del fan pages

b) Comunicacion en medios tradicionales
Los medios que usaremos serd publicidad en la radio y el marketing directo
de la alianza que hagamos con los proveedores, para que publiciten a la

empresa, con sus clientes que lleguen a adquirir sus servicios.

Tabla 61: Costos Promocion

Actividad Promocion Cantidad PI’_ECIO_ Precio Dias Precio
Unitario total total
P ., Entradas para
romocion conciertos 2 S/100.00|  S/200.00 S/200.00
Total S/200.00

Fuente: Elaboracion propia

4. PLAZA

La distribucion de los paquetes turisticos tendra dos facetas, las cuales son:

a) Venta directa a los clientes: Los clientes accederan a la compra de
paquetes turisticos mediante el fan pages o Ilamar directamente al nimero
de contacto, para hacer el depdsito correspondiente.

b) Modulo de informacion: Los clientes pueden acercarse al moédulo de
informacién para poder recibir informacion sobre los paquetes y también

poder pagar para separar su cupo de viaje

8.14.7. Inversion por cada cliente nuevo

Para empezar a calcular la inversion por cliente nuevo tomaremos como base los
696 turistas que es la demanda en el primer mes segun el método de winters que ha

sido utilizado
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Tabla 62: Inversion por cliente nuevo — Método Ideal

INVERSION POR CLIENTE NUEVO

Estrategia Clientes | Precio por Porcentaje | Total por
cliente nuevo Inversion
Personas que van a volantear 244 S/10 35% S/2,436.00
Activaciones en evento 125 S/10 18% S/1,252.80
Empresa de marketing “Tres Puntos” 327 S/12 47% S/3,925.44
TOTAL 696 S/32.00 100% $/6,960.00

Fuente: Elaboracion propia

Para empezar a calcular la inversion por cliente nuevo tomaremos como base los

113 turistas que es la demanda en el primer mes segun el arbol de Kotler,

Tabla 63: Inversion por cliente nuevo — Método Real

INVERSION POR CLIENTE NUEVO

Estrategia Clientes | Precio por Porcentaje | Total por

cliente nuevo Inversion
Personas que van a volantear 40 S/10 35% S/750.00
Activaciones en evento 20 S/10 18% S/270.00
Empresa de marketing “Tres Puntos” 53 S/12 47% S/636.00
TOTAL 113 100% S/1,236.00

Fuente: Elaboracion propia
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Ahora veremos en cada caso establecido, en la demanda obtenida por el drbol de Kotler y la demanda obtenida por el método de winters

8.14.8. Demanda arbol de Kotler

8.14.8.1. Adquisicion para los 12 primeros meses del primer periodo

Tabla 64: Primer periodo drbol de Kotler

COSTOS POR LA ADQUISICION DE 1 2 3 4 6 7 9 10 11 12
CLIENTES
DEMANDA 113 114 116 117 119 120 121 123 124 126 127 129
Personas que van a volantear S/395
50 S/400.25 S/405.05 S/409.91 SI414.83 | S/419.81 | S/424.84 | S/429.94 | S/435.10 | S/440.32 | S/445.61 $/450.95 | S/400.00
Activaciones en evento S/203
40 S/205.84 S/208.31 $/210.81 S/213.34 | S/215.90 | S/218.49 | S/221.11 | S/223.77 | S/226.45 | S/229.17 S$/231.92 | $/200.00
Empresa de marketing “Tres Puntos” S/637
32 S/644.97 S/652.71 S/660.54 SI668.47 | S/676.49 | S/684.61 | S/692.82 | S/701.14 | S/709.55 | S/718.06 SI726.68 | S/636.00
TOTAL S/1,296.6 | S/1,312.1 | S/1,327.9 | S/1,343.8 | S/1,360.0 | S/1,376.3 S/1,400.
S/1,236.22 | S/1,251.05 | S/1,266.07 |  S/1,281.26 4 9 4 8 0 2 $/1,392.84 55
Fuente: Elaboracion propia
8.14.8.2. Adquisicién para los 5 ailos establecidos
Tabla 65: Periodos establecidos drbol de Kotler
COSTOS POR LA ADQUISICION DE CLIENTES 2019 2020 2021 2022 2023
DEMANDA 2019 2020 2021 2022 2023
Personas que van a volantear 3335 3375 3416 3457 3498 S/11,672.00
Activaciones en evento S/11,672.5
0| S/11,81257 | S/11,954.32 | S/12,097.77 | S/12,242.95 S/6,003.00
Empresa de marketing “Tres Puntos” S$/6,003.00 $/6,075.04 S/6,147.94 S16,221.71 S/6,296.37 $/18,809.00
TOTAL S/18,809.40 | S/19,035.11 | S/19,263.53 |  S/19,494.70 S$/19,728.63

Fuente: Elaboracion propia
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8.14.9. Demanda método de winters
Adquisicion para los 12 primeros meses del primer periodo

8.14.9.1.

Tabla 66: Primer periodo modelo de winters

COSTOS POR LA ADQUISICION DE 1 2 3 5 6 7 8 9 10 11 12
CLIENTES
DEMANDA 696 596 546 472 458 610 644 561 506 647 567 648
Personas que van a volantear 35% S/2,436. S/2,086. S/1,911. | S/1,652. S/1,603. | S/2,135. | S/2,254. S/1,963. S/1,771. | S/2,264. | S/1,984. S/2,268.
00 00 00 00 00 00 00 50 00 50 50 00
Activaciones en evento 18% S/1,252. S/1,072. | S/982.80 | S/849.60 | S/824.40 | S/1,098. | S/1,159. S/1,009. | S/910.80 | S/1,164. | S/1,020. S/1,166.
80 80 00 20 80 60 60 40
Empresa de marketing “Tres Puntos” | 47% | S/3,271.| S/2,801. | S/2,566. | S/2,218.| $S/2,152. | S/2,867. | S/3,026.| S/2,636.| S/2,378.| S/3,040.| S/2,664.| S/3,045.
20 20 20 40 60 00 80 70 20 90 90 60
TOTAL S/6,960. S/5,960. S/5,460. | S/4,720. S/4580. | S/6,100. | S/6,440. S/5,610. S/5,060. S/6,470. S/5,670. S/6,480.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Fuente: Elaboracion propia
8.14.9.2. Adquisicién para los 5 ailos establecidos
Tabla 67: Periodos establecidos método de winters
COSTOS POR LA ADQUISICION DE 2019 2020 2021 2022 2023
CLIENTES
DEMANDA 6951 7532 8114 8694 9274
Personas que van a volantear 35% S/24,328.50 | S/26,362.00 | S/28,399.00 | S/30,429.00 | S/32,459.00
Activaciones en evento 18% S/12,511.80 | S/13,557.60 | S/14,605.20 | S/15,649.20 | S/16,693.20
Empresa de marketing “Tres Puntos” 47% S/39,203.64 | S/42,480.48 | S/45,762.96 | S/49,034.16 S/52,305.36
TOTAL S/76,043.94 | S/82,400.08 | S/88,767.16 | S/95,112.36 | S/101,457.56

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 6: PLAN DE
OPERACIONES

ol
bIMITES



8.15. Plan de operaciones

Segun Weinberger villaran (2009), los objetivos de este plan, se detalla como

va a ser el proceso del producto o servicio ofrecido por la empresa.

(T . ]
Insumos
Ll PROCESOS PARALA
e—— TRANSFORMACION DE
RECURSOS
[——
Personas Producto/ Servicio
(mano de obra) Valorado por el cliete
ESTRATEGIAS PARA
LA GENERACION DE
VALOR
Tecnologia
Maguinaria
.|

Figura 59: Plan de operaciones

Fuente: WEINBERGER (2009)

Para la empresa es importante tener bien establecido la ubicacion de los médulos de

informacion, asi como el proceso de produccién sea eficiente.

8.15.1. Objetivos de operaciones

8.15.1.1.0Dbjetivo general

Definir el esquema claro del servicio y de la planta.

8.15.1.2.0Objetivos operacionales

Los objetivos operacionales para los paquetes turisticos se basan en calidad,

servicio y eficiencia en los servicios
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Tabla 68: Determinacion de objetivos operacionales

Objetivos
Operacionales

Metas

Calidad Aceptacion por parte de los clientes
Evaluar el proceso mediante las opiniones de los clientes
Servicio Ofrecer un servicio que supere las expectativas de los clientes

Eficiencia en los

servicios cliente

Capacitar al personal para atender de manera adecuada al

Tener claros los procesos y definidos los lugares para ofertar

Fuente: Elaboracion propia

8.15.2. Estrategia de operaciones

Las estrategias deben cumplir con los objetivos operacionales detallados.

Tabla 69: Determinacion estrategias de operaciones

Grupo de Estrategia de operaciones Objetivos Operacionales
interés Calidad Servicio Eficiencia en los
servicios

Internos Gestion de buenas préacticas
para la buena atencion del \ \ \/
cliente

Clientes Realizar encuestas a través del
fan pages para saber el nivel de \ V \
satisfaccion del cliente
Estar en constante monitoreo en
el fan pages para poder
interactuar con los clientes \ V V
constantemente

Saocios Planificacion sobre los dias de
visita y los pedidos de los V V \/
clientes
Gestion de relacidon con los
socios \/ \

Fuente: Elaboracion propia
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8.15.3. Localizacion

Es importante conocer el lugar donde se ubicara la empresa, en este caso el

modulo de informacion, se priorizara en reducir costos en lo que implica

instalacion del mddulo y aprovechar el entorno en donde esté ubicado.

Tabla 70: Ubicaciones de los modulos

Moddulos | Lugar de localizacion
1 Hacienda Mayascon, Distrito de Pitipo
2 Terminal de epsel, interseccion entre las calles av. Agricultura'y

Castafieda Iparraguirre

Fuente: Elaboracion propia

Reserva Mayascon )

Google

Figura 60: Ubicacion del primer modulo, Hacienda Mayascon mapa

Fuente: Google maps
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Googlel

Figura 61: Ubicacion del primer mddulo, Hacienda Mayascon

Fuente: Google maps
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Figura 62: Ubicacion del segqundo mddulo, Terminal de epsel mapa

Fuente: Google maps
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Castaiieda Iparraguirre

c a2

Figura 63: Ubicacion del sequndo mddulo, Terminal de epsel

Fuente: Google maps
8.15.4. Disefio y distribucion de las instalaciones

Segun Weinberger villaran (2009), en esta parte del plan, especificaremos
como van a estar acondicionados el médulo de informacién, luego la parte de los
servicios de los socios tales como: Restaurantes, el servicio de transporte, entre
otros. Se debe tener en cuenta que la especificacion de los servicios se debe hacer de

la mejor manera, para que permita que el trabajo sea eficiente.

8.15.5. Caracteristicas fisicas

Segun Weinberger villaran (2009), son los detalles de la presentacion y
produccién de estos. A continuacion se describe las caracteristicas
principales

= Especificaciones técnicas del producto

= Marca del producto

= Caracteristicas del envase

= Lugar de produccién, distribucion

» Registro y permisos legales

= Certificaciones de calidad
a) MODULO DE ATENCION AL CLIENTE
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El médulo de atencion al cliente, donde se brindara la informacién,
caracteristicas y horarios.

Tabla 71: Descripcion de modulo de atencion

4 Silla de oficina
5 Sillones para la
comodidad del cliente

deseen  sobre el
paquete turistico.
También podra
hacer reservaciones
para los paquetes
turisticos.

Especificaciones Beneficios Horarios
Técnicas

1 Escritorio Los turistas podran | EI  horario  de
2 Computadora pedir toda  la | atencion sera de 8
3 Internet informacion que | am a5 pm

Fuente: Elaboracion propia

b) RESTAURANTES

Es uno de los servicios esenciales para la empresa, en el cual, el

cliente disfrutara su desayuno, almuerzo y bebidas preparadas a base

de fruta. El restaurante ofrecera platos a la carta como lo son: arroz

con pato, cabrito, cuy. Ademas el restaurante es al aire libre, con

vista a la naturaleza, amplio para pasar un buen momento.

Tabla 72: Descripcion del restaurante

preparacion de los
alimentos, ademas de un
amplio ambiente

Especificaciones Beneficios Horarios

Técnicas

2 Cocineros La cocina tendréa los Desayuno: Sera de

2 Mozos implementos suficientes | 10:00 am a 10:45
para la adecuada am

Almuerzo: Sera de
1:00 pma 2:pm

Fuente: Elaboracion propia

c) SERVICIO DE TRANSPORTE
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Es uno de los servicios esenciales para la empresa, cada combi
estara compuesta de 15 pasajeros, con muy comodos asientos para
que nuestros clientes viajen a gusto desde Chiclayo hasta los

destinos establecidos

Tabla 73: Especificaciones del servicio de transporte

Especificaciones Beneficios Horarios
Técnicas

Combi de 15 | Viaje de forma comoda | Salida: 8:00 am
asientos, con todos |y segura por parte de | desde Chiclayo

los papeles en regla | los clientes.
y las revisiones

mecanicas al dia Regreso: 7:00 pm
arribo a Chiclayo

Fuente: Elaboracion propia

d) ENTRETENIMIENTO
Zona donde los clientes van a poder distraerse, estar en contacto con

la naturaleza, poder respirar aire puro y relajarse en los ambientes

naturales de Mayascon

8.15.6. Actividades previas al inicio de la produccion

8.15.6.1.Proceso de produccién del bien o servicio
Segun Weinberger Villaran (2009), son los procedimientos que se
realizan para llevar a cabo la produccion del servicio, que se realiza en un
tiempo determinado, herramientas esenciales y los trabajadores los cuales

se encargan del proceso
8.15.6.2. Flujo de produccion del bien o servicio

Es aquella relacion que disefia los procesos de la empresa tal

como atencion al cliente y el servicio que va a brindar
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INICIO

CLIENTE

Entra en el
restaurante y pide una
mesa

v

MESA
DISPONIBLE?

Vs

RECEPCIONSTA | >

Lleva al cliente a la

mesa _

\4

CLIENTE

Analiza el mena y hace

el pedido

Figura 64: Diagrama de flujo

NO

RECEPCIONISTA

Da tuno y lieva al
cliente hacia el
bar

\

CLIENTE

Espera en el bar
el turno para su
mesa

Fuente: plan de negocio (WEINBERGER Villaran, 2009 pég. 85)

A continuacion se detallara los diagramas de flujo correspondientes para

la empresa.

ad) DIAGRAMA DE FLUJO DE ATENCION AL CLIENTE

En el primer diagrama de flujo se presenta el proceso de atencion al

cliente, desde que llega al modulo de informacion, se le brinda la

informacién y si esta interesado en adquirir o comprar algun

paquete se sigue los pasos, hasta que se retira.
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Tabla 74: Diagrama de flujo para la atencion al cliente

Atencidn al cliente en el médulo de informacion

Empresa “Sin Limites”

Atender al cliente, brindarle informacién de los paquetes turisticos que ofrecemos

Empieza | El proceso inicia cuando el cliente llega al médulo de informacion

Incluye | Informacion acerca de los paquetes turisticos

Termina | El cliente satisfecho adquiriendo el paquete turistico

Entregarle la informacion de
paquetes turisticos

Indicarle de las nuevos
servicios 'y nuevas rutas
aledafias

Cliente satisfecho, informado

Potencial cliente

Cobro del servicio

Entrega de boleta

Entregar publicidad de la empresa o regalos

La persona encargada de su atencion del cliente, debe estar siempre amable y tenerle paciencia en
todo

Ofrecer y brindar informacion al cliente a cerca de los paquetes turisticos que ofrece la empresa

Recursos que se utilizara sera computadora, folletos

Fuente: Elaboracion propia
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Llega al
modulo de
informacion

Llena el
formulario
estableddo por
la empresa

Cliente

Paga el precio
del paquete

NG
Recibe S CPE— y
coordialmente y radece la i
saluda al cliente Ag~ i Propgrcrona e]
——»{ visita del horario de salir
cliente
\
w — L5
<
z I
-
s Entrega boleta
2 Brinda Entrega folletos .
bt 3 s y folletos
8 informacion | ) de empresa
g acecade los
=

paquetes

%

Figura 65: Diagrama de flujo bizagi

Fuente: Elaboracion propia
b) DIAGRAMA DE FLUJO DEL SERVICIO A OFRECER

Se presentaran todos los procedimientos que se llevan a cabo para
poder completar el servicio que se va a brindar.

Figura 66: Diagrama de flujo del servicio

Servicio de paquetes turisticos

Empresa “Sin Limites”

Establecer todos los procedimientos para el paquete turistico

Empieza | El proceso inicia cuando el cliente llega al punto de encuentro a la hora indicada
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clientes

Incluye | Paseoy explicaciones de los lugares elegidos por la empresa para el deleite de sus

Termina | Retorno a la ciudad de Chiclayo luego de disfrutar de un dia de aventura

Charla de introduccion

Folletos del viaje

Potencial cliente Fotos de los clientes

Llegar puntual al lugar indicado por la empresa

Cliente satisfecho, informado

Realizar el tour sin ningun imprevisto

Explicar los sitios turisticos elegidos

Autos, materiales para el botiquin, materiales del salvavidas

Fuente: Elaboracion propia

Llega al sitio Ubicacion en
indicadoya la ¢l carro
hora

historia

Recorrido y
explicacion de los
lugares turisticos

Llegada a
Mayascon

2
€
=
7}
establecida
K i
P.alabra.s de Hora de Partida a
bienvenida y Partida a los almuerzo Laquipampa
acerca del destinos
recorrido elegidos
Escalaalos
Jagueyes y foto Llegada y
» |
£ 3 HeA explicacion del
g Primera parada en recorrido LLegado al
= Ba'tanglrande. parque de las
@ explicacion de su aguas en Llegada a

Ferrefiafe Chiclayo

Subida a los

Abordar los

carros para carros para
dirigirse a poner rumbo a
Ferrefiafe Chiclayo

Figura 67: Diagrama de flujo, ruta Laquipampa - Mayascon

Fuente: Elaboracion propia
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Llega al sitio

Ubicacion en

historia

Recorrido y
explicacion de los
lugares turisticos

Llegada a
Mayascon

Partida al rio la
leche y paseos a

caballo alredor
delrio

v
£ indicado yala el carmo
] hora
establecida
Palabras de Hora de Partidaala
bienvenida y ; almuerzo calzada
acerca del Paxt|d§ i Subida a los
; destinos
recorrido legidos €arros para
Eel! dirigirse a
Ferrefafe
T—
Escalaa los
jagueyes y foto
g grupal Regreso a v
E Primera parada en Mayascon s
3 Batangrande Fahd
£ i " d ) parque de las
@ explicacion de su aquas en Llegada a

Chiclayo

Ferrefafe

Abordar los

€arros para
poner rumbo a
Chiclayo

Figura 68: Diagrama de flujo, ruta Mayascon

Fuente: Elaboracion propia
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8.16. Plan de recursos humanos

Segun Weinberger Villaran (2009) el plan de recursos humanos, es muy
importante porque se establecen los roles, responsabilidades de cada actividad de los
trabajadores, lo cual permite que ellos sepan cudles son sus responsabilidades,
atribuciones, lo cual permite hacerle una evaluacién a su desempefio laboral por

parte del empresario.

Empresario / Gerente

Operario / Vendedor 1 Operario / Vendedor 2 Operario / Vendedor 3

Figura 69: Organigrama de una empresa

Fuente: Plan de negocio (WEINBERGER Villarén, 2009 pag. 88)

8.16.1. Disefio de estructura y plan de recursos humanos

El capitulo se dividira en dos partes: En la primera parte, se detallara los
pasos Yy condiciones que exige el estado para la constitucion de la empresa. En la
segunda parte, se detallara la estructura organizacional, descripcién de los

requerimientos para la calificacion del personal apto y sus funciones.

8.16.2. Pasos para la constitucion de la empresa
a. Elegir la modalidad de la empresa
Aqui se tienen dos caminos: una empresa bajo la forma de Persona

Natural (Empresa Unipersonal) o la constitucién bajo la forma de Persona
Juridica (Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (EIRL),
Sociedades Anonimas (S.A., S.A.C.)) o Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada (S.R.L.)).

La recomendacion para una Agencia de Viajes y Turismo es la

eleccion de una empresa juridica por los siguientes motivos:
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Posiblemente se tenga clientes corporativos que preferiran trabajar
con empresas bajo esta modalidad, por lo que se podra acceder al Régimen
Unico Simplificado (RUS) que es la principal ventaja de una empresa bajo la
forma de Persona Natural, y se tendra responsabilidad limitada en el negocio

ante cualquier préstamo u otra obligacion que tu negocio incurra en el futuro.

Tabla 75: Pardmetros del RUS

PARAMETROS
TOTAL INGRESOS CUOTA
CATEGORIAS | BRUTOS MENSUALES | ' O18L AA\LDISSU(II—SI,IA%I'I?ANSES MENSUAL
(HASTA S/.) (1)
1 5/5,000.00 5/5,000.00 5/20.00
2 5/8,000.00 $/8,000.00 5/50.00
3 $/13,000.00 $/13,000.00 5120000
4 $/20,000.00 $/20,000.00 $/400.00
5 $/30,000.00 $/30,000.00 5/600.00

Fuente: Elaboracion propia

b. Inscribirse en la Sunat

Al hacerlo se obtendra la Ficha RUC (Registro Unico del

Contribuyente). Este paso es gratuito pero se deberd elegir entre las
actividades econdmicas la correspondiente a “Agencia de Viaje” y acogerse
al “Régimen General de Impuesto a la Renta”. En el caso por la naturaleza
de este tipo de negocio no sera permitido estar en el Régimen Especial o
Régimen Unico Simplificado (RUS).

c. Tramitar la obtencién de la licencia de funcionamiento de la empresa

Hay que acudir a la municipalidad del distrito en donde va a estar
ubicado el negocio. En general existen tres pasos para que se pueda obtener
una licencia municipal de funcionamiento: (a) Solicitud de zonificacion, (b)
Certificado de compatibilidad de uso, (c) Inspeccidn técnica de seguridad de

Defensa Civil.

Tabla 76: Costos por licencias

Costos por Licencia

Licencia de funcionamiento S/26.17
Certificado de Defensa Civil (1.T.S-B.D.C) S/49.40
Total S/.75.57

Fuente: Elaboracion propia

180



d. Inscribir a la Agencia en el MINCETUR (Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo)

El Reglamento de Agencias de Viajes y Turismo, aprobado mediante
Decreto Supremo N° 026-2004-MINCETUR, establece las disposiciones
administrativas para la autorizacion, clasificacion y supervision de las
Agencias de Viajes y Turismo. Para el inicio de actividades como agencia de
viajes y turismo, la persona natural o juridica deber4 cumplir con lo

siguiente:

Contar con un local de libre acceso al publico, apropiado para atender al
cliente y dedicado a prestar el servicio de Agencias de Viajes y Turismo.
Excepcionalmente, la actividad podra ser desarrollada en centros
comerciales, recepcion de establecimientos de hospedaje, o en terminales de
servicios publicos de transporte terrestre o aéreo, siempre que se diferencie
el area dedicada a la prestacion del servicio.

Contar con personal calificado para la atencion al publico

Tener equipamiento minimo para la prestacion de sus servicios, como
equipo completo de cémputo, teléfono y fax.

Contar con el Registro Unico de Contribuyentes — RUC como agencia de
viajes y turismo.

Contar con la Licencia Municipal de funcionamiento correspondiente

Posteriormente debera presentarse sin costo alguno, la Declaracion

Jurada de acuerdo al Formato contenido en el Anexo 1, de cumplimiento de
los requisitos sefialado en el articulo 9° del Reglamento. El procedimiento es
de aprobacién automatica.
e. Incorporar a los empleados a la planilla
Si se va a contar con empleados es necesario incorporarlos en
planilla. Para ello se debe inscribir a los trabajadores en el Ministerio de
Trabajo (MINTRA). ElI emprendedor puede convenir acogerse a la Ley
MYPE y declararse como Microempresa.
Para ello se debera inscribir en el registro de MYPES del Ministerio
de Trabajo y adicionalmente se puede acoger a los trabajadores en el
Régimen Especial Laboral en donde la carga de los beneficios laborales sera

mucho menor que bajo el sistema del Régimen Laboral General
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g. Llevar la Contabilidad
Dado que el negocio se acoge al Régimen General de Impuesto a la

Renta es necesario que se lleva la Contabilidad completa. Para ello se debe

contratar obligatoriamente los servicios de un Contador.

En caso que el profesional quiera llevar la contabilidad en forma
manual se debe comprar y legalizar los correspondientes libros contables vy,
por otro lado, si el Contador desea llevar la contabilidad en forma electronica
sera necesario comprar y legalizar hojas contables.

8.16.3. Estructura organizacional

La estructura organizativa es de tipo funcional ya que permite separar el
trabajo sobre las bases de las actividades a realizarse; las funciones se dividen
entre los empleados conforme a la especializacion que tengan y se agrupan de

acuerdo a los diferentes campos de accion

VRN
Directorio
N
i
Gerente General
S
/J\ VRN /J\
Adminsitrador Guia Turistico Socios
N4 N NP4

Figura 70: Organigrama de la empresa
Fuente: Elaboracion propia
8.16.3.1. Directorio

Sera representado por cualquiera de sus accionistas, el cual cumplira las

funciones de guia de la empresa como son:
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a) Buscar los recursos economicos para la continuidad de las actividades de
la empresa

b) Establecer normas y principios éticos en la empresa

c¢) Redactar el manual de funciones de cada uno de los trabajadores de la
empresa

d) Supervisar y controlar las actividades y resultados del Gerente General.

8.16.3.2. Gerente general
Es designado por el Directorio, es el responsable de las areas de la empresa,

el cual emitird los reportes periddicos al Directorio, como funciones tendra:

1. Perfil del puesto:
a) Licenciado Ing. Empresarial, Turismo y Hoteleria y/o carreras afines
b) Dominio de Ingles
c¢) Experiencia de 2 afios en gerencia, principalmente de empresas del
sector turismo
d) Liderar, responsable, orientacion al cliente, trabajo en equipo,
comprometido con la empresa, proactivo.
2. Funcion Genérica
Organiza, dirige, plantea y controla las estrategias con sus respectivas
acciones para el crecimiento de la empresa.
3. Funciones Especificas
a) Supervisar, controlar las actividades y resultados del Jefe
Administrativo, del guia turistico y de las empresas asociadas
b) Determinar y establecer programas necesarios para encontrar nuevas
rutas para ir innovando los paquetes turisticos

c¢) Hacer auditorias mensuales sobre el manejo de la contabilidad.

8.16.3.3. Administrador

1. Perfil del puesto
a) Ing. Empresarial, administrador y/o carreras a fines

b) Experiencia minima de 2 afios en puestos similares
¢) Conocimientos de Recurso Humanos y gestion de costos

d) Ingles intermedio
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e) Trabajo en equipo, comunicativo, proactivo
f) Disponibilidad de tiempo completo

2. Funcidn genérica
Coordinar y controlar el funcionamiento y desarrollo de los recursos

humanos, materiales, financieros y la relacion de socios.

3. Funciones especificas
a) Controlar el presupuesto asignado para el funcionamiento de los

recursos humanos, materiales y financieros.
b) Elabora informes de indicadores de gestion.
c¢) Entre otras actividades que le asigne su Jefe inmediato.

8.16.3.4. Guia turistico

1. Perfil del puesto
a) Nivel de estudios, secundaria completa

b) Experiencias como guia turistico
¢) Conocimientos de la ciudad de Mayascon y de las rutas aledafias
d) Disponibilidad de tiempo completo
e) Amable, carismatico, proactivo, responsable.
2. Funciones especificas
a. Guiar a los turistas por el circuito.
b. Atender al cliente con un trato amable.

c. Brindar primeros auxilios al cliente si este lo requiere

8.16.3.5. Salvavidas

1. Perfil del puesto
a) Ser un experto en natacion y primeros auxilios
b) Disponibilidad de tiempo completo
c¢) Habituado al trabajo bajo presion
d) Responsabilidad
2. Funcidn genérica
Auxiliar y atender salvamentos de bafistas, proporcionar eficientemente
los primeros auxilios a las personas que lo requieran.
3. Funciones especificas

a) Inspeccionar los pozos donde estan los turistas.

184



by Las demas funciones que le asigne su jefe inmediato

c¢) Atender las diferentes situaciones de peligro que se presenten

8.16.3.6. Socios

Los socios estratégicos son aquellos que tienen su negocio de restaurante,

empresa de transporte, snacks

1 Funcidn genérica
Coordinar con la empresa para atender a la llegada de los turistas el dia

establecido

2 Funciones especificas
aAtender los pedidos de la empresa

bSer amables tanto con la empresa como con el cliente

8.16.4. Estrategias de los recursos humanos

8.16.4.1.Estrategias de gestion humana

A. ESTRATEGIA DE SELECCION Y CONTRATACION DE
PERSONAL

Para la empresa es importante que se defina como seran los procesos de
captaciébn y reclutamiento del personal, también tiene como
responsabilidad, seleccionar al personal con tenga las caracteristicas
establecidas, sean amables y que tengan un buen trato con el publico en

general.

La empresa buscara personas que cumplan con el perfil y los términos de
referencia, que ademas estén orientados a los valores de la empresa y que
se comprometan con los objetivos y cumplir con la mision y vision.
Como acciones a realizar para el reclutamiento de personal se tienen las

siguientes:

a) El primer paso es definir el perfil del personal a requerir

b) EIl segundo paso es publicar en el fan page y en paginas de trabajo.
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c) Eltercer paso es evaluar a los postulantes, para saber si estan aptos.
c.1) Curriculo personal
c.2) Entrevista personal
c.3) Evaluacion psicoldgica, se realiza porque permite evaluar la
salud y capacidad del postulante
c.4) Luego se seleccionan a los postulantes

c.5) Finalmente, los postulantes seleccionados firmaran un contrato.

B.ESTRATEGIA DE INDUCCION

Luego de que la empresa cuente con el personal, le tocara establecer las

estrategias de induccion, esto se realiza para que el trabajador se

familiarice con la misién, vision y objetivos de su puesto de trabajo,

ademéas es importante que conozcan sus funciones, responsabilidades,

obligaciones, formas de pago, etc. Como estrategias que se realizaran son

las siguientes:

a) Dar a conocer a los nuevos ingresantes las politicas de la empresa, la
forma de pago.

b) Se explicara la misién, vision y objetivos de la empresa, asi como el
area y funcion que va a desempeniar, con el fin de que se comprometa

con la empresa y tengamos un resultado 6ptimo de €l

C. CAPACITACION DEL PERSONAL

Las capacitaciones al personal, es un gasto alto, pero que deja actitudes
positivas, mejora la comunicacion entre todo el personal y los clientes.
Para la empresa es importante definir las necesidades actuales y futuras
para ir evaluando como se podra cubrir a través de un plan de
capacitacion.

Como actividades para la capacitacion del personal

a) Contactar con empresas especializadas para realizar las

capacitaciones requeridas
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b) Para evaluar los resultados de la capacitacion se realizara analizando
diferentes factores: reacciones que los empleados tengan ante el
programa de capacitacion.

c) Se evaluara el conocimiento mediante pruebas, para determinar si

aprendieron.

D.ESTRATEGIA DE MOTIVACION Y DESARROLLO DEL
PERSONAL

Para la empresa que su personal este contento y satisfecho es un factor
importante, porque asi lograra mantener a nuestros trabajadores, por eso
plateamos las siguientes estrategias para evitar la rotacion del personal

porque eso genera pérdida de tiempo.

Como estrategias para retener al personal mas valioso son las siguientes
a) Se evalla el desempefio en un tiempo determinado
b) Incentivar al personal para que cumpla con las metas establecidas

c) Crear un buen ambiente de trabajo.

E. REMUNERACIONES, COMPENSACIONES E INCENTIVOS

La empresa contara con una planilla de 6 trabajadores, quienes gozaran
de todos los beneficios laborales establecidos por ley, los cuales son
remuneracién mensual, tendran una compensacion por tiempo de servicio
(C.T.S.), gratificaciones por fiestas patrias y navidad, con un seguro

social (ESSALUD), cuales costos seran asumidos por la empresa

e Compensacion por tiempo de servicio (C.T.S)

o AFP:125%

e ESSALUD: 9%

e IGV: (18%) de las ventas mensuales con derecho a deducir el
impuesto pagado e compras (Crédito Fiscal).

e Impuesto a la Renta (30%)
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e Gratificaciones se realiza semestralmente, en los meses de Mayo y

Noviembre.

Cabe mencionar que los incentivos econdmicos no estaran
considerados en el primer afio en que la empresa inicie sus actividades,
ya que estard en una etapa de crecimiento, lo cual para los siguientes
periodos se considerara incluir al sistema de remuneraciones y

compensaciones
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Tabla 77: Remuneraciones del personal

Personal Cantidad Sueldo Remuneracion | Remuneracién | CTS anual | Gratificaciones | Vacaciones | Total anual ESSalud | AFP anual Costo
bruta mensual anual anual laboral
Administrador 2 $/1,300.00 $/2,600.00 $/31,200.00 | S/2,600.00 $/5,200.00 | S/2,600.00 | S/44,200.00 | S/2,834.00 | S/2,925.00 | S/49,959.00
Salvavidas 2 $/930.00 $/1,860.00 $/22,320.00 | S/1,860.00 S/3,720.00 | S/1,860.00 | S/31,620.00 | S/2,027.40 | S/2,092.50 | S/35,739.90
Guia turistico 2 $/930.00 $/1,860.00 $/22,320.00 | S/1,860.00 $/3,720.00 | S/1,860.00 | S/31,620.00 | S/2,027.40 | S/2,092.50 | S/35,739.90
TOTAL S/107,440.00 TOTAL $/121,438.80

Fuente: Elaboracion propia
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8.17. Plan financiero

El plan financiero se ha realizado con una proyeccion de cinco afios, ya que

en ese periodo la empresa se consolidara. Todas las cifras que se reflejan en este

plan son en expresados en nuevos soles.

8.17.1. Costos fijos de la empresa

Se detallaran todos los costos de la empresa, los costos por materiales, otros

gastos, gastos administrativos que tendré la empresa, los gastos de funcionamiento,

los gastos por el plan de marketing y al final saldréa el total de la inversion

Tabla 78: Costos fijos

COSTOS MATERIALES CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
LAPTOP 2 S/1,200.00 S/2,400.00
ESCRITORIO 2 S/320.00 S/640.00
SILLAS 6 S/150.00 $/900.00
BOTIQUIN 1 S/200.00 S/200.00
IMPRESNORA MATRICIAL 2
PEQUENA S/300.00 $/600.00
LAPICEROS 8 S/2.00 S/16.00
HOJAS BOND 1 S/20.00 S/20.00

TOTAL S/4,776.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 79: Otros gastos
OTROS GASTOS COSTO
ALQUILER $/100.00
LUZ S/30.00
INTERNET S/40.00
TELEFONO S/35.00
TOTAL S/105.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 80: Gastos Administrativos
GASTOS

CANTIDAD
ADMINISTRATIVOS COSTO UNITARIO |TOTAL
ADMINISTRADORES 2 S/1,300.00 S/2,600.00
GUIAS $/930.00 S/1,860.00
SALVAVIDAS $/930.00 S/1,860.00

TOTAL S/6,320.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 81: Gastos de Funcionamiento

GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO COSTOS
GASTO DE
CONSTITUCION S/800.00
LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO S/26.17
CERTIFICADO DE
DEFENSA CIVIL (I.T.S-
B.D.C) S/49.40
TOTAL S/875.57
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 82: Costos Plan de Marketing
PLAN DE MARKETING |ACTIVIDAD COSTOS
Personas que van a volantear S/750.00
Activaciones Activaciones en evento S$/270.00
Flayer / millar S/270.00
Gigantografia S/100.00
Estrategias de Sticker S/8.00
Merchandisin
g Flayer 40 cm de alto x 20 cm de largo / $/100.00
unidad
Gestidn de Redes Sociales Paquete full redes sociales S/1,700.00
Promocidn Entradas para conciertos S/200.00
Total S/3,398.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 83: Inversion
COSTOS MATERIALES | s/4,776.00
OTROS GASTOS $/105.00
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $/6,320.00
GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO S/875.57
PLAN DE MARKETING | S/3,398.00
TOTAL DE COSTOS E
INVERSION S/15,474.57

Fuente: Elaboracion propia
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8.17.2. Préstamo

Se detallara los detalles del préstamo que vamos a realizar con el banco, para

obtener el capital de S/.7, 474,57 la empresa recurre al BCP quien le ofrece el préstamo

a una tasa del 20.50% mensual durante un afio

Tabla 84: Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

MONTO %
APORTE PROPIO S/. 8,000.00 51.70%
INSTITUCION FINANCIERA S/.7,474.57 48.30%
TOTAL INVERSION INICIAL S/.15,474.57 100.00%
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 85: Condiciones del préstamo
CONDICIONES DEL CREDITO DEL BCP
Principal S/.7,474.57
Tasa de interés efectiva mensual 8%
PLAZO(MESES) 12
S/.-1,715.31

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 86: Servicio de la deuda

CUADRO DEL SERVICIO DE LA DEUDA

PERIODO | SALDO | AMORTIZACION | INTERES CUOTA
1 S/. 7,474.57 S/. 393.87 S/.597.97 S/.991.84
2 S/.7,080.70 S/. 425.38 S/. 566.46 S/.991.84
3 S/. 6,655.32 S/. 459.41 S/.532.43 S/.991.84
4 S/. 6,195.90 S/. 496.17 S/. 495.67 S/.991.84
5 S/. 5,699.74 S/. 535.86 S/. 455.98 S/.991.84
6 S/. 5,163.88 S/.578.73 S/.413.11 S/.991.84
7 S/. 4,585.15 S/. 625.03 S/. 366.81 S/.991.84
8 S/. 3,960.12 S/.675.03 S/. 316.81 S/.991.84
9 S/. 3,285.09 S/. 729.03 S/. 262.81 S/.991.84
10 S/. 2,556.06 S/. 787.35 S/. 204.49 S/.991.84
11 S/.1,768.71 S/. 850.34 S/. 141.50 S/.991.84
12 S/.918.37 S/.918.37 S/. 73.47 S/.991.84

SI.7,474.57 | S/. 4,427.49 | S/. 11,902.06

Fuente: Elaboracion propia
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8.17.3. Determinacion de precio

Se detallard como se encontro el precio para los dos paquetes turisticos que vamos a

ofrecer, teniendo en cuenta los costos variables que tiene cada paquete
A. PRIMER PAQUETE TURISTICO

Tabla 87: Paquete Turistico 1

RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON

UND. DESCRICPION PRECIO POR SERVICIO COSTO TOTAL
1 Almuerzo S/6.00
Visita Guiada a los Lugares mas
1 reconocidos de Mayascon y
Laquipampa $/80.00
1 Parque de las aguas en Ferrefiafe
1 Transporte S/18.00
1 Foto grupal de recuerdo
TOTAL S/24.00

Fuente: Elaboracion propia

La formula para encontrar el precio es la siguiente:

a. Costo Fijo/ Demanda

Tabla 88: Formulas del costo fijo

., S/.15,474.57
Inversion
735
Demanda
.21,
Total S/ 05

Fuente: Elaboracién propia

b. Suma de costos fijo y costo variable

Tabla 89: Costo total unitario

Costo TC_>ta| S/. 24.00
Unitario

Costo Variable Unitario

Costo Fijo Unitario TOTAL

S/.21.05| S/.45.05

Fuente: Elaboracion propia

c. Suma del costo total unitario y el margen de contribucion

Tabla 90: Precio unitario del primer paquete turistico

Precio
Unitario

Costo Total Unitario

Margen de Contribucién | TOTAL

S/. 45.05

S/.34.95| S/.80.00

Fuente: Elaboracion propia
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La empresa deduce que el primer paquete turistico tendra un valor de S/. 80.00, el cual

serd ofertado a nuestra demanda

B. SEGUNDO PAQUETE TURISTICO

Tabla 91: Paquete turistico 2

RUTA FULL DAY MAYASCON

UND. DESCRICPION

PRECIO POR
SERVICIO

COSTO
TOTAL

Almuerzo

S/6.00

Visita Guiada a los Lugares méas
reconocidos de Mayascon

Visita al parque de las aguas en Ferrefiafe

Transporte

S/12.00

RlRR ke

Foto grupal de recuerdo

1 Paseo a caballo

S/5.00

S/75.00

TOTAL

$/23.00

Fuente: Elaboracién propia
La férmula para encontrar el precio es la siguiente:

a. Costo Fijo/ Demanda

Tabla 92: Formulas del costo fijo

., S/.15,474.57
Inversion

735
Demanda

Total S/.21.05

Fuente: Elaboracién propia

b. Suma de costos fijo y costo variable

Tabla 93: Costo total unitario paquete 2

Costo Variable Unitario | Costo Fijo Unitario

TOTAL

Costo Total S/.23.00 S/,

Unitario

21.05| S/.44.05

Fuente: Elaboracion propia

c. Suma del costo total unitario y el margen de contribucion

Tabla 94: Precio unitario paquete 2

Costo Total Unitario Margen de Contribucién | TOTAL

Precio S/. 44.05 S/,

Unitario

30.95| S/.75.00

Fuente: Elaboracion propia
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La empresa deduce que el segundo paquete turistico tendra un valor de S/. 75.00, el cual

serd ofertado a nuestra demanda

8.17.4. Punto de equilibrio

Se detallaran cuéles seran los puntos de equilibro de los dos paquetes turisticos y

luego de cada paquete turistico ofertado

Tabla 95: Informacion detallada

Informacién requerida
Costo Fijo S/15,474.57
Preciode | Costo Ventas
Producto venta x | variable | estimadas
unidad | x unidad | por servicio
RUTA FULL DAY MAYASCON S/75.00 | S/23.00 14
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y
MAYASCON S/80.00 | S/24.00 13
Total 27
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 96: Cdlculos y formulas
Calculos y formulas
. Cantidad
S . % de Contribucion Cantidad de
Contribucién marginal SR . de o
I participacion| marginal .. lequilibrio
unitaria equilibrio
en las ventas | ponderada por
general
producto
52 52% 27 149
287
56 48% 27 138
100% 54

Fuente: Elaboracion propia

La formula que para hallar el punto de equilibrio es la siguiente:
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COSTO FIJO

P.E.= -
CONTRIBUCION MARGINAL PONDERADA

El punto de equilibrio total de la empresa es de 287 paquetes turisticos vendidos, a
continuacion detallaremos, cual es el punto de equilibrio de los dos paquetes

turisticos ofrecidos

A. RUTA FULL DAY MAYASCON
Para este paquete turistico el punto de equilibrio sera de 149 paquetes vendidas

para recuperar la cantidad invertida en dicho paquete
B. RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON

Para este paquete turistico el punto de equilibrio sera de 138 paguetes vendidas

para recuperar la cantidad invertida en dicho paquete
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8.17.5. Costos de produccion

Tabla 97: Costos de Produccion

CONCEPTO MENSUAL
INSUMOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Botiquin $/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00
Flayer / millar S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00 | S/270.00
Flayer 40 cm de alto x 20 $/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00
cm de largo / unidad
Entradas para conciertos S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00 | S/200.00
ADMINISTRATIVOS
Administradores S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/5,200.0 | S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/2,600. | S/5,200.0
00 00 00 00 0 00 00 00 00 00 00 0
Guias S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/3,720.0 | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/3,720.0
00 00 00 00 0 00 00 00 00 00 00 0
Salvavidas S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/3,720.0 | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/1,860. | S/3,720.0
00 00 00 00 0 00 00 00 00 00 00 0
Alquiler $/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00 | S/100.00
Luz S/30.00 | S/30.00 | S/30.00 | S/30.00 S/30.00 $/30.00 | S/30.00 | S/30.00 | S/30.00 | S/30.00 $/30.00 S/30.00
Internet S/40.00 | S/40.00 | S/40.00 | S/40.00 S/40.00 S/40.00 | S/40.00 | S/40.00 | S/40.00 | S/40.00 S$/40.00 S/40.00
Teléfono S/35.00 | S/35.00 | S/35.00 | S/35.00 S/35.00 S/35.00 | S/35.00 | S/35.00 | S/35.00 | S/35.00 S/35.00 S/35.00
COSTOS DE S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/14,635. | S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/8,315. | S/14,635.
PRODUCCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 98: Costo de produccion anual

CONCEPTO ACTUAL
INSUMOS
Botiquin S$/2,400.00
Flayer / millar S$/3,240.00
Renovacion de licencias S$/500.00
Flayer 40 cm de alto x 20 cm de largo / $/1,200.00
unidad
Entradas para conciertos S$/2,400.00
ADMINISTRATIVOS

Administradores $/107,440.00
Guias
Salvavidas
Alquiler $/1,200.00
Luz $/360.00
Internet 5$/480.00
Teléfono $/420.00

COSTOS DE PRODUCCION

$/131,880.00

Fuente: Elaboracién propia

En lo que corresponde al sueldo de administradores, guias y salvavidas, fueron

considerados en esa cantidad, tanto seguros, como afp, gratificaciones y vacaciones

(tabla 77)
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8.17.6. Flujo de caja mensual
8.17.6.1. Modelo real (demanda de arbol de Kotler)

RUTA FULL DAY MAYASCON

RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON

Inversion | S/-15:474.57 S/75.00 $/80.00
Tabla 99: Flujo de caja mensual modelo real
PAQUETES TURISTICOS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
S/.8,767.9 | S/.8,873.1 | S/.8,979.6 | S/.9,087.4 | S/.9,196.4 | S/.9,306.8 | S/.9,418.5 | S/.9,531.5 | S/.9,645.9 | S/.9,761.6 | S/.9,878.7 | S/.9,997.3
6 8 6 1 6 2 0 2 0 5 9 4
INGRESOS
Demanda 113 114 116 117 119 120 121 123 124 126 127 129
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y 59 59 60 61 61 62 63 64 64 65 66 67
MAYASCON
RUTA FULL DAY MAYASCON 54 55 56 56 57 58 58 59 60 61 61 62
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA'Y S/4,687.4 | S/4,743.6 | S/4,800.5 | S/4,858.1 | S/4,916.4 | S/4,975.4 | S/5,035.1 | S/5,095.6 | S/5,156.7 | S/5,218.6 | S/5,281.2 | S/5,344.6
MAYASCON 1 6 8 9 9 8 9 1 6 4 6 4
RUTA FULL DAY MAYASCON S/4,080.5 | S/4,129.5 | S/4,179.0 S/4,229.2 | S/4,279.9 | S/4,331.3 S/4,383.3 | S/4,435.9 | S/4,489.1 | S/4,543.0 S/4,597.5 S/4,652.7
6 2 8 3 8 4 1 1 4 1 3 0
DESCRIPCION MES_0 MES_1 MES_2 MES_3 MES_4 MES_5 MES_6 MES_7 MES_8 MES_9 MES_10 | MES_11 | MES 12
INVERSION -S/.
15,474.57
TOTAL DE INGRESOS S/. S/ S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/ S/. Sl. S/
8,767.96 8,873.18 8,979.66 9,087.41 9,196.46 9,306.82 9,418.50 9,531.52 9,645.90 9,761.65 9,878.79 9,997.34
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION S/.8,631.2 | S/.8,546.0 | S/.8,561.0 | S/.8,576.2 | S/.14,911. | S/.8,607.1 | S/.8,622.9 | S/.8,638.8 | S/.8,655.0 | S/.8,671.3 | S/.8,687.8 | S/.15,024.
2 5 7 6 64 9 4 8 0 2 4 55
Servicio de Transporte Mayascon S/.703.11 | S/.711.55 | S/.720.09 | S/.728.73 | S/.737.47 | S/.746.32 | S/.755.28 | S/.764.34 | S/.773.51 | S/.782.80 | S/.792.19 | S/.801.70
Servicio de Transporte Laquipampa y $/.979.33 | S/.991.09 | S/.1,002.9 | S/.1,015.0 | S/.1,027.1 | S/.1,039.5 | S/.1,051.9 | S/.1,064.6 | S/.1,077.3 | S/.1,090.3 | S/.1,103.4 | S/.1,116.6
Mayascén 8 1 9 2 9 2 9 2 1 5
Servicio de Restaurante S/.678.00 | S/.686.14 | S/.694.37 | S/.702.70 | S/.711.13 | S/.719.67 | S/.728.30 | S/.737.04 | S/.745.89 | S/.754.84 | S/.763.90 | S/.773.06
Paseos a Caballo S/.292.96 | S/.296.48 | S/.300.04 | S/.303.64 | S/.307.28 | S/.310.97 | S/.314.70 | S/.318.48 | S/.322.30 | S/.326.16 | S/.330.08 | S/.334.04
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TOTAL DE EGRESOS S/11,184. | S/11,231. | S/.11,278. | S/.11,326. | S/.17,694. | S/.11,423. | S/.11,473. | S/.11,523. | S/.11,574. | S/.11,625. | S/.11,677. | S/.18,050.
63 30 54 34 72 67 22 36 10 45 41 00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. - - - - - - - - - - - -
1547457 | S/.2,416.6 | S/.2,358.1 | S/.2,298.8 | S/.2,238.9 | S/.8,498.2 | S/.2,116.8 | S/.2,054.7 | S/.1,991.8 | S/.1,928.2 | S/.1,863.7 | S/.1,798.6 | S/.8,052.6
6 2 8 3 6 5 2 3 0 9 2 6
IGV (18%) - - - - - - - - - - - -
S/.435.00 | S/.424.46 | S/.413.80 | S/.403.01 | S/.1,529.6 | S/.381.03 | S/.369.85 | S/.358.53 | S/.347.08 | S/.335.48 | S/.323.75 | S/.1,449.4
9 8
Impuesto a la renta 30% - - - - - - - - - - - -
S/.725.00 | S/.707.44 | S/.689.66 | S/.671.68 | S/.2,549.4 | S/.635.06 | S/.616.42 | S/.597.55 | S/.578.46 | S/.559.14 | S/.539.59 | S/.2,415.8
8 0
Licencia de funcionamiento S/26.17
Certificado de Defensa Civil (I.T.S- S/49.40
B.D.C)
TOTAL DE IMPUESTOS - - - - - - - - - - - -
S/.1,084.4 | S/.1,131.9 | S/.1,103.4 | S/.1,074.6 | S/.4,079.1 | S/.1,016.0 | S/.986.26 | S/.956.08 | S/.925.53 | S/.894.62 | S/.863.34 | S/.3,865.2
3 0 6 9 6 9 8
TOTAL DE EGRESOS GENERAL $/.10,100. | S/.10,099. | S/.10,175. | S/.10,251. | S/.13,615. | S/.10,407. | S/.10,486. | S/.10,567. | S/.10,648. | S/.10,730. | S/.10,814. | S/.14,184.
20 40 08 66 55 58 95 28 56 82 07 72
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. - - - - - - - - - - - -
15,474.57 | S/.1,332.2 | S/.1,226.2 | S/.1,195.4 | S/.1,164.2 | S/.4,419.0 | S/.1,100.7 | S/.1,068.4 | S/.1,035.7 | S/.1,002.6 | S/.969.17 | S/.935.28 | S/.4,187.3
4 2 2 4 9 6 5 5 6 8
PRESTAMO Sl.
7,474.57
AMORTIZACION S/.393.87 | S/.425.38 | S/.459.41 | S/.496.17 | S/.535.86 | S/.578.73 | S/.625.03 | S/.675.03 | S/.729.03 | S/.787.35 | S/.850.34 | S/.918.37
INTERES S/.597.97 | S/.566.46 | S/.532.43 | S/.495.67 | S/.45598 | S/.413.11 | S/.413.11 | S/.366.81 | S/.316.81 | S/.262.81 | S/.14150 | S/.73.47
TOTAL DE PRESTAMO S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.1,038.1 | S/.1,041.8 | S/.1,045.8 | S/.1,050.1 | S/.991.84 | S/.991.84
4 4 4 6
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. - - - - - - - - - - - -
15,474.57 | S/.2,324.0 | S/.2,218.0 | S/.2,187.2 | S/.2,156.0 | S/.5,410.9 | S/.2,092.6 | S/.2,106.5 | S/.2,077.5 | S/.2,0485 | S/.2,019.3 | S/.1,927.1 | S/.5,179.2
7 6 6 8 3 0 9 9 0 3 2 2
Fuente: Elaboracion propia
COSTO DE OPORTUNIDAD 19% > Ingresos S/42,209.97
Calculando el VAN -S/. 22,874.50 > Costos S/55,790.83
Calculando el TIR -23% > Costos + Inversion S/71,265.40
Costo / Beneficio 0.59
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8.17.6.2. Modelo ideal (demanda de pronostico modelo de winters)
.. 1S/.15.474.57 RUTA FULL DAY MAYASCON RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA'Y MAYASCON
Inversion | ©'-=<7
S/75.00 S/80.00
Tabla 100: Flujo de caja mensual periodo idealista
PAQUETES TURISTICOS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
S/.54,004. | S/.46,245. | S/.42,365. | S/.36,623. | S/.35537. | S/.47,331. | S/.49,969. | S/.43529. | S/.39,261. | S/.50,202. | S/.43,995. | S/.50,280.
44 19 56 70 41 48 63 44 85 41 00 00
INGRESOS
Demanda 696 596 546 472 458 610 644 561 506 647 567 648
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y 361 309 283 245 237 316 334 291 262 335 294 336
MAYASCON
RUTA FULL DAY MAYASCON 335 287 263 227 221 294 310 270 244 312 273 312
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA'Y S/28,871. S/24,722. S/22,648. S/19,579. S/18,998. S/25,303. S/26,714. S/23,271. S/20,989. S/26,838. S/23,520. S/26,880.
MAYASCON 11 96 89 26 52 70 07 11 63 52 00 00
RUTA FULL DAY MAYASCON S/25,133. S/21,522. S/19,716. S/17,044. S/16,538. S/22,027. S/23,255. S/20,258. S/18,272. S/23,363. S/20,475. S/23,400.
33 22 67 44 89 78 56 33 22 89 00 00
DESCRIPCION MES_0 MES_1 MES_2 MES_3 MES 4 MES_5 MES_6 MES_7 MES_8 MES 9 MES_10 MES_11 MES_12
INVERSION -S/.
15,474.57
TOTAL DE INGRESOS S/. S/. S/. S/. S/ S/ S/ S/. S/ S/. S/. S/.
54,004.44 | 46,245.19 | 42,365.56 | 36,623.70 | 35,537.41 | 47,331.48 | 49,969.63 | 43,529.44 | 39,261.85 | 50,202.41 | 43,995.00 | 50,280.00
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION S/.15,275. | S/.14,275. | S/.13,775. | S/.13,035. | S/.19,215. | S/.14,415. | S/.14,755. | S/.13,925. | S/.13,375. | S/.14,785. | S/.13,985. | S/.21,115.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Servicio de Transporte Mayascon S/.4,330.6 | S/.3,708.4 | S/.3,397.3 | S/.2,936.8 | S/.2,849.7 | S/.3,795.5 | S/.4,007.1 | S/.3,490.6 | S/.3,148.4 | S/.4,025.7 | S/.3,528.0 | S/.4,032.0
7 4 3 9 8 6 1 7 4 8 0 0
Servicio de Transporte Laquipampa y S/.6,032.0 | S/5,165.3 | S/.4,732.0 | S/.4,090.6 | S/.3,969.3 | S/.5,286.6 | S/.5,581.3 | S/.4,862.0 | S/.4,385.3 | S/.5,607.3 | S/.4,914.0 | S/.5,616.0
Mayascén 0 3 0 7 3 7 3 0 3 3 0 0
Servicio de Restaurante S/.4,176.0 | S/.3,576.0 | S/.3,276.0 | S/.2,832.0 | S/.2,748.0 | S/.3,660.0 | S/.3,864.0 | S/.3,366.0 | S/.3,036.0 | S/.3,882.0 | S/.3,402.0 | S/.3,888.0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Paseos a Caballo S/.1,804.4 | S/.1,545.1 | S/.1,4155 | S/.1,223.7 | S/.1,187.4 | S/.1,581.4 | S/.1,669.6 | S/.1,454.4 | S/.1,311.8 | S/.1,677.4 | S/.1,470.0 | S/.1,680.0
4 9 6 0 1 8 3 4 5 1 0 0
TOTAL DE EGRESOS S/.31,618. | S/.28,269. | S/.26,595. | S/.24,118. | S/.29,969. | S/.28,738. | S/.29,877. | S/.27,098. | S/.25,256. | S/.29,977. | S/.27,299. | S/.36,331.
11 96 89 26 52 70 07 11 63 52 00 00
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. | S/.22,386. | S/.17,975. | S/.15,769. | S/.12,505. | S/.5,567.8 | S/.18,592. | S/.20,092. | S/.16,431. | S/.14,005. | S/.20,224. | S/.16,696. | S/.13,949.
15,474.57 33 22 67 44 9 78 56 33 22 89 00 00
IGV (18%) S/.4,029.5 | S/.3,235.5 | S/.2,8385 | S/.2,250.9 | S/.1,002.2 | S/.3,346.7 | S/.3,616.6 | S/.2,957.6 | S/.2,520.9 | S/.3,640.4 | S/.3,005.2 | S/.2,510.8
4 4 4 8 2 0 6 4 4 8 8 2
Impuesto a la renta 30% S/.6,7159 | S/5,3925 | S/.4,730.9 | S/.3,751.6 | S/.1,670.3 | S/.5577.8 | S/.6,027.7 | S/.4,929.4 | S/.4,201.5 | S/.6,067.4 | S/.5,008.8 | S/.4,184.7
0 7 0 3 7 3 7 0 7 7 0 0
Licencia de funcionamiento S/26.17
Certificado de Defensa Civil (I.T.S- S/49.40
B.D.C)
TOTAL DE IMPUESTOS $/.10,821. | S/.8,628.1 | S/.7,569.4 | S/.6,002.6 | S/.2,672.5 | S/.8,9245 | S/.9,644.4 | S/.7,887.0 | S/.6,722.5 | S/.9,707.9 | S/.8,014.0 | S/.6,695.5
01 1 4 1 9 3 3 4 1 5 8 2
TOTAL DE EGRESOS GENERAL S/.42,439. | S/.36,898. | S/.34,165. | S/.30,120. | S/.32,642. | S/.37,663. | S/.39,521. | S/.34,985. | S/.31,979. | S/.39,685. | S/.35,313. | S/.43,026.
12 07 33 87 11 24 50 15 14 47 08 52
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. | S/.11,565. | S/.9,347.1 | S/.8,200.2 | S/.6,502.8 | S/.2,895.3 | S/.9,668.2 | S/.10,448. | S/.8,544.2 | S/.7,282.7 | S/.10,516. | S/.8,681.9 | S/.7,253.4
15,474.57 32 2 3 3 0 4 13 9 2 94 2 8
PRESTAMO S/
7,474.57
AMORTIZACION S/.393.87 | S/.425.38 | S/.459.41 | S/.496.17 | S/.535.86 | S/.578.73 | S/.625.03 | S/.675.03 | S/.729.03 | S/.787.35 | S/.850.34 | S/.918.37
INTERES S/.597.97 S/.566.46 S/.532.43 S/.495.67 S/.455.98 S/.413.11 S/.413.11 S/.366.81 S/.316.81 S/.262.81 S/.141.50 S1.73.47
TOTAL DE PRESTAMO $/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.991.84 | S/.1,038.1 | S/.1,041.8 | S/.1,045.8 | S/.1,050.1 | S/.991.84 | S/.991.84
4 4 4 6
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. | S/.10,573. | S/.8,355.2 | S/.7,208.3 | S/.5,510.9 | S/.1,903.4 | S/.8,676.4 | S/.9,409.9 | S/.7,502.4 | S/.6,236.8 | S/.9,466.7 | S/.7,690.0 | S/.6,261.6
15,474.57 49 8 9 9 6 1 9 5 8 8 8 4
Fuente: Elaboracion propia
COSTO DE OPORTUNIDAD 19% >Ingresos $/208,359.98
Calculando el VAN S/. 16,568.73 SCostos S/131,676.52

Calculando el TIR

53%

Costo / Beneficio

1.42

> Costos + Inversion

S/147,151.09
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8.17.7. Flujo de caja anual

8.17.7.1. Modelo real (demanda de arbol de Kotler)
RUTA FULL DAY MAYASCON RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON
Inversion | S/-15:474.57 S/75.00 5/80.00
Tabla 101: Flujo de caja anual del modelo real
PAQUETES TURISTICOS 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS
Demanda 3335 3375 3416 3457 3498
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON 1729 1750 1771 1792 1814
RUTA FULL DAY MAYASCON 1606 1625 1645 1664 1684
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON S/138,340.74 S/140,000.83 S/141,680.84 S/143,381.01 S/145,101.58
RUTA FULL DAY MAYASCON $/120,430.56 S/121,875.72 $/123,338.23 S/124,818.29 $/126,316.11
DESCRIPCION ANO 0 2019 2020 2021 2022 2022
INVERSION -S/. 15,474.57
TOTAL DE INGRESOS S$/258,771.30 S/261,876.55 S$/265,019.07 S$/268,199.30 S/271,417.69
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION S/155,824.90 S/156,262.72 S/156,705.79 S/157,154.18 S/157,607.95
Servicio de Transporte Mayascon S/.19,268.89 $/.19,500.12 $/.19,734.12 S$/.19,970.93 $/.20,210.58
Servicio de Transporte Laquipampa y Mayascon S/.31,126.67 $/.31,500.19 $/.31,878.19 S$/.32,260.73 S/.32,647.86
Servicio de Restaurante S$/.20,010.00 S/.20,250.12 S/.20,493.12 S/.20,739.04 S/.20,987.91
Paseos a Caballo S$/.8,646.30 $/.8,750.05 S/.8,855.05 S/.8,961.31 S$/.9,068.85
TOTAL DE EGRESOS S/234,876.75 S/236,263.19 S/237,666.27 S$/239,086.19 S/240,523.14
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 15,474.57 S/23,894.54 S/25,613.36 S/27,352.80 S/29,113.11 S/30,894.55
IGV (18%) S/4,301.02 S/4,610.40 S/4,923.50 S/5,240.36 S/5,561.02
Impuesto a la renta 30% S/7,168.36 S/7,684.01 S/8,205.84 S/8,733.93 S/9,268.37
Licencia de funcionamiento S/26.17 S/26.17 S/26.17 S/26.17 S/26.17
Certificado de Defensa Civil (1.T.S-B.D.C) S/49.40 S/49.40 S$/49.40 S/49.40 S/49.40
TOTAL DE IMPUESTOS S/11,544.95 S/12,369.98 $/13,204.91 S/14,049.86 S/14,904.95
TOTAL DE EGRESOS GENERAL S/246,421.70 S/248,633.18 $/250,871.18 S/253,136.05 S/255,428.09
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 15,474.57 S/12,349.59 S/13,243.38 S/14,147.89 $/15,063.25 S/15,989.60
PRESTAMO SI.7,474.57

AMORTIZACION SI7,474.57

INTERES S/4,427.49

TOTAL DE PRESTAMO $/11,902.06

FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 15,474.57 S/447.53 S$/13,243.38 S/14,147.89 S/15,063.25 $/15,989.60
Fuente: Elaboracion propia

COSTO DE OPORTUNIDAD 19% >Ingresos $/807,129.41

Calculando el VAN S/. 14,168.99 >Costos S/725,266.98

Calculando el TIR

50%

Costo / Beneficio

1.09

>Costos + Inversidn

S/740,741.55
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8.17.7.2. Modelo ideal (demanda de pronostico modelo de winters)
Inversion | S/-15,474.57 RUTA FULL DAY MAYASCON RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON
S/75.00 S/80.00
Tabla 102: Flujo de caja anual modelo ideal
PAQUETES TURISTICOS 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS
Demanda 6951 7532 8114 8694 9274
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON 3604 3905 4207 4508 4809
RUTA FULL DAY MAYASCON 3347 3627 3907 4186 4465
RUTA FULL CATARATAS LAQUIPAMPA Y MAYASCON S/288,337.78 S/312,438.52 | S/336,580.74 | S/360,640.00 | S/384,699.26
RUTA FULL DAY MAYASCON S/251,008.33 S/271,988.89 | S/293,005.56 | S/313,950.00 | S/334,894.44
DESCRIPCION ANO 0 2019 2020 2021 2022 2022
INVERSION -S/. 15,474.57
TOTAL DE INGRESOS S/539,346.11 S/584,427.41 | S/629,586.30 | S/674,590.00 | S/719,593.70
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION S/207,923.94 S/214,280.08 | S/220,647.16 | S/226,992.36 | S/233,337.56
Servicio de Transporte Mayascon S/.40,161.33 S/.43,518.22 S/.46,880.89 S/.50,232.00 S/.53,583.11
Servicio de Transporte Laguipampa y S/.64,876.00 S/.70,298.67 S1.75,730.67 S/.81,144.00 | S/.86,557.33
Mayascon
Servicio de Restaurante S/.41,706.00 S/.45,192.00 S/.48,684.00 S/.52,164.00 S/.55,644.00
Paseos a Caballo S/.18,021.11 S/.19,527.41 S/.21,036.30 S/.22,540.00 S/.24,043.70
TOTAL DE EGRESOS S/372,688.38 S/392,816.38 | S/412,979.01 | S/433,072.36 | S/453,165.71
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 15,474.57 | S/166,657.73 S/191,611.03 | S/216,607.28 | S/241,517.64 | S/266,428.00
IGV (18%) $/29,998.39 S/34,489.99 $/38,989.31 S/43,473.18 S/47,957.04
Impuesto a la renta 30% $/49,997.32 S/57,483.31 $/64,982.19 S/72,455.29 $/79,928.40
Licencia de funcionamiento S/26.17 S/26.17 S/26.17 S/26.17 S/26.17
Certificado de Defensa Civil (1.T.S-B.D.C) S/49.40 S/49.40 $/49.40 $/49.40 $/49.40
TOTAL DE IMPUESTOS $/80,071.28 $/92,048.86 | S/104,047.07 | S/116,004.04 | S/127,961.01
TOTAL DE EGRESOS GENERAL S/452,759.66 S/484,865.24 | S/517,026.08 | S/549,076.40 | S/581,126.72
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 15,474.57 S/86,586.45 S/99,5662.17 | S/112,560.22 | S/125,513.60 | S/138,466.99
PRESTAMO SI. 7,474.57
AMORTIZACION SI7,474.57

INTERES S/4,427.49
TOTAL DE PRESTAMO S/11,902.06

FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 15,474.57 S/74,684.39 S/99,562.17 | S/112,560.22 | S/125,513.60 | S/138,466.99
Fuente: Elaboracion propia
COSTO DE OPORTUNIDAD 19% >Ingresos S/1,877,482.81
Calculando el VAN S/. 256,304.16 SCostos S/1,241,503.36

Calculando el TIR

511%

Costo / Beneficio

1.49

SCostos + Inversion

S/1,256,977.93
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8.17.8. Periodo de recuperacion
Modelo real (demanda de arbol de Kotler)

8.17.8.1.

Tabla 103: Periodo de recuperacion modelo real

PERIODO INGRESOS EGRESOS FLUJO NETO ACUMULADO SIN TASA DE OPORTUNIDAD
0 -S/. 15,474.57 -S/. 15,474.57 -S/. 15,474.57
1 S/. 258,771.30 S/. 258,323.76 S/. 447.53 -S/.15,027.04
2 S/. 261,876.55 S/.248,633.18 S/.13,243.38 -S/.1,783.66
3| S/.265019.07 S/.250,871.18 S/. 14,147.89 S/.12,364.23
4 S/. 265,019.07 S/. 253,136.05 S/.11,883.02 S/. 24,247.25
5 S/.271,417.69 S/. 255,428.09 S/. 15,989.60 S/.40,236.84

Fuente: Elaboracion propia

VAN S/. 14,168.99

TIR °0%

C.0. 19%

P.R. 3.12 | ANO MES DIAS

3 37 1,137

El periodo de recuperacion del proyecto es en tres afios y dos meses para recuperar la

inversion total del proyecto.

8.17.8.2.

Modelo ideal (demanda de pronostico modelo de winters)

Tabla 104: Periodo de recuperacion del modelo ideal

PERIODO INGRESOS EGRESOS FLUJO NETO ACUMULADO SIN TASA DE OPORTUNIDAD
0 -S/. 15,474.57 -5/, 15,474.57 -S/.15,474.57
1 S/.539,346.11 S/. 464,661.72 S/.74,684.39 S/.59,209.82
2 S/.584,427.41 SI. 484,865.24 S/.99,562.17 S/. 158,771.99
3 S/. 629,586.30 S/.517,026.08 S/. 112,560.22 S/.271,332.20
4 S/. 629,586.30 S/. 549,076.40 S/. 80,509.90 S/.351,842.10
5 S/.719,593.70 S/.581,126.72 S/. 138,466.99 S/. 490,309.09

Fuente: Elaboracion propia

S/.256,304.16

VAN

TIR 511%

c.0. 19%

P.R. 1.21 | ANO MES DIAS

1

14

441

El periodo de recuperacion del proyecto es un afio y dos meses para recuperar la

inversion total del proyecto.
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