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RESUMEN

El objetivo del presente Plan de Negocios es determinar la rentabilidad y viabilidad para la
creacion de la Empresa Tahua Tour. Estad basado en proporcionar informacion relevante

referente al proceso de ventas de las boletas ya sea online o personal.

El servicio que brindara “Tahua Tour S.A.C.” sera transportes comodos, realizara eventos
tradicionales, curso adicional, se haré el descuento a partir del cuarto viaje y se realizara

las ventas online por pack.

Caracteristicas principales que se ofreceran son:

Transporte como bus cama con bédvedas para sus equipajes.

Servicios festivales.

Estudio dinamico basico.

Se adicionara el descuento a partir del cuarto viaje

Esto se obtuvo del estudio cuantitativo y cualitativo realizado entre el publico objetivo del

segmento By C.

El precio al consumidor final serd S/.150. Siendo la demanda proyectada de las ventas
totales de todo el mercado obtenido, de las encuestas, la empresa Tahua Tour espera
comenzar con el 2% de participacion de mercado, pretendiendo llegar en 10 afios a un 20%

incrementando 2% al afio.

TAHUA TOUR S.A.C. solo cuenta con una direccién legal ubicado en la Asociacion de
Vivienda Rosario del Norte Mz. “J” Lt. “24” — SMP.

El area establecida para la oficina sera de 50m? donde se realizara las atenciones directas
con los clientes. Se realizara todo el proceso del estudio legal y organizacional de la

empresa.

El capital inicial es de S/ 6,000 de acuerdo a lo estipulado en la minuta, para los afos
siguientes se necesitaran un financiamiento bancaria para poder realizar el crecimiento de

la empresa.



La politica ambiental de TAHUA TOUR esté buscando minimizar los posibles dafios de la
naturaleza, fomentando su conservacion, teniendo los principios como: realizar una

sensibilizacion con nuestros clientes e impulsar camparias nacionales de educacion.

Las externalidades positivas del servicio turistico TAHUA TOUR atraerd el capital
nacional, potenciara la competitividad de las empresas locales y generara puestos de
trabajo. Las externalidades negativas serdn la generacion de la contaminacion ambiental y
acumulacién de residuos y basuras; asimismo tendremos los incrementos de los gastos
publicos de los servicios e infraestructuras, movimiento de otros sectores y aumento de

residuos por los turistas.
Tendremos los ingresos mensuales de S/16,600.00

Se fundamenta en el analisis financiero, la informacién alli descrita sustenta los procesos
que hacen parte de las etapas anteriores y permite identificar la viabilidad de la propuesta a
través del calculo de costos, gastos y margen de contribucion, presentacion de estados
financieros y aplicacion de indicadores, como también se muestran los resultados del
VAN, TIR y BENEFICIO/COSTO.

Finalmente se exponen las conclusiones y recomendaciones.

Palabras Claves: Plan de Negocios, rentabilidad, viabilidad, ingresos, egresos.
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ABSTRACT

The objective of this Business Plan is to determine the profitability and viability for the
creation of the Tahua Tour Company. It is based on the relevant information in the ticket

sales process and online or personal.

The service offered by "Tahua Tour S.A.C." will be comfortable transportation, traditional
events, additional course, the discount will be made from the fourth trip and online sales

will be made per pack.
Main features that will be offered are:
* Transportation as a bus bed with vaults for your luggage.
« Festival services.
* Basic dynamic study.
* The discount will be added after the fourth trip

This was obtained from the quantitative and qualitative study conducted among the target

audience of segment B and C.

The price to the final consumer will be S/ .150. Being the projected demand of the total
sales of the entire market obtained, from the surveys, the Tahua Tour Company expects to

start with a 2% market share, aiming to reach 20% in 10 years, increasing 2% per year.

TAHUA TOUR S.A.C. only has a legal address located in the Housing Association
Rosario del Norte Mz. "J" Lt. "24" - SMP.

The area established for the office will be 50m2 where direct attention with customers will
be made. The entire legal and organizational study process of the company will be carried

out.

The initial capital is S / 6,000 according to what is stipulated in the bill, for the following

years a bank financing will be needed to be able to realize the growth of the company.

xii



The environmental policy of TAHUA TOUR is seeking to minimize the possible damages
of nature, promoting its conservation, having the principles such as: raising awareness with

our clients and promoting national education campaigns.

The positive externalities of the TAHUA TOUR tourist service will attract national capital,
boost the competitiveness of local businesses and generate jobs. The negative externalities
will be the generation of environmental pollution and accumulation of waste and garbage;
we will also have increases in public expenses for services and infrastructure, movement of

other sectors and increased waste by tourists.
We will have the monthly income of S / 16,600.00

It is based on the financial analysis, the information described there supports the processes
that are part of the previous stages and allows identifying the viability of the proposal
through the calculation of costs, expenses and contribution margin, presentation of
financial statements and application of indicators , as well as the results of the NPV, IRR
and BENEFIT / COST.

Finally, the conclusions and recommendations are presented.

Keywords: Business  Plan, profitability,  viability, income, expenses.
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. INTRODUCCION

1.1. Concepcidn del problema u oportunidad de negocio

Segln el INEI (10 de agosto), en mayo del 2018, ultimo mes analizado por el INEI, las
ventas de las agencias y tour operadores tuvieron un incremento de 5,73%, siendo el
segundo rubro de mayor aporte al sector “Servicios Prestados a Empresas” que crecio
3,81%. “En el mes de estudio, las actividades de agencias de viajes y operadores turisticos
crecieron en 5,73%, por el movimiento sostenido en las agencias en respuesta a la creciente
demanda por paquetes turisticos y boletos aéreos para destinos nacionales e
internacionales, incentivada por las camparias de cierra puertas online con descuentos y
pagos en cuotas sin intereses; asi también por viajes corporativos, eventos, congresos,
viajes de placer y viajes en grupo (familia y amigos) motivados por la movilizacion previa
al Mundial Rusia 2018,

TABLA 1. Evolucién de la Actividad de Servicos Prestados a Empresas

Evolucion dea la Actividad de Sarvicios Prastados a Emprasas

Variaclan % respacto a similar
periodo dal ano anterior

Agancias do
vinjon, oporadoros

Ano Mens Totol turisticos, servicios
Hnector s TR RMIVS Y
otros actividadoes
ol o N o
20185
Enaero a, 0660 7.0z
Feobroro 4,70 2.47
Marzo 5,549 2,006
Atril 5, SIS G.3a
My 5,06 0.096
Jdunia 4,898 15,57
Jdutio a7 13,52
Agasta a .26 7.19
Seotieambire s.080 r.aa
COchulbire S.29 5,498
Noviembire q.509 G0
G mbre 4,08 5,03
2076
I rero 3,049 1,25
Feabirara 3,39 716
Maarzo 2,63 .25
Atarit 1,98 -1,16
My 2,04 -1.,76
SJunioa 2,15 ~O.73
Julio 2,09 -1.,97
Agonto 221 -1.58
Sisat i 217 -1,13
Octubire 2,01 -2.61
Noviembre 1,34 ~-3.63
Diciembra 1,21 2,03
2017
Ermvara 1,09 -2.,55
Fabraro .89 0,93
Marzo 0,05 -2,93
Abril 1,18 3.26
Mayo 0,31 .85
Junio 1,04 7,29
Jutio 1,12 a.44
Agosto 1,08 a.78
Sotiombre 1.24 3,26
Ootubre 1,65 4.86
Noviembre 1.76 3.6
Diciombroe 2.01 .87
2018
Enoro 2,43 naz
Feoebroero 2.6 a.az2
Marzo 2.98 G.93
Aol NG9 n.z2e
Mayo 3.8 0.7

Nuente: Instituto Nacions! de Dstadistics o Informatica-IrNE g
Encuosta Monsual do Saorviclos Prostados o Empro



La oportunidad de negocio que se ha podido observar trata sobre crear una empresa
dedicada al servicio turistico, con la necesidad de disefiar un plan estratégico con la
finalidad de obtener una sostenibilidad de crecimiento duradera en el mercado,
considerando hacer las ventas online brindando la facilidad y ahorro de tiempo a los
clientes, enfocandonos en la zona de limite entre Los Olivos y San Martin de Porres,
considerando que en esta zona no se encuentra ningun tipo de competencia del mismo
rubro. La empresa Tahua Tour tendra una variedad de rutas con diferentes lugares
turisticos en Lima Metropolitana y Provincias, como: Caral, Obrajillo, Canta, Pisco,
Huacachina, etc., para satisfacer a nuestros futuros clientes, ademas se quiere brindar
la estadia dentro de los lugares a los que se visitaran, teniendo como objetivo
posicionarnos en el mercado y hacer de Tahua Tour una empresa rentable con personal
capacitado para la excelente atencion al cliente y ademas contaremos con proveedores
y aliados estratégicos tanto para la estadia como para la adquisicion de los vehiculos
(buses o minivans) y alimentos, segin la cantidad de clientes que se tengan. Se
pretende realizar los disefios de las rutas turisticas para que los clientes tengan
conocimiento sobre las mismas y los lugares a los que pueden visitar, seguido del
precio, hora y fecha.

1.2. Formulacién del problema u oportunidad de negocio
Problema Principal:

e ;Seraviable el Plan de Negocios para la creacion de la empresa Tahua Tour?

1.3. Objetivos del proyecto
Objetivo General:

e Determinar la viabilidad del Plan de Negocio para la creacion de la Empresa de

Servicio Turistico Tahua Tour S.A.C.
Objetivos Especificos:

1. Determinar el Estudio de Mercado de la empresa Tahua Tour.
2. Determinar el Estudio Técnico de la empresa Tahua Tour.

3. Determinar el Estudio Legal y Organizacional de la empresa Tahua Tour.



4. Determinar el Estudio de impacto ambiental de la empresa Tahua Tour.

5. Determinar el Estudio del Estado de Ganancias y Pérdidas de la empresa Tahua
Tour.

6. Determinar el Estudio y la Evaluacién Econdémica de la empresa Tahua Tour.

1.4. Explicacion del método de trabajo

o El primer método para realizar el desarrollo del plan de negocio es
la realizacion de cuestionarios. Las encuestas nos servirdn para poder tener un
mejor estudio de Mercado facilitando la evaluacion, el mercado objetivo puede
obtener informacion sobre el servicio que se ofrecera. Sin embargo debemos

asegurarnos de que las preguntas puedan complementar el analisis de mercado.

« El segundo método que se realizara es del Marketing Mix para determinar el
Andlisis de la comercializacion, el cual se iniciard con el Producto o Servicio
(caracteristicas y elementos), Precio (con respecto al servicio y la competencia),
Plaza o Distribucion (venta de boletas via online, mediante canales cortos) y

Promocidn (estrategias para dar a conocer los servicios y aumentar las ventas).

o También se realizara una lista de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, para poder tener claro en qué circunstancias estamos encontrando el

mercado.

« Realizar lista de proveedores y aliados estratégico para facilitar el ingreso a
diferentes lugares turisticos y estadias, a su vez disminuiremos el tiempo de

reserva en los hoteles por parte de los propios clientes.



Il. ANALISIS DEL MERCADO

2.1. Definicion del producto o servicio

Definicion: La empresa Tahua Tour ofrecerd un servicio de turismo completo en los
diferentes distritos de Lima y Provincia, el cual tiene incluido el transporte,
alimentacion, entradas a lugares turisticos, servicios adicionales como equipajes y

festivales.

Tipo de bien: El servicio turistico forma parte de los bienes mecanicos, debido a que se

encuentra dentro de la industria de transporte y combustible.

La zona de influencia: Del servicio estara dirigido (2 gestiones) a los colegios de los
tres niveles (Inicial - Primaria - Secundaria) y a todos las personas a partir de 20 a 40
afios que les guste viajar de los niveles socioecondémicos B y C del limite de Los Olivos
y SMP.

La descripcion del servicio que se brindara son:

- Transporte cémodo como bus cama con bdOvedas seguras para Sus equipajes
ademas de tecnologia implementada, Alimentacion dentro del viaje y en los

festivales, alojamiento de diferentes condiciones con comodos establecimientos.

- Eventos Tradicionales, consiste en implementar dentro del servicio festivales que
demuestran los diferentes bailes tipicos dependiendo del lugar de visita, agregando

a ello un buffet a degustar por los usuarios.

- Curso Adicional, se brindara una hora de estudio dindmico basico el cual tendran

opcion a aprender el lenguaje Espafiol o Quechua.

- Como dice el nombre de la empresa Tahua Tour que significa cuarto viaje o
destino, nosotros adicionaremos que al realizar la cuarta compra del pasaje se le
descontara un cierto porcentaje del precio total.

- Se realizara las ventas online por oferta, donde incluird los boletos, restaurantes,

estadia y la promocion con descuentos si realizan la compra de la cuarta vez.

2.2. Andlisis de la Demanda

La demanda del servicio turistico Tahua Tour del mercado objetivo se obtuvo a partir de



las encuestas, debido a que la informacion de las empresas competidoras es totalmente

reservado, por lo que es imposible obtener los datos de consumo.

De las ventas totales de todo el mercado obtenido, de las encuestas, la empresa Tahua
Tour espera comenzar con el 2% de participacion de mercado, pretendiendo llegar en 10

afos a un 20% incrementando 2% al afo.

En la Tabla siguiente se ha estimado la cantidad de boletos vendidos y el monto en
soles del mercado disponible, para proyectar la participacion (20%) de Tahua Tour

dentro de 10 afos.

TABLA 2. Estimacidn de ventas en el mercado (Boletos y Soles)

Cantidad de boletos vendidos en el mercado Monto anual (soles)

4°313,168 791°091,250

Fuente: Elaboracion propia

- La cantidad de boletos vendidos en el mercado y el monto anual se hall6 de la
participacion de mercado del total de los servicios turisticos de la competencia que se
ubicaen la TABLA 4.

- El porcentaje de participacion de mercado de los competidores equivale a la suma
total del N° de boletos (4°313,168).

- El monto anual se hallé multiplicando el precio promedio de los competidores por
el nimero de boletos (791°091,250).

Se lograra alcanzar estas ventas a través de una estrategia de marketing de
diferenciacion el cual se desarrollard en base a los medios publicitarios, que estan

presentados en el Analisis de Comercializacion.



TABLA 3. Proyeccion de la demanda

DEMANDA TOTAL DE BOLETOS VENDIDOS

Tipo de mercado Factor Formula Total Unidades
Mercado total 673,932 Boletos
. : MT*80% =
0 Boletos
Mercado disponible 80% (673,932*80%) 539,146
*QN0/f —
Mercado efectivo 90% MT =90% 485,231 | Boletos

(539,146%90%)

MT*4% =

0 Boletos
Cuota de mercado 4% (485,231*4%) 19,409

DEMANDA TOTAL DE BOLETOS
Afo Demant_jg por Féormula Dda. Total | Unidad
familia
CM*DF% =
2019 8 (19,409*8) 155,272 Boletos

Fuente: Elaboracién Propia

« Segun el INEI se obtuvo los datos de 783,684 visitantes nacionales y extranjeros
turisticos durante el periodo del 2017, del cual se estimé 673,932 para el mercado
total.

 La demanda por familia (8) se realiz6 mediante las encuestas y la demanda total
(155,272) es la multiplicacion de la cuota de mercado * la demanda por familia. La

demanda por familia se obtuvo a través de las encuestas efectuadas (Anexo I).

« EI mercado total son las personas que desean en algin momento adquirir boletos

de viaje turistico.

« EI mercado disponible se trata sobre las personas que estdn necesitando un
servicio en especifico, en este caso la compra de boletos de viaje turistico.

(Mercado disponible x Demanda por familia = N° de boletos)



« El mercado efectivo trata sobre las personas que tiene la intencion de comprar los

boletos de viaje turistico.

« La cuota de mercado trata sobre el porcentaje que Tahua Tour tendra del total del
mercado disponible.

2.2.1. Variables que afectan a la demanda

Precio: Esta variable ya establecida afecta a la demanda del mercado turistico, ya que
es un servicio facilmente sustituible, debido a que la diferencia de precios varia en 10

soles con respecto a la competencia.
Preferencia de los clientes:

Buen Servicio: De acuerdo a la investigacion cuantitativa realizado en la zona de Los
Olivos y S.M.P., el 85% del segmento B y C de ambas gestiones (Colegios y publico en
general) de las edades de 20 a 40 afios de los encuestados consideran como un factor

muy importante el buen servicio al momento de decidir por la compra.

Comodidad: Deben brindar vehiculos con asientos comodos y diferentes facilidades

para la satisfaccion del cliente.

Garantia: El 100% de los encuestados manifiestan que la garantia es un factor muy
importante, ya que todo vehiculo deberia contar con un seguro. Ademas se toma en
cuenta la garantia de venta, ya que el 70% de los encuestados prefieren la venta

personal.

2.2.2. Estrategia de mercado

La estrategia que seguiremos es la diferenciacion porque queremos llegar a un grupo de
clientes con mayores ingresos, ofreciendo variedad de rutas con garantia de primera,
siempre buscando satisfacer las necesidades del cliente, afiadiendo valor agregado al

servicio.

2.3. Anadlisis de la oferta

2.3.1. ldentificacion de la competencia

El mercado del servicio turistico Tahua Tour es de competencia perfecta, ya que el

servicio es homogeénea y existen varios servicios turisticos y clientes.



Competencia Directa

Los principales servicios turisticos son: Lima Tours, Peruvian Travel Service y Turismo

Soria's. Lima Tours es el principal servicio turistico competidora con una participacion

de 60 % en el mercado limefio.

TABLA 4. Participacion de mercado del total de los servicios turisticos.

Empresa % N° Boletos Monto S/.
Lima Tours 60% 2°587,901 414°064,160
Turismo Soria’s 20% 862,634 172°526,800
Peruvian Travel Service 15% 646,975 161°743,750
Otros 5% 215,658 42°756,540

TOTAL 100 4°313,168 791°091,250

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 1
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En la Tabla siguiente se presenta las caracteristicas de los principales competidores.

TABLA 5. Caracteristicas de la competencia

Empresa Unidad | Precio (Soles) du-ll:;lirir(])[r)]o(g?as)
Lima Tours Boletos 160 2
Turismo Soria’s Boletos 200 full day
Peruvian Travel Service Boletos 250 full day
Otros boletos 230 full day

Fuente: Elaboracién propia

Competencia Indirecta




El principal competidor indirecto es la empresa de servicio turistico Turismo Soria’s
porque brinda servicios especiales a nivel nacional. La empresa turistica con mayor
participacion en este segmento es Turismo Soria’s con un 20% Yy otras empresas que

brindan servicios sin nombre especifica con un 80%.

TABLA 6. Participacion de mercado competencia indirecta de servicio turistico.

Empresa Participacion (%o)
Turismo Soria’s 20%
Otros 80%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracién propia

GRAFICO 2
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Debido a que el servicio turistico se encuentra en la linea de SERVICIO DE
TRANSPORTES, se consideran como sustitutos las empresas mercantiles publicas o
privadas que poseen una infraestructura y unos bienes de equipo para transportar o
trasladar personas, equipajes y mercancias de un lugar a otro, el grado de
sustituibilidad se da en la medida que el consumidor lo asocie al beneficio de contratar
el servicio de taxi, y en segundo lugar al concepto de comodidad o algo familiar.



2.3.2. Principales estrategias de los competidores

Lima Tours esta comprometido con la comunidad, y promueve iniciativas sostenibles e
innovadoras centradas en la educacion, el desarrollo de la comunidad y la salud
que sean implementadas por personas unidas por el deseo de fortalecer el
compromiso social de Lima Tours. Lima Tours es el servicio turistico que posee
actualmente mayor participacion en el mercado, manteniendo el liderazgo en todos los
paquetes de viaje en Lima. Este servicio turistico brinda tres tipos de ofertas como:

1. Tour destacado
2. Descuentos por fechas de salida fija

3. Descuentos en tours (membresia, grupo, familia).
2.3.3. Ventajas y desventajas de la competencia
TABLA 7. Lima Tours

Ventajas Desventajas

« Posicionamiento de Lima Tours. ] o
) . ) o Competencia de  servicios
e« Amplias y solidas relaciones _
] extranjeros con los locales
locales que permiten a la o )
. ) o Distribucion desigual de los
compafia desarrollar e innovar )
o ingresos generados por el
paquetes turisticos de alto valor i _
turismo, tanto a nivel general
agregado. )
] ) como de las comunidades
o Liderazgo irrefutable en el . )
_ __ | » Degradacion de areas naturales
mercado como la mejor compafiia .
) » para la  construccion de
en el disefio y gestion de ) o
o ] infraestructura turistica
programas de viaje en el Perd. .
o e La entrada de divisas (que se
e Pueden diseflar productos y )
o quedan en el pais) como
servicios innovadores, hechos a la o
) _ resultado de la actividad
medida  del cliente,  con o .
. turistica es minima, por el
tecnologia de punta en sus )
o sistema de “paquete todo
procesos, comunicacion y o
o incluido”.
servicios.

Fuente: Elaboracién propia
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2.3.4. Objetivos de la competencia

Lima Tours tiene como objetivo la expansion en el mundo comprometiéndose con su

tradicion de ser una "Escuela de Turismo", con su reputacion internacional de brindar

un servicio excelente:

- Promover el acceso a la cultura, la educacién y la igualdad de oportunidades

para todos los peruanos.

- Impulsar proyectos de desarrollo inclusivo y auto sostenible en las

comunidades méas necesitadas donde existen oportunidades relacionadas con el

turismo.

- Estimular la participacion responsable de nuestros grupos de interés local,

nacional y global en las actividades del Patronato.

- Crear encuentros enriquecedores y estimulantes entre los peruanos y los

visitantes internacionales para el beneficio mutuo.

PUNTO DE EQUILIBRIO:

TABLA 8. Demanda y oferta (Boletos vendidos)

MES DEMANDA OFERTA
1 223,000 215,000
2 222,000 216,000
3 220,000 216,500
4 218,000 216,700
5 217,000 217,000
6 216,000 217,200
7 214,000 217,700
8 212,000 218,000

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 9: Brecha de turistas

BRECHA 75

75

55 | 75 | 65 | 55 | 105 | 75 | 55

55

55

105

“Fuente: Elaboracion Propia

La cantidad de brecha de turistas que satisface el plan de negocio al afio cero (0) es de

promedio 70.83, teniendo como méaximo 105 en los meses de julio y diciembre.

TABLA 10: Brecha de colegios

BRECHA 39

39

22 22 291 22 81 165 | 207

81

165

22

Fuente: Elaboracion Propia

La cantidad de brecha de colegios que satisface el plan de negocio al afio cero (0) es de

promedio 96.33, teniendo como maximo 291 en el mes de mayo.
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2.4. Andlisis de la comercializacion

El principal canal de distribucion para llegar a nuestro mercado objetivo es Internet.

Mediante las diferentes paginas webs que se pueden hacer conocido la empresa de

servicio turistico, también se podra mostrar los paquetes y promociones de viaje.

Estrategias:

De acuerdo a lo que Kotler establece como estrategias de comercializacion,

utilizaremos 2 estrategias de comercializacion que van acorde con lo que la empresa

Tahua Tour S.A.C. realiza.

- Crear una experiencia Unica para el consumidor (cliente): Esta estrategia

busca que el cliente viva una experiencia fantastica y diferente, esto generara que

el cliente esté presto a pagar mas por el servicio.

- Ser innovador: El cliente observa que nuestra marca estd en continuo

lanzamiento de ofertas que es beneficioso para ellos mismo, a su vez refuerza la

compra de boletos en comparacion a la competencia.

Mediante las encuestas realizadas se obtuvo la participacion de cada medio de

venta de servicios turistico en Lima.

TABLA 11. Tipo de Venta

Tipo de venta

Participacion (%)

Venta Online 30%
Venta Personal 70%
TOTAL 100%

Fuente: Encuestas

Los porcentajes de participacion (30% - 70%) del tipo de venta se obtuvo mediante

las encuestas que se realizé a los colegios y las personas de 20 a 40 afios entre el limite

de Los Olivos y SMP.
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Para transportar a los clientes se usaran vehiculos tercerizados (alquiler) cuyo nimero
dependerd de la cantidad de ventas que se obtengan y asi evitaremos la falta de
coordinacion con respecto a qué tipo de vehiculo se tiene que alquilar, considerando

que Tahua Tour es una empresa que piensa en la comodidad y satisfaccion del cliente.
Politica de cobranza:
La politica de cobranza que se va a tener son dos:

Tarjeta de Crédito: Solo cuando las ventas sean de manera online y los boletos se
entreguen por el mismo medio, teniendo el cliente la duda de la veracidad de la

compra

Efectivo: Solo usando las ventas sean personal y los boletos se entreguen de la misma

manera, teniendo el cliente la garantia de que no se le engafie.

2.4.1. Estrategia de comercializacion

PRODUCTO: Servicio Turistico “Tahua Tour”
Caracteristicas:

1. Movilidad: Los buses y minivan seran presentados con el logo y nombre de la

empresa Tahua Tour; ademéas de los comodos asientos de 160° de inclinacién,
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facilidad de acceso para las personas discapacitadas, generando satisfaccion a los

clientes.

2. Atencion al cliente: La empresa de servicio turistico Tahua Tour brindara
atencion de excelencia, con una actitud del personal positivo, siendo cortés,
preocupéandose de la comunicacion no verbal, dando un trato personalizado, dando

buenas recomendaciones, con personal informado.

3. Tipo de venta: La empresa Tahua Tour realizara la venta de los boletos de dos
maneras: personal y online, garantizando el compromiso y la confianza al

momento de la venta y el viaje.

4. Caducidad de boletos: Los boletos caducan el mismo dia del viaje
programado, ya que después de la partida, no se atenderan reclamos ni se

realizaran las devoluciones dinero.
PRECIO:

EL precio del servicio turistico en base a la encuesta realizada serd de 150 soles
aproximadamente dependiendo del destino para el cliente final. En el caso de los

colegios dependera de la cantidad de buses.
PROMOCION:

La publicidad a través de medios de comunicacion online servird para dar a conocer
nuestro servicio turistico, y asi poder llegar a nuestros potenciales clientes,
incrementando nuestras ventas.

TABLA 12. Medios Publicitarios

Medios Empresa Tiempo Periodo Frecuencia
Facebook
Redes Sociales Indefinido | Todo el afio | 24 Horas / dia
Pagina Web

Fuente: Elaboracion propia
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PROMOCIONES:

Se realizard como principal promocion, que en el cuarto viaje turistico que realice
el cliente, se le brindara un descuento del 20%, ya sea la venta online o
personal. Ademas se haran concursos tanto en la pagina web como en las redes
sociales de la empresa Tahua Tour. Estas promociones se realizaran durante todo el
afo.

La principal promocion se basa al nombre de la empresa Tahua Tour, que
significa “Cuarto Viaje”.

TABLA 13. Horario de compra de los boletos turisticos

Tipo de Venta

Horario de Compra

N° de Personal

Personal
Online

8:00 am — 6:00 pm
24 horas del dia

2
1

Fuente: Elaboracién propia
PLAZA

Los lugares de servicio que brindara la empresa de Servicio Turistico Tahua Tour son:
Caral, Obrajillo, Canta, Pisco, Huacachina, etc. El objetivo del mercado a futuro es

todo Lima Metropolitana.

Por lo cual cada movilidad que utilice la empresa de Servicio Turistico Tahua Tour
contaran con un seguro vehicular, protegiendo a los pasajeros de cualquier tipo de
accidente.

TABLA 14. Cantidad de boletos

Forma de Venta

Cantidad de Boletos

% Forma de Venta

Personal 70 70%
Online 30 30%
TOTAL 100 100

Fuente: Elaboracién propia
2.5. Mercado proveedor

Dentro de los principales proveedores con los que contard la empresa de Servicio

Turistico Tahua Tour seran:

A. Alquiler de Movilidad:
Las movilidades que se alquilaran seran proporcionadas por la empresa PERU

GOLDEN BUS, dedicada al Alquiler de buses para viajes turisticos y otros.
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https://perugoldenbus.com/alquiler-bus/index.php

B. Hospedaje y Alimentos:
En este caso tendremos a un aliado estratégico muy importante que es AHORA
(Asociacion Peruana de Hoteles, Restaurantes y afines), con este aliado se podra

obtener muchos beneficios para el viajero.

C. Mantas
Las mantas que se compraran seran de la empresa ABDK HOTELERIA (Frazadas y
Mantas Polares Pert), con la finalidad de que nuestros viajeros estén comodos y

abrigados por el clima que puede estar teniendo el lugar de visita.

D. Orientacion al cliente

Tendremos como aliado estratégico a la Asociacion Peruana de Agencias de Viajes y
Turismo (APAVIT), quienes nos facilitardn videos para mantener informados a
nuestros viajeros, sobre todo aquellos que visitan por primera vez, tanto de llegada

como de salida se emitiran estos videos informativos.

http://apavitperu.orag/

E. Formas de Pago

La forma de pago que se realizara con la empresa Perl Golden Bus sera de 30% en

efectivo o deposito y la diferencia de 70% al momento de la entrega de los buses.

El pago instantdneo es solo para la compra de mantas, ya que en las estaciones de

Invierno y Otofio hacen frio, sobre todo por los lugares a los que se visitaran.

TABLA 15. Proveedores

Servicio Proveedores
Alquiler de Movilidad PERU GOLDEN BUS
Hospedaje y Alimentos AHORA

Mantas ABDK HOTELERIA
Orientacion al Cliente APAVIT

Fuente: Elaboracion propia
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I1l. ESTUDIO TECNICO

3.1. Proceso productivo

El proceso empieza cuando el cliente ingresa a la pagina web se contacta por medio de
las redes sociales, en donde seran respondidas todas las inquietudes y seran remitidos
al sitio web, el cual es de facil uso, viene en varios idiomas para mayor comodidad del
cliente. Aqui encontrara una descripcion detallada de todos los servicios. El cliente
podra escoger el plan que mas se adapte a sus necesidades. Una vez que el cliente
tenga todo claro y decida contratar el servicio, se registrara en la base de datos de la

empresa y se asignara un guia de acuerdo con el plan e idioma solicitado por el cliente.

Descripcion del proceso de los tours: Primero se procede a recoger al cliente en el
lugar que indique, la hora dependera del tour que se lleve a cabo, se le entregara un Kit
al turista y al guia que contiene (sombrilla, capa 0 manta, botella de agua, etc.), luego
se procederd a realizar las actividades descritas en el tour seleccionado, se dara espacio
pertinente para que el cliente pueda disfrutar, de igual manera se le dara un tiempo
para el refrigerio o para las horas de alimentacion. Una vez terminada las actividades a

desarrollarse en el tour, se dejara al cliente en el lugar que indique.

Proceso/Estrategia de precio: Los precios de los tours ofrecidos por la empresa
turistica Tahua Tour cumplen con los precios promedio del mercado. Para las
condiciones de pago se han disefiado varios planes con el fin de que el cliente escoja la
que mas se adapte a sus necesidades, entre estas se encuentran:

o Realizar el pago en efectivo en soles o dodlares, teniendo en cuenta la tasa
representativa vigente para el dia en que se realice el pago.
« Realizar el pago virtual por medio de tarjeta crédito o débito, garantizando

reserva y seguridad absolutas.
» Los pagos de forma virtual deberan cancelarse en su totalidad, para las demas
formas de pago se puede cancelar en su totalidad o un 70% al momento de hacer

la contratacion del servicio y el 30% restante antes de iniciar el servicio.

El flujo de procesamiento a seguir se puede apreciar en el siguiente gréfico:
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DIAGRAMA DE FLUJO 1 - PROCESO DE VENTA

Los clientes ingresan a algunas El cliente encuentra toda la
de nuestras cuentas en las redes informacién que requiere acerca
sociales, al sitio web o de manera del servicio

presencial

Inicio del proceso

Se piden algunos datos para
mantener contacto y enviar
informacién de promociones o
eventos especiales.

Se recibe la solicitud y se Solicitud
responde en un plazo no (o[
mayor de 24 horas boletos

El cliente recibe respuesta a
su solicitud

v Se mantienen datos para mantener
Aceptacion . .
o contacto y enviar informacion de
del servicio . .
promociones 0 eventos especiales

Confirmacion de condiciones y Realizacién del tour, facturacion Retroalimentacion del servicio

fech_a_ de prestacion  del y pago del mismo por parte del cliente
servicio y pago

Fin del proceso
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El inicio al proceso de venta se da cuando el cliente ingresa a alguna de las cuentas en las

diferentes redes sociales o ingrese a la pagina web de la empresa. Ahi el cliente encontrara

la informacion que necesita acerca de los servicios ofrecidos detalladamente descritos.

=1

DIAGRAMA DE FLUJO 2 - PROCESO DE VIAJE

C Inicio )
+
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v

2. Transportar al cliente hacia el destino

v
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3
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7. Transportar al cliente hacia 2] punto de
partida

v

D
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3.1.1. Factores que influyen en la calidad del servicio

e Servicios generales: trafico, transporte publico, limpieza y recogida de basura,
alumbrado publico, seguridad, etc.

e Aspectos relacionados con el medio ambiente: saturacion del destino,
conservacion medioambiental del entorno, contaminacion acustica, etc.

e Equipamiento recreativo, cultural y de servicios turisticos, areas recreativas,
oferta comercial, oferta cultural, profesionalidad de los trabajadores del sector
turistico y gestion turistica.

3.2. Localizacién

La empresa de servicios turisticos Tahua Tour, cuenta con una ubicacion geogréafica, que
sera solo una direccidn legal para que los clientes sepan y tengan la confianza sobre la
existencia de la empresa y puedan realizar sus consultas de manera personal, ya que sera
mediante pagina web donde conlleva a la traduccién del contenido del archivo, y también
se podréa hacer las modificaciones de las funcionalidades o elementos de la pagina, la
localizacion de las funcionalidades se representa con la gestion de los pagos de las

paginas del e-commerce (comercio electronico).

3.2.1. Macro-Localizacion

La empresa de servicios turisticos Tahua Tour, de acuerdo al analisis de la oferta
desarrollado, estard ubicada en Pert, en el departamento de Lima, en la provincia de
Lima, en el distrito de San Martin de Porres, teniendo como mercado objetivo los
distritos de Los Olivos y SMP.

GRAFICO 5
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3.2.2. Micro-Localizacion

La empresa de servicios turisticos Tahua Tour se encontrara localizado entre el limite de
Los Olivos y San Martin de Porres, ubicacion: Urbanizacion Rosario del Norte Mz. “J”
Lt. “24” — SMP
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Rélnk’i_ng de Factores:

- Se establece una peso de (0 — 1) para cada factor.

- Para cada alternativa de localizacion se asigna una puntuacion en una escala
predeterminada (O - 5).

TABLA 16. Ranking de Factores

Factores Valor| Casal - Los Olivos | Total | Casa 2 - SMP | Total | Local | Total
Acceso de los clientes 0.3 3 0.9 4 1.2 2 0.6
Costo de alquiler 0.3 3 0.9 4 1.2 2 0.6
Acceso de los proveedores | 0.1 4 0.4 4 0.4 3 0.3
Ubicacion 0.2 4 0.8 3 0.6 2 0.4
Costo de servicios 0.1 2 0.2 3 0.3 4 0.4

P

Total 1 16 3.2 18 ( 3.7) 13 2.3

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta el método de Factores para hallar la mejor opcién de localizacion, se

determiné ubicar la oficina en la Casa 2, significa que se esta considerando la propiedad
de uno de los socios y a su vez es la direccion legal de la empresa. .

UBICACION: Urbanizacion Rosario del Norte Mz. “J” Lt. “24” — SMP

Figura 1. Mapa de Ubicacion
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TABLA 17: Area del plano

AREA m2
SS.HH 2.1
Gerencia 3.4
Gerencia Comercial 3.1
Gerencia Marketing 3.15
Corredor 6.9
Sala De Juntas 6.9
Estaciones 5.3
Sala de Espera 12.95
Columnas 6.2

TOTAL 50

Fuente: Elaboracion propia

Las areas del local de Tahua Tour estan en m? contando con un plano de distribucién,
obteniendo las medidas estandares del reglamento nacional de edificaciones que muestran

que para una empresa de servicios solo es aplicable las dimensiones impuestas.

3.3. Tamano

3.3.1. Distribucion de Planta “Modelo O” (Layout)

El término distribucion en planta, se refiere a la disposicion fisica ya existente, otras veces
a una distribucion proyectada frecuentemente al area de estudio o al trabajo de realizar una
distribucion en planta.

En el presente documento se desarrollara el proyecto de disefiar una planta.

Para la distribucién de planta de la oficina del servicio turistico Tahua Tour S.A.C., se
eligio la distribucion de planta en modelo “O”, porque cuenta con una sola entrada y salida

para el ingreso a las oficinas; ya que, brindaremos nuestro servicio via online y presencial.

Por lo que contamos con el area total existente, mediante la distribucién en planta tenemos

dos intereses que son importantes:

. Interés Economico: Se busca satisfacer al cliente mejorando el servicio y
mejorando el funcionamiento de las empresas.

. Interés Social: Se busca darle seguridad al trabajador y satisfacer al cliente.

A parte de las técnicas de distribucidn se debe mantener un orden para la mejor forma de
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aplicar los conceptos y moldearlos a las necesidades es teniendo en cuenta que “Debe

haber un lugar para cada cosa y que cada cosa esté en su lugar”.

3.3.2. Capacidad de clientes

Entre los colegios y personas tenemos un aproximado de 9,151 clientes por viaje
aproximadamente, esto varia por los dias feriado o dias de festividad.

CLIENTES

. COLEGIO: Se divide por el total de boletos con un aproximado de clientes
de un colegio, con el resultado multiplicamos con la cantidad de colegios.

155,272

= 67 11=742 [
230 675 x ,426 (Un viae)

o PERSONAS: Se divide por el total de boletos con un aproximado de
clientes.

155,272

50 - 1725 (Unviaje)

TABLA 18. Capacidad

Afo Clientes Buses (45 asientos) | Total de boletos
COLEGIOS (7426)

2019 3451 155,272
PERSONAS (1725)

Fuente: Elaboracién propia

En todo el viaje durante el afio no siempre tendremos la misma cantidad de clientes, va

variar por vacaciones, feriados o dias festivos.

Los buses turisticos que utilizarda Tahua Tour seran tercerizados, dejando la
responsabilidad del mantenimiento y seguro vehicular a nuestro proveedor, pagando solo

el alquiler del servicio.

Tahua Tour contratard 5 buses como minimo durante todo el afio, dependiendo de los

meses con mayor demanda se ira adquiriendo mas unidades.
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IV. ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL
4.1. Estudio legal
4.1.1. Tipo de sociedad

La empresa de servicio turistico Tahua Tour pretende constituirse como Sociedad
Anonima Cerrada, ya que solo contaré con los socios (2) y 4 colaboradores (guias).

4.1.2. Licencia de funcionamiento

Para poder adquirir la licencia de funcionamiento es necesarios realizar los trdmites en la
Municipalidad de San Martin de Porres, en la cual se establecera la empresa de servicio

turistico Tahua Tour por lo cual se tendra que seguir los siguientes requisitos:

>  Solicitud — Declaracion (Persona Natural) (Gratuito)

>  Numero de RUC / DNI / Carné extranjeria

> Autorizacién Sectorial (de ser el caso).

>  Requerimientos de Defensa Civil (Implementacion de local).

>  Pago por Derecho de Licencia segiin Area del local (R. Medio: $/169.20)

4.1.3. Registro de marca

Todo este proceso debe seguirse en Indecopi, en la cual ellos realizan una
investigacion en la clase vinculada a nuestro servicio (Clase 39) para saber si en caso
existe una marca similar a la nuestra; en este caso TAHUA TOUR y dado que esta
marca no se encuentra registrada en Indecopi, continuaremos con los requisitos
necesarios para poder registrarla como tal en la OFICINA DE SIGNOS
DISTINTIVOS.

Requisitos y proceso a seguir
Entregar la solicitud de registro de marca del servicio que adjunta lo siguiente:

1. Sefialar si es Fonética o Figurativa

2. Nombre del Solicitante
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3. Descripcion de la marca
4. Distincion del Servicio

5. Sien caso es Fonética el pago es de S/ 30.99, si es Figurativa es de S/ 38.46.
Se realiza en el Banco de la Nacion.

6. Tipo de Marca
7. Parael registro de marca se realiza el pago de S/ 534.99.
8. Firma del Solicitante

Proceso

Luego de presentar la solicitud a la mesa de partes de Indecopi, esta solicitud es
evaluada por la oficina a cargo, dentro de los siguientes quince dias (habiles) o su
presentacion para ver si los requisitos formales exigidos se ajustan. Si en caso la
solicitud redne los requisitos exigidos, la oficina a cargo ordenard la publicacion

una sola vez, en la Pagina Web de Indecopi.

Finalmente dentro de los siguientes treinta dias habiles a la publicacion, cualquier
persona que tenga algun interés, podra presentar ciertas observaciones al registro de la
marca solicitada. Si no ocurre esto Gltimo la marca estara registrada y aprobada.

4.1.4. Constitucion de la empresa
Ante la Municipalidad:

Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento dentro del distrito de San Martin
de Porres se necesita lo siguiente:

- Datos generales de la empresa.
- Datos del representante legal de la empresa.

- Vigencia de poder
(ANEXO0 5.2.3.1)

Luego de haber entregado los anteriores documentos mencionados se procede a dar una

inspeccion la municipalidad de Lima el cual junto al siguiente documento evalla el
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estado o condiciones en las que se encuentra evaluando.
(ANEXO 5.2.3.2)
Ante la SUNARP:

- Presentar la Escritura Publica

- Tramitar el registro anico del contribuyente (RUC)

- Presentar trabajadores en planilla (se procede a contratar a los trabajadores en un
promedio maximo de 6 meses el cual tienen un pago por recibo por honorario ya
que los servicios realizados no son constantes en decir 48 hr. a la semana), dado a
ello no es necesario presentar algun documento ante ESSALUD ni alguna planilla
en los registros.

- Minuta

(ANEXO 5.2.3.3)

4.1.5. SUNARP te ayuda a constituir tu empresa en 24 horas
A través del SID - SUNARP

Constituir una empresa no tiene que ser un dolor de cabeza. Gracias al sistema del

intermediacion digital (SID - SUNARP), se puede iniciar el procedimiento registral.

Electrénicamente sin necesidad de llenar formularios fisicos ni acudir a una oficina de la

SUNARRP y todo ello bajo altos estandares de seguridad.
Entre muchas ventajas emplear SID - SUNARP, destacan:

+ Eliminacién del soporte papel en el procedimiento registral.

+ Mayor rapidez en el tramite notarial y registral, dado que la SUNARP registra la
empresa 0 sociedad en un promedio menor a 24 horas e incluso obtener su
respectivo ruc.

%+ Comunicacion inmediata al correo electronico del ciudadano sobre el estatus del

trabajo notarial y registral.
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Procedimiento

v Inscribirse y constituir una empresa virtualmente es muy facil. Solo debes
ingresa al SID - SUNARP a través de la pagina web registrarte en el sistema que te
proporcionara un usuario y clave, y seleccionar el icono de solicitud de
constitucion de empresa.

v’ Luego de aceptar las condiciones y términos, deberas elegir la notaria de tu
preferencia y el tipo de sociedad o empresa que planeas constituir. Posteriormente,
ingresaras los datos de la empresa (domicilio, objeto social, capital, participantes o
socios), a fin que el sistema te asigne un nimero que deberas imprimir y llevar a la
notaria que seleccionaste previamente para culminar el tramite.

v’ La notaria recepcionara y procesara la solicitud de constitucion. Posteriormente,
enviara el parte notarial con la firma digital de manera electronica a la SUNARP.

v' La SUNARP enviara la notificacion de inscripcién al ciudadano y al notario,
incluyendo el numero de ruc de la empresa constituida, producto de la
interoperabilidad con la SUNAT.

v Durante el proceso de constitucion e inscripcién de una empresa en linea, se
trabaja coordinadamente con la RENIEC y la SUNAT, integrando sus procesos a
fin de garantizar la seguridad juridica de los usuarios.

Mypes a costo cero

Los emprendedores que decidan iniciar un negocio mediante la creacion de empresa,
podran realizar su tramite a través de los centros de desarrollo empresarial (CDE) que
designe el ministerio de produccion. De esta manera, la reserva de preferencia registral
(reserva de nombre) y la Constitucién de Empresa cuyo tramite se inicie por los CDE, se
encontrardn exonerados del pago de tasas registrales, siempre que el capital social de la
empresa no supere una unidad impositiva tributaria (s/. 4,050), segun el decreto supremo
n°006-2017-PRODUCE.

El proceso para obtener las inscripciones de la constitucion de empresa y reserva de

nombre, se realizara a través del SID - SUNARP.

Estos tramites no le generaran ningun costo registral al emprendedor, es decir, dejara de

pagar S/20 por tramite de reserva de nombre, S/44.00 por derecho de calificacion, asi
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como el derecho de inscripcion, lo que representard un importante ahorro. Esta

exoneracion el cobro de tasas registrales tendrd una duracion de tres afios.

4.2. Estudio organizacional

4.2.1. Vision

Ser una empresa lider de servicio turistico que se posicione en la industria, generando

mayores ingresos a la empresa Tahua Tour.

4.2.2. Mision

Somos una empresa orientada a ofrecer diferentes paquetes turisticos tanto para Lima
como para Provincia y con buena atenciéon a los clientes, brindandoles a nuestros clientes
varias opciones de compra de sus boletos via online o en fisico, obteniendo asi la

confianza y lealtad de los clientes y consumidores.
- Slogan

“Nuestra historia, tu destino”
Con este slogan se pretende dar a conocer los maravillosos lugares turisticos que nuestro

Peru tiene, conservando nuestras tradiciones culturales.

- Logo
/ ‘;I' .
4.2.3. Valores
e Respeto

e Honestidad
e Responsabilidad

e |ealtad

4.2.4. Estrategia organizacional

Se realizardn capacitaciones constantes al personal que estard directamente
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relacionado con los turistas o pasajeros para que estén coémodos y en confianza con la

empresa, considerando siempre las sugerencias o reclamos del servicio brindado.

ORGANIGRAMA INTERNO

! JUNTA DE SOCIOS |

| |
! gerenma |
General

Gerencia Comercial Gerencia de
de Ventas Marketing

1 I] 1
! Secretaria (0) | !Guia Tur|'stico| ! Conductor |

ORGANIGRAMA EXTERNO

4.2.5. Estructura organizativa

En este punto se representara la cantidad de personas necesarias para poder realizar cada
una de las diferentes actividades que se podrian presentar en la empresa.

Interno: Se detallaran las funciones de cada gerencia de la empresa.

1. Junta de Socios: Conformado por los miembros socios de la empresa, que

seran dos.

2. Gerencia General: Esta gerencia estara al mando de un Ingeniero
Empresarial que realizara la funciéon principal de la empresa de servicio
Turistico TAHUA TOUR S.A.C.

3. Gerencia Comercial de Ventas: Esta gerencia serd responsable de las

ventas, afrontando con éxito los cambios constantes en el mercado actual.
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Ademas se encargara de las gestiones con los proveedores, principalmente con
Perl Golden Bus, quienes nos alquilaran los buses necesarios para los viajes

turisticos.

4. Gerencia de Marketing: Esta generancia se encargara del desarrollo de
estrategias (Marketing Mix y Digital) y planificacion del servicio que brinda la
empresa.

5. Secretaria (0): Se encargara de atender las consultas personales y mantener

comunicacion constante con los proveedores.

6. Guia Turistico: Se encargard de realizar los recorridos, guiando y
compartiendo la historia de cada lugar visitado a los turistas y excursionistas.
Ademas estaran capacitados en el aspecto del idioma, ya que no habra ningin

problema con los clientes extranjeros.

7. Conductor: Se encargara del traslado de los clientes (Turistas, colegio y
personas en general), desde el punto de partida hasta el punto de destino.

Externo: Se detallaran las funciones de cada Area Externa.

1. Contabilidad: Se contratara por honorario a un Contador, quien estara
a cargo de esta area y dentro de sus funciones sera llevar los libros contables
de la empresa y el tema de impuestos.

2. Legal: Se contratard un abogado solo para los temas legales (en
ocaciones).
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TABLA 19. Numero de personas

Area Cargo # de personas
Gerente Comercial 1
Secretaria(o) 1
Gerencia Comercial de Ventas Guia Turista 4
Conductor 5
Gerencia de Marketing Marketero 1
Contabilidad Contador 1
Legal Abogado 1

Fuente: Elaboracion propia
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V. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

Proceso ambiental del servicio turistico TAHUA TOUR:

PROVEEDORES

PERU GOLDEN
BUS: Alquiler de
Movilidad

AHORA:
Hospedaje y
Alimentos

ABDK
HOTELERIA:
mantas

APAVIT:
Orientacién al
Cliente

ENTRADAS

[Vehl’culo en perfectas

condiciones mecanicas.
_|_\>

cafeterias, kioscos,etc.

PROCESO

Proceso
de inicio

v

Centro de soporte

Y

{ Hoteles y restaurantes,

Colchas,
abrigos, etc

Estacionamiento

v

Boleteria

v

Guias
capacitadas

J

Recurso turistico

A

Senderos internos

Hora de retorno

Fin

SALIDAS

Contaminacién de la
atmosfera

Generacion de Ruido
Fragmentacion de Habitats
Generacion de Residuos
Contaminacién del aire

CLIENTES

Turistas

Colegios

Personas en
general
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Politica ambiental de TAHUA TOUR

Nuestra politica de la empresa, nos guia a una mejora de prestacion de servicios,

buscando minimizar los posibles dafios de la naturaleza, y a la medida de nuestras

posibilidades, fomentando su conservacion. Por lo tanto la mejor manera de conseguir

este proposito es la implementacion de un Sistema de Gestion Ambiental, conforme a la
norma UNE-EN ISO 14001:2004 y el reglamento EMAS. Entre la politica ambiental de

la empresa mencionamos algunos principios:

Realizar una sensibilizacion permanente a los turistas, fomentando su sentido
de responsabilidad en la prestacion del servicio y la conservacion del medio
ambiente.

Hacer publica nuestra politica ambiental hacia nuestros clientes

Realizar acciones para recuperar la calidad del agua, aire y suelos en areas
afectadas por pasivos ambientales

Ampliar la cobertura y mejorar la calidad de los servicios de saneamiento
béasico

Identificar y modificar practicas operativas y consuetudinarias inadecuadas
que afectan la calidad del aire.

Impulsar campafias nacionales de educacién y sensibilizacion ambiental para
mejorar las conductas respecto del arrojo de basuras y fomentar la reduccion.

Establecer regulaciones para controlar efectivamente la contaminacién sonora

5.1 Externalidades positivas del plan de negocios

Las externalidades en el sector turistico dependeran del modelo turistico aplicado. Es

decir, no tendra el mismo impacto ambiental un proyecto verde de turismo rural, asi mismo

se menciona algunas de las externalidades positivas del turismo:

Atrae capital nacional e internacional, gracias a la llegada de los extranjeros.
Asimismo el turismo es un sector muy lucrativo para las inversiones nacionales.
Se requiere de infraestructuras especificas para el turismo, pero que terminaran
disfrutando el resto de ciudadanos y empresas de otros sectores, no solo los
turistas. Por ejemplo potencian la competitividad de las empresas locales aun no

siendo turisticos.
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e Uno de las principales externalidades positivas del sector puede referirse a su
efecto arrastre sobre el resto de sectores, generando tanto riqueza como puestos
de trabajo.

e se pueden generar nuevas conexiones de transporte, nuevas actividades de
recreo y comercios que hacen que se revalorice una zona, formacién de la

poblacion.

Ante esta perspectiva, es normal que las areas en vias de desarrollo pongan los ojos en el
turismo como uno de los sectores con mas futuro para sus diferentes regiones: capital

internacional, competitividad y efecto arrastre.

5.2. Externalidades negativas del plan de negocios
Las externalidades negativas del plan de negocio, la industria turistica es generalmente

observada como un sector de clara generacion de externalidades negativas: la
contaminacion ambiental, la acumulacion de residuos y basuras. Veamos algunas

externalidades negativas:

e EIl problema de las externalidades para el sector turistico deriva de su doble
capacidad para afectar a la sociedad y a las propias empresas. Es decir, por un
lado, estos costes externas, porque afectan al conjunto de la sociedad, pero al
mismo tiempo se convierten en internos dado que supone una pérdida
competitiva del destino y de bienestar para los turistas, provocando un
descenso de la demanda y en definitiva de los ingresos.

e El sector turistico, al mismo tiempo, asume las externalidades negativas de
otros sectores que puedan restar calidad de destino (contaminacion), y sufre las
consecuencias de la inoperancia politica respecto a temas clave como el
cambio climético.

e Incremento de gastos publicos de los servicios e infraestructuras, incremento
de precios, movimiento de otros sectores y aumento de residuos por causa
delos turistas que lo visiten.

e Congestion del trafico, contaminacion y ruidos.

e Presion sobre ecosistemas fragiles y el paisaje

El principio del desarrollo turistico tiene que ser el de sostenibilidad, en su forma mas

amplia y la estimulacion a la preservacion del medio ambiente.
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5.3 Estrategias de programa de manejo ambiental
Programa de mitigacion y prevencion

Para el cumplimiento de la Constitucion, de las politicas ambientales, y para contribuir

con el mejoramiento del medio ambiente se establecen los siguientes programas:

a) Proteccién de la vegetacion: Son los dafios que puede sufrir la vegetacion durante la

realizacion de las actividades, para disminuir este impacto se toman las siguientes medidas:

- Marcar las rutas a seguir, impidiendo el paso por areas diferentes.
- No destruir la vegetacion, cortar las flores, quitar ramas de los arboles, o alterar la

flora encontrada en cada ruta de las caminatas.

b) Sefializacién ambiental: Proteger los elementos ambientales que se vean mas afectados
y que sufren mayor riesgo. Para proteger estos elementos se colocan avisos de tipo

informativo y preventivo sin llegar a alterar el ecosistema.

¢) Educacion Ambiental: crear conciencia a la poblacion en general sobre el cuidado del
medio ambiente, la importancia de procesos fundamentales como el reciclaje, normas
generales de seguridad, higiene, entre otros. Para realizar esta educacion se utilizan las

siguientes herramientas:

- Publicaciones sobre el reciclaje y su importancia en la pagina web
- En el transcurso de las actividades realizar charlas a los clientes acerca de la

importancia de conservar y proteger el medio ambiente.

d) Manejo de Residuos: Evitar la contaminacion a través del manejo de los residuos

solidos y liquidos adecuadamente.

- Clasificar los desechos segun su naturaleza e implementar un programa de reciclaje
instalando los envases de colores adecuados para cada tipo de desecho. Estas estaran
ubicadas en un punto especifico, durante la caminata los desechos se cargaran en
bolsas de papel o plasticas mientras se ubican en el punto acordado, con el fin de

evitar botar basuras y contaminar el ecosistema.

e) Preservacion de los valores culturales: No alterar el ecosistema y el patrimonio

cultural de las poblaciones, respetar su cultura y creencias.
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Plan Estratégico Regional de Turismo - Apurimac (2007-2015)
Objetivo general:

Motivar y potenciar la capacidad regional para la promocion del desarrollo sostenible del

turismo en Lima.
Objetivos especificos:

Crear, mejorar y fortalecer las capacidades y destrezas de la poblacion para el fomento y

desarrollo del turismo.
Sensibilizar a la comunidad en torno al turismo.

Fomento de conciencia turistica en el &mbito de la propuesta productiva de TRC.

e Fortalecimiento de las capacidades de los gestores y emprendedores de la
propuesta productiva de TRC, basado en el servicio turistico de calidad.

e Fomento de procesos organizativos Yy de asociatividad comunal en desarrollo
turistico.
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VI. ESTUDIO DEL ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
6.1 Ingresos del proyecto

Segun la estimacioén mensual de los ingresos son:

A. Turistas

PRECIO UNITARIO BOLETOS VENDIDOS AL MES TOTAL

100 unid S/15,000

S/150

B. Colegios

BOLETOS VENDIDOS AL

MES TOTAL

PRECIO UNITARIO

2 bus S/1,260

S/630

INGRESOS MENSUALES
TURISTAS + COLEGIOS =TOTAL
S/15,000 + S/1,600 = S/16,600
° Por lo tanto la suma total de mis ingresos es S/16,600
6.2 Costos

PERSONAL DE PLANILLA

PLANILLA
Administradora
Secretaria

Sueldo
S/1,300
S/930
$/2,230

Cantidad

TOTAL

PERSONAL DE RECIBO X HONORARIO

R*H

Cantidad

Sueldo

SUBTOTAL

Conductor

S/300

S/1,500

Guias

S/200

S/800

Contador

S/300

S/300

Abogado

S/300

S/300

Marketing

5
4
1
1
1

S/1,000

S/1,000

TOTAL

S$/3,900

Conductor: el pago del conductor sera de 300 soles por viaje.

Guias: el pago de las guias sera de 200 soles por viaje.

Contador: el pago del contador sera 300 soles por sus servicios prestados.

Abogado: el pago del abogado sera 300 soles por sus servicios prestados.

Marketing: el pago del Marketero sera 1000 soles por sus servicios prestados.



COSTO FIJOS Y VARIABLES

DESCRIPCION UNIDADES S/ 8
ALQUILER DE LOCAL 1 $/800 2
ALQUILER DE BUSES 5 S/3,500 2
COMBUSTIBLE 5 $/2,000 =
PERSONAL DE PLANILLA - $/2,230 2
PERSONAL R*H - S/3,900

TOTAL $/12,430
COSTO VARIABLE UNITARIO:
COSTOS VARIABLES
GUIA $/50.00
VIATICOS $/10.00
EQUIPAJE S/5.00
TOTAL S/65
PUNTO DE EQUILIBRIO:
8530
=—— =100
150—-65
TANGIBLES
COSTO DE COSTO COSTO
UNIDAD COMPRA DEPRECIABLE | ACTUAL
COMPUTADORA S/2500 S/500 S/4,000
MUEBLES $/1000 $/100 $/1,800
TOTAL $/5,800
INTANGIBLES

Formalizacién de la empresa: S/1,200
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
SALDO $/.6,000.00 5/.9,396.67 5/.10,978.34  5/.9,305.01 S/.11,298.96 S/.14,097.90 S/.11,957.17 S/.16,406.12 S/.18,826.14 §/.19,540.36 S/.18,850.43 S/.18,692.95
TURISTAS 5/.18,000.00 S/.18,000.00 S/.15,000.00 S/.18,000.00 S/.16,500.00 S/.15,000.00 S/.22,500.00 S/.18,000.00 §/.15,000.00 S/.15,000.00 S/.15,000.00 S/.22,500.00
COLEGIOS $/.1,260.00  S/.1,260.00  $/.1,005.00  S/.1,005.00  S/.5,040.00  S/.1,005.00 S/.1,890.00 S/.3,150.00  S/.3,780.00 S/.1,890.00 S/.3,150.00 S/.1,005.00
TOTAL DE INGRESOS | 5/.19,260.00 5/.19,260.00 5/.16,005.00 5/.19,005.00 S/.21,540.00 S/.16,005.00 S/.24,390.00 S/.21,150.00 S/.18,780.00 S/.16,890.00 S5/.18,150.00 S/.23,505.00
PAGOS FIJOS $/.6,300.00  S/.6,300.00  S/.6,300.00  S/.6,300.00  S/.6,300.00  S/.6,300.00 S/.6,300.00 S/.6,300.00  S/.6,300.00 S/.6,300.00 S/.6,300.00 S/.6,300.00
INTANGIBLES 5/.100.00 5/.100.00 5/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00  $/.100.00  5/.100.00 $/.100.00  $/.100.00  5/.100.00 $/.100.00
TANGIBLES 5/.483.33 5/.483.33 5/.483.33 5/.483.33 5/.483.33 $/.483.33  5/.483.33  5/.483.33 $/.483.33  $/.48333  5/.483.33 5/.483.33
OTROS PAGOS 5/.1,200.00 5/.500.00

TRIB. MUNICIPAL 5/.250.00 5/.250.00 5/.250.00 5/.250.00 5/.250.00 §/.250.00  S$/.250.00  $/.250.00 §/.250.00  $/.250.00  $/.250.00  5/.250.00
PERSONAL DE

PLANILLA $/.2,230.00  S/.2,230.00  $/.2,230.00  5/.2,230.00  S/.2,230.00  §/.2,230.00 S/.2,230.00 S/.2,230.00  $/.2,230.00 5/.2,230.00 $/.2,230.00  $/.2,230.00
PERSONAL R*H $/.5,300.00  $/.5,300.00 §/.5,300.00  $/.5,300.00  $/.5,300.00  $/.5,300.00 5/.5,300.00 S/.5,300.00 $/.5,300.00 S/.5,300.00 S/.5,300.00 $/.5,300.00
ESSALUD 9% 5/.200.70 5/.200.70 $/.200.70 $/.200.70 §/.200.70  $/.200.70  $/.200.70 §/.200.70  $/.200.70  S/.200.70  S/.200.70
TS 5/.1,115.00 5/.1,115.00
GRATIFICACION $/.2,430.00 $/.2,430.00
IGV A PAGAR $/.2,332.80  5/.2,332.80  $/.1,746.90  5/.2,286.90  5/.2,743.20 S/.1,746.90 $/.3,256.20  5/.2,673.00 S/.2,246.40 $/.1,906.20  S/.2,133.00
IR 2.5% 5/.481.50 5/.481.50 $/.400.13 $/.475.13 $/.538.50  $/.400.13  $/.609.75 $/.528.75  S/.469.50  §/.422.25 5/.453.75
TOTAL DE EGRESOS | 5/.15,863.33 $/.17,678.33 5/.17,678.33 5/.17,011.06 $/.18,741.06 S/.18,145.73 $/.19,941.06 S5/.18,729.98 5/.18,065.78 S$/.17,579.93 5/.18,307.48 5/.19,880.78
SALDO FINAL 5/.9,396.67 5/.10,978.34  5/.9,305.01 $/.11,298.96 S/.14,097.90 S/.11,957.17 S/.16,406.12 $/.18,826.14 5/.19,540.36 5/.18,850.43 §/.18,692.95 |S/.22,317.17
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ESTADO DE RESULTADOS
Mes de Noviembre - Diciembre

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS - TAHUA TOUR SAC
Ventas

(+) Ventas x los turistas S/. 22,500.00
(+) Ventas x los colegios S/. 1,005.00
Total Ventas | s/. 23,505.00

Costo de Ventas
(+) Inventario Inicial s/. 25,109.58
(+) Gastos durante el Periodo s/. 19,297.45
(-) Inventario Final s/. 29,317.13
Total Costo de Ventas | s/. 15,089.90
Utilidad Bruta S/. 38,594.90
Gastos Generales S/. 1,465.86
Depreciacion y amortizacion S/. 583.33
Utilidad Operativa S/. 36,545.71
Impuesto (2.5%) S/. 913.64
Utilidad Neta S/. 35,632.07
Dividendos S/. 20,000.00
Utilidades Retenidas s/. 15,632.07

Considerando que las Utilidades Retenidas serdn de S/ 15,632.07 para un incremento de
capital del afio siguiente.

6.3. Inversiones
En esta oportunidad la empresa TAHUA TOUR SAC no contard con inversiones

bancarias, ya que los socios decidieron empezar con un capital propio. Ademas, las
instituciones bancarias solicitan una garantia para brindar el préstamo solicitado, caso

contrario sera denegado.

Por lo cual, TAHUA TOUR SAC no cuenta con lo establecido por el banco, es por ello

que también se prefiere realizar todos los tramites con gastos propios.

6.4 Financiamiento
No se realizard financiamiento alguno por lo mismo que no se tramitara la solicitud de

prestaciones bancarias. Considerando que si se realizo un estudio sobre las tasas de interés

de los bancos Interbank y BBVA Continental.

43



VIlI. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

a. Flujo de caja economico
Es la diferencia de los “Ingresos — Egresos”
b. Flujo de caja financiero

Es la rotacion del dinero en efectivo que muestra la entrada y salida del capital invertido en

la empresa.

c. Indicadores de rentabilidad

Dentro de los indicadores de rentabilidad tenemos:
TEM: La tasa que estamos aplicando es de 2% anual

VAN: Con este indicador podremos actualizar las cuentas por cobrar y pagar, para conocer

cuénto es lo que se va a ganar o perder con la inversion realizada.

TIR: Con la tasa interna de retorno podremos conocer si es viable invertir en un

determinado proyecto o empresa.

BENEFICO/COSTO: Este indicador nos ayudard a conocer nuestro indice neto de
rentabilidad
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MESO | MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5| MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES 10 | MES 11 | MES 12
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
A. INGRESOS 0 19260 | 19260 | 16005 | 19005 | 21540 | 16005 | 24390 | 21150 | 18780 | 16890 18150 23505
Turistas 18000 18000 15000 18000 16500 15000 22500 18000 15000 15000 15000 22500
Colegios 1260 1260 1005 1005 5040 1005 1890 3150 3780 1890 3150 1005
B. COSTO DE
INVERSION 6000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Creacion Empresa 1200
Materiales de oficina 800
Transporte 1000
Alimentacién 500
CT%(;SBL? 8 E 0 13830 | 13830 13830 13830 | 13830 13830 13830 | 13830 | 13830 13830 13830 13830
Pagos Fijos 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300
Personal de Planilla 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230
Personal de R*H 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300
D. Ganancia bruta | -6000 | 5430 5430 2175 5175 7710 2175 10560 | 7320 4950 3060 4320 9675
E. Mantenimiento 100 100 100 100 100 100
E'e':c'gféfnei;jja -6000 | 5430 | 5330 | 2075 | 5175 | 7710 | 2075 | 10460 | 7320 | 4950 | 2960 | 4220 | 9675
F. Préstamo
Principal
Amortizacion
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FLUJO DE CAJA ECONOMO Y FINANCIERO (ESCENARIO NORMAL)

| TEM | 2.00% |
ITIR | 84%|
VAN | S/.52,954.94]
|B/IC | 1.35|
BENEFICIO/COSTO
MESO | MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 | MES10 | MES11 | MES 12
BENEFICIOS 0 19260 19260 16005 19005 21540 16005 24390 21150 18780 16890 18150 23505
\D’é'-gf\lég&’ég 0.00 |18,882.35|18,512.11 |15,081.87 | 17,557.68 | 19,509.44 | 14,211.98 | 21,232.96 | 18,051.32 | 15,714.26 | 13,855.68 | 14,597.37 | 18,533.53 | 205,740.58
COSTOS 6000 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830
VALOR ACTUAL
DE COSTOS | 6:000.00 | 13,558.82 | 13,292.96 | 13,032.32 | 12,776.78 | 12,526.26 | 12,280.64 | 12,039.85 | 11,803.77 | 11,572.33 | 11,345.42 | 11,122.96 | 10,904.86 | 152,256.97
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FLUJO DE CAJA ECONOMO Y FINANCIERO (ESCENARIO OPTIMISTA)

MESO | MES 1 MES 2 | MES 3 MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 |MES9| MES 10 | MES 11 | MES 12
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
A. INGRESOS 0 19380 19380 | 16105 | 19125 | 21650 | 16105 | 24540 | 21270 | 18880 | 16990 18250 23655
Turistas 18120 18120 15100 18120 16610 15100 22650 18120 15100 15100 15100 22650
Colegios 1260 1260 1005 1005 5040 1005 1890 3150 3780 1890 3150 1005
B. COSTO DE
INVERSION 6000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Creacion 1200
Empresa
Mater_la}les de 800
oficina
Transporte 1000
Alimentacion 500
CT%%?BIS cI)D E 0 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830
Pagos Fijos 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300
Pe;?gr?iﬁgde 2230 2230 2230 2230 2230 | 2230 | 2230 | 2230 | 2230 | 2230 2230 2230
Personal de R*H 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300
D. Ganancia bruta | -6000 5550 5550 2275 5295 7820 2275 | 10710 | 7440 5050 3160 4420 9825
E. Mantenimiento 100 100 100 100 100 100
E. Flujo de caja
. -6000 5550 5450 2175 5295 7820 2175 | 10610 | 7440 5050 3060 4320 9825
econdmico
F. Préstamo
Principal
Amortizacion

47



| TEM | 2.00% |
TR | 86% |
| VAN | S/. 54,178.87 |
|BIC | 1.36
BENEFICIO/COSTO
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
BENEFICIOS 0 19380 19380 16105 19125 21650 16105 24540 21270 18880 16990 18250 23655
VALOR
ACTUAL DE 0.00 19,000.00|18,627.45| 15,176.10 | 17,668.54 | 19,609.07 | 14,300.78 | 21,363.55 | 18,153.74 | 15,797.94 | 13,937.72 | 14,677.80 | 18,651.81 | 206,964.50
BENEFICIOS
COSTOS 6000 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830
VALOR
ACTUAL DE 6,000.00 |13,558.82|13,292.96 | 13,032.32 | 12,776.78 | 12,526.26 |12,280.64 | 12,039.85|11,803.77 | 11,572.33|11,345.42|11,122.96 | 10,904.86 | 152,256.97
COSTOS
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FLUJO DE CAJA ECONOMO Y FINANCIERO (ESCENARIO PESIMISTA)

MESO | MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MESS8 | MES9 | MES 10 | MES 11 | MES 12
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
A. INGRESOS 0 19140 | 19140 | 15905 | 18885 | 21430 | 15905 | 24240 | 21030 | 18680 16790 18050 23355
Turistas 17880 17880 14900 17880 16390 14900 22350 17880 14900 14900 14900 22350
Colegios 1260 1260 1005 1005 5040 1005 1890 3150 3780 1890 3150 1005
B. COSTO DE
INVERSION 6000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Creacion 1200
Empresa
Mater_lqles de 800
oficina
Transporte 1000
Alimentacioén 500
C. COSTO DE
TRABAJO 0 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830
Pagos Fijos 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300
Pe;?g:iﬁ;de 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230 2230
Personal de R*H 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300 5300
D. Ganancia bruta -6000 5310 5310 2075 5055 7600 2075 10410 7200 4850 2960 4220 9525
E. Mantenimiento 100 100 100 100 100 100
E. Flujo de caja
, . -6000 5310 5210 1975 5055 7600 1975 10310 7200 4850 2860 4120 9525
econdémico
F. Préstamo
Principal
Amortizacion

49



TEM 2.00%
82%
TIR
VAN S/.51,731.02
B/C 1.34
BENEFICIO/COSTO
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
BENEFICIOS 0 19140 19140 15905 18885 21430 15905 24240 21030 18680 16790 18050 23355
VALOR
ACTUAL DE 0.00 [18,764.71|18,396.77|14,987.64 |17,446.82|19,409.81 | 14,123.18 | 21,102.38 | 17,948.90 | 15,630.59 | 13,773.65 | 14,516.95 | 18,415.26 | 204,516.65
BENEFICIOS
COSTOS 6000 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830 13830
VALOR
ACTUAL DE |6,000.00 | 13,558.82 | 13,292.96 | 13,032.32 | 12,776.78 | 12,526.26 | 12,280.64 | 12,039.85 | 11,803.77 | 11,572.33 | 11,345.42 | 11,122.96 | 10,904.86 | 152,256.97
COSTOS
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d. Andlisis de sensibilidad

Para determinar el andlisis de sensibilidad el presente proyecto lo estd enfocando en tres
puntos que son el valor de venta, los costos variables y el gasto administrativo, a
continuacion vamos a observar que pasa cuando hay un cambio en cada uno de ellos, se
podré observar el cambio el valor actual neto, como también el cambio en la tasa interna de

retorno. A continuacion se muestra en la tabla, los cambios ocurridos.

Escenario Normal:

TEM 2.00%
TIR 84%
VAN S/. 52,954.94
B/C 1.35
Escenario Optimista:
TEM 2.00%
TIR 86%
VAN S/. 54,178.87
B/C 1.36

Como se puede observar tenemos variaciones en el valor de venta de un sol, es decir si antes
nuestro valor de venta costaba S/150.00 soles ahora cuesta S/151.00 y se observa una variacién en
el VAN de S/1,223.93y en la TIR de +2%, igualmente se puede apreciar con el costo de venta
unitario.

Escenario Pesimista:

TEM 2.00%
TIR 82%
VAN S/. 51,731.02
B/C 1.34

Como se puede observar tenemos variaciones en el valor de venta de un sol, es decir si antes
nuestro valor de venta costaba S/150.00 soles ahora cuesta S/149.00 y se observa variacion en el
VAN de S/-1,223.93 y en la TIR de -2%, igualmente se puede apreciar con el costo de venta

unitario.

51



VIll. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 Conclusiones

e La creacion de la empresa Tahua Tour sera viable, considerando los estudios
realizados con respecto a los ingresos que se obtendra en el primer afio de

funcionamiento.

e Laempresa Tahua Tour contara de la inversion de los socios para la ejecucién de
actividades que permitan un adecuado desarrollo de la actividad turistica, se lograra
mediante la elaboracion de Planes de Negocios y disefiar un plan estratégico para

obtener una sostenibilidad duradera en el mercado.

e Segun las encuestas realizadas la demanda insatisfecha para el servicio turistico,
sera segun la cantidad de turistas y personas en general, que no llegan a recibir una
atencion adecuada. La estrategia de marketing estara basada en la investigacion
realizada que indica que los clientes buscaran ante todo la “diversion” en los
servicios brindados. Se fijan el valor de venta de acuerdo al promedio del mercado,
se tendra valor de venta diferenciados por canal y segmento de consumidor. Se
contara con un precio tarifario de S/150.

e Laempresa Tahua Tour estard ubicada en un punto estratégico y accesible, con la
aceptacion de la poblacion. La existencia de nuevas tecnologias y su adaptacion

permitira brindar servicios més eficaces y eficientes.

e Tendra la aceptacion legal para la creacion del plan de negocio, por lo que se
encuentra debidamente organizada y realizara los tramites legales mediante el

proceso correspondiente.

e El impacto del medio ambiente se realizara mediante las alianzas entre los hoteles,
restaurantes, etc., y se capacitara a los guias para que hagan la debida sensibilizacién

a nuestros clientes sobre nuestra politica ambiental.

e A través de la realizacion de alianzas como hospedajes y restaurantes rurales, se

incrementara el flujo de visitas en la zona, lo cual permitira dinamizar la economia.
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e EIl Plan de Negocio de servicio turistico Tahua Tour es viable comercialmente,
técnicamente, legalmente, organizacionalmente, ambientalmente y econémicamente.
Se realizd la evaluacion econdmica y financiera del proyecto, cuyos resultados
fueron positivos y rentables para los inversionistas, determinado un TIR muy
atractiva, con una tasa importante, se concluye que el proyecto es viable. Asi lo

demuestran las siguientes cifras de analisis de VAN y TIR.

TEM 2.00%
TIR 84%
VAN S/. 52,954.94
B/C 1.35

8.2 Recomendaciones

e Dada que la competencia es no directa en términos de elegibilidad técnica, el Plan
de Negocio cumple para ser aprobado, por ende se recomienda su aprobacién como

parte de uno de los criterios de evaluacion.

e Se recomienda brindar el servicio muy adecuado para no dejar los clientes
insatisfechos, tener un mejor servicio en la atencion al cliente a diferencia de las
competencias, por lo que se contara con oficinas ubicadas estratégicamente para que

asi sea mas facil promocionar y vender este paquete turistico.

e La estrategia de marketing estara basada en la investigacion realizada que indica
que los clientes buscaran ante todo la “diversion” en los servicios brindados, como

también estara ubicado en un lugar accesible.

e Se recomienda seguir todo el proceso legal para la aceptacion dentro del
mercado.

e A medida que se genere respuesta del mercado se considera importante ampliar el
portafolio de servicios e implementar actividades Unicas en su género centradas en la

experiencia, la vivencia, la interpretacion y el detalle, enmarcadas siempre en el
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objeto social definido en la politica ambiental realizando una sensibilizacion con los
clientes. Se recomienda la implementacién de buenas practicas empresariales y de
tecnologia amigable con el medio ambiente a manera de mitigar los efectos

contaminantes hacia el ecosistema.

e Considerar relevante la informacion derivada de los procesos de
retroalimentacion con los turistas va a permitir evaluar la calidad de la prestacion del
servicio desde diferentes perspectivas e implementar procesos de mejora continua en

pro de la satisfaccion del cliente. Demostrando un plan de negocio viable.
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ANEXOS
ANEXO 1: Estudio de mercado
1.1. Investigacion Cualitativa

1.1.1. Técnica: Focus Group

RESUMEN EJECUTIVO

El segmento objetivo que se ha propuesto son dos tipos de gestion: Colegios (Particulares y
Estalaes) de los tres niveles educativos y personas entre 20 a 40 afios de nivel
socioecondémico medio ascendente (B y C) que les gusta conocer los diferentes lugares

turisticos, realizando la compra de boletos via online o en persona.

Las encuestas realizadas arrojan que los encuestados desean un precio accesible, si esta
satisfecho con el servicio, ya sea: Buena atencion, Comodidad, garantia (en las ventas y

seguridad).

Las empresas de servicio turistico consideradas como competencia directa e indirecta de

Tahua Tour son: Lima Tours y Turismo Soria’s respectivamente.

La mayoria de encuestados opinan que no estan conformes con el servicios turistico que

Brinda la empresa Lima Tours, debido a que el precio es elevado para el segmento B y C.

La gran mayoria de los entrevistados sugieren que Si ingresa una nueva empresa de
servicio turistico al mercado, estarian mas que dispuestos a comprar los boletos de viaje,
siempre y cuando se distinga de las caracteristicas mencionadas anteriormente por la

competencia.

RECOMENDACIONES

Lanzar un servicio turistico nuevo en el mercado que ofrezca dentro de las principales

caracteristicas.
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Comodidad: Brindar vehiculos con asientos cdmodos Bus cama con bovedas seguras para
sus equipajes ademéas de tecnologia implementada y diferentes facilidades para la

satisfaccion del cliente.,

Variedad de rutas: Una propuesta estandarizada de lugares y actividades a realizar en una
zona bajo régimen, tiempos y duracion de visitas flexibles. Son una modalidad de los
servicios turisticos que basado en un itinerario previo permite la orientacion del pasajero

en el destino.

Garantia: sera un factor muy importante ya que los clientes quieren esa seguridad durante

su viaje, asi como los vehiculos contaran con sus respectivos seguros.

e Publicidad y promociones. Como principales medios de comunicacion se utilizaran
las redes sociales, la péagina web, para asi dar a conocer a nuestros clientes sobre
nuestro servicio. Y de esta manera entrar al mercado ya que lo utilizaremos como

principal estrategia de la empresa Tahua Tour S.A.C.

e Establecer un precio accesible. Ya que segun los encuestados de nuestro segmento

objetivo.

2.2. Investigacién Cuantitativa

2.2.1. Técnica: Encuestas

ENCUESTA 1: DEMANDA

Estimado cliente, el presente cuestionario es parte de una investigacion cuyo objetivo es
dar a conocer la nueva empresa de servicios turisticos Tahua Tour y saber sus preferencias,
para poder brindar el mejor servicio a su comodidad. La informacion que nos proporcione
se utilizara para fines de la investigacion y sera estrictamente confidencial. Le solicitamos

atentamente su cooperacion y apoyo contestando a las siguientes preguntas.

Instrucciones: marque con una X" la opcion de su preferencia.

Datos Personales:

Sexo: M F Edad: afos

Zona: Urbano ——— Rural
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PREGUNTAS
¢Le gusta viajar?
e Sj e No e Talvez

Si es si o talvez continuar, de lo contrario terminar con la encuesta

De acuerdo a las preferencias:

(<5}
o o o| ©
2 ° 2
o
a Sl2| 3 8
28| 8| &S| 58
(<5}
SE 08 £ Q|28
1.- ¢Desearia adquirir los paquetes de viaje de manera
Online?
2.- ¢ Desearia realizar viaje ecoldgico y deportivos?
3.- ¢(Desea usted una empresa que esté acorde con sus
preferencias?
4.- ¢ Prefiere usted estar informado por medio de internet?
De acuerdo al tiempo:
(5}
o o o| ©
© o '9
S S o
< S| 2| 3 g
28| 8| &S| 58
[«5)
S 08 £ Q|28
5.- ¢Suele viajar a menudo a los lugares turisticos?
6.- ¢Suele permanecer mas de una semana en un viaje
turistico?
De acuerdo a los costos:
(5}
o o o| ©
© o 'E
S S o
< L2 § g
>g 8 85|58
(5}
S 03 £ Q|28
7.- ¢ Suele comprar mas de cuatro boletos turisticos?
8.- ¢Le gustaria que los precios sean accesibles para un
viaje turistico?
9.- ¢ Toma en cuenta sus ingresos para la cantidad de
viajes turisticos que realiza?
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De acuerdo al servicio:

(<5}
o o o| ©
2 ° 2
3 312 3 8
>2 _ 8| & 5| 53
(<5}
SE 08 £ Q|28
10.- ¢ Viaja a menudo con la empresa Lima Tours?
11.- ;Consideraria la posibilidad de contratar a un guia
que esté a su disposicion y le ayude durante su estadia en
el lugar?
12.- ;Desea que la empresa brinde los servicios de
Excursiones, City Tour, Caminatas, Ecoturismo?
13.- ¢Le gustaria que la empresa Tahua Tour brinde
servicios a todos los departamentos de pais?
14.- ;Desea usted contar con un asesor para decidir qué
destino elegir?
¢ Cuantas veces al afio viaja su familia?
e 1-3veces e 4-6veces e 7-—9veces

RESULTADOS DE LA DEMANDA



1.- ;Desearia adquirir los paquetes de viaje de
manera Online?

Y
O

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

2.- ;Desearia realizar viaje ecoldgico y
deportivo?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

3.- ;Desea usted una empresa que esté acorde
con sus preferencias?

0 2”

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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4.- ;Prefiere usted estar informado por medio
de internet?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

5.- ;Suele viajar a menudo a los lugares
turisticos?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

6.- ;Suele permanecer mas de una semana en
un viaje turistico?

wy

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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7.- ;Suele comprar mas de cuatro boletos
turisticos?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

8.- ;Le gustaria que los precios sean accesibles
para un viaje turistico?

5

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

9.- ;/Toma en cuenta sus ingresos para la
cantidad de viajes turisticos que realiza?

2

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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10.- ;Viaja a menudo con la empresa Lima
Tours?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

11.- ;Consideraria la posibilidad de contratar a
un guia que esté a su disposicion y le ayude
durante su estadia en el lugar?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

12.- ;Desea que la empresa brinde los servicios
de Excursiones, City Tour, Caminatas y
Ecoturismo?

5

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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13.- ;Le gustaria que la empresa Tahua Tour
brinde servico a todos los departamentos del
pais?

/

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

14.- ;Desea usted contar con un asesor para
decidir qué destino elegir?

2[_3

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

* ;Cuantas veces al aflo viaja su familia?

#1-3 m4-6 =7-9
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ENCUESTA 2: OFERTA

Estimado cliente, el presente cuestionario es parte de una investigacion cuyo objetivo es

conocer acerca de la competencia del sector de servicio turistico, para poder tener claro las

ventajas y desventajas de las empresas que ya se encuentran posicionadas en el mercado.

La informacion que nos proporcione se utilizara para fines de la investigacion y sera

estrictamente confidencial. Le solicitamos atentamente su cooperacion y apoyo

contestando a las siguientes preguntas.

Instrucciones: marque con una "X" la opcion de su preferencia.

Datos Personales:

Sexo: M F Edad: afos

Zona: Urbano - Rural

PREGUNTAS
¢Actualmente usted realiza viajes turisticos?
e Si 65 e No 66 e Talvez
Si es si y talvez continuar, de lo contrario terminar con la encuesta

De acuerdo a las preferencias:

Muy
desacuerdo
En
desacuerdo
Indeciso

De acuerdo

de

Muy
acuerdo

1.- ¢;Considera que la empresa Lima Tours estd acorde
con sus preferencias?

2.- (Considera que la empresa Turismo Soria’s estd
acorde con sus preferencias?

3.- ¢(Considera que la empresa Peruvian Travel Service
estd acorde con sus preferencias?

4.- ¢(Considera que los precios accesibles, la buena
atencion, los asientos comodos Y las variedades de rutas
son importantes en su decision en la compra?
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De acuerdo al tiempo:

o o (@) %
= ° 2
o
S 12| 3 3
>3 - § & 53¢
(5}
SE 03 £ 0| =8
5.- ¢Referente a las empresas mencionadas, los viajes que
realiza a los lugares turisticos son a menudo?
6.- ¢Estd conforme con los paquetes establecidos por la
empresa elegida?
De acuerdo al costo:
D
o o o| ©
= o 2
(@]
< S| 2| 3 8
>8 -5/ & 5| 28
D
SSOS| £ 0| =8
7.- ¢La compra de boletos que realiza, se encuentra en el
rango de 2 - 4?
8.- ¢El gasto aproximado que realiza para su viaje
turistico, se encuentra en el promedio de S/ 500.00 —
S/1,000.00?
9.- ¢Estaria dispuesto a comprar sus boletos de viaje en
una empresa nueva de servicio turistico?
De acuerdo a la publicidad:
(5}
o o o| ©
= ° 2
(@]
= Sl2l 3 8
>§ -5/ & 5| 58
[«5)
SSOS| £ 0| =8

10.- ¢Ha visto o escuchado en el ultimo afio alguna
publicidad de servicio turistico?

11.- ;Se enterd de la publicidad por medio de internet y
TV?
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De acuerdo al tipo de venta:

(<5}
o o o| ©
© © 'E
S p O
= Sl2l 3 8
5| - g/ 85 28
(<5}
SE D8 £ Q|28
12.- ¢Mediante la modalidad Online adquiere
normalmente sus boletos de viaje turistico?
13.- ¢Las ventajas que adquiere con esta modalidad, van
acorde con su necesidad?
De acuerdo al servicio:
(5}
o o o| ©
© © 'E
S S o
< S| 2| 3 i)
>g 8 8l s/ 58
c [¢B)
S3| o8| £ al=g8

14.- ;Cree usted que la economia, la garantia y el
servicio, se pueden considerar como ventajas principales
de una empresa?

15.- (Cree usted que el alto precio, la garantia,
comodidad y el servicio, se pueden considerar como
desventajas principales de una empresa?

16.- ¢ Cree usted que la buena atencidn, asientos comodos,
precios accesibles y variedad de rutas, se pueden
considerar como caracteristicas fundamentales para una
nueva empresa?

RESULTADOS DE LA OFERTA

1.- ;Considera que la empresa Lima Tour esta
acorde con sus preferencias?

v

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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2.- ;Considera que la empresa Turismo Soria's
estd acorde con sus preferencias?

/2

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

3.- ;Considera que la empresa Peruvian Travel
Service esta acorde con sus preferencias?

%

<&

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

4.- ;Considera que los precios accesibes, la

buena atencion, los asientos cdmodos y las

variedades de rutas son importante en su
decision en la compra?

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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5.- ;Referente a las empresas menciondas, los
viajes que realiza a los lugares turisticos son a
menudo?

’A

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

6.- ;Esta conforme con los paquetes
establecidos por la empresa elegida?

/)

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

7.- ;La compra de boletos que realiza, se
encuentra en el rango de 2 - 4?

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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8.- ¢El gasto aproximado que realiza para su
viaje turistico, se encuentra en el promedio de
S/ 500 -S1,0007?

w

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

9.- ;Estaria dispuesto a comprar sus boletos de
viaje en una empresa nueva de servicio
turistico?

a

[ 4

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

10.- ;Ha visto o escuchado en el ultimo afio
alguna publicidad de servicio turistico?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

72



11.- ;Se enterd de la publicidad por medio de
internety TV?

"

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

12.- ;Mediante la modalidad Online adquiere
normalmente sus boletos de viaje turistico?

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

13.- ;Las venyajas que adquiere con esta
modalidad, van acorde con su necesidad?

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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14.- ;Cree usted que la economia, la garantiay
el servicio, se pueden considerar como
ventajas principales de una empresa?

= Muy desacuerdo = En desacuerdo = Indeciso = De acuerdo = Muy de acuerdo

15.- ;Cree usted que el alto precio, la garantia,
comodidad y el servicio, se pueden considerar
como desventajas principales de una empresa?

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo

16.- ;Cree usted que la buena atencién,
asientos comodos, precios accesibles y
variedad de rutas, se pueden considerar como
caracteristicas fundamentales para una nueva
empresa?

1.38

/

= Muy desacuerdo ® En desacuerdo = Indeciso ® De acuerdo = Muy de acuerdo
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ENCUESTA 3
Lista de cotejo para un servicio turistico (Director del colegio)

Cuestionario Si No Talvez

Han realizado viajes escolares por los lugares turisticos
de LIMA

Varian mucho los horarios con respecto a su lugar de

origen

Suelen viajar a menudo

¢Por medio de las redes o paginas web se entera de las

promociones?

¢Considera las promociones atractivas por descuentos

por introduccion o Demostraciones?

¢Le gusta el servicio que brinda las otras empresas

turisticas?

Disfruta la comodidad y calidad que ofrece las

empresas que suelen viajar.

¢ Esté contento por el precio que paga?

RESULTADOS DEL COTEJO

Cuestionario Si No Talvez

1. Han realizado viajes escolares por los lugares

turisticos de LIMA 1 0 0

2. Varian mucho los horarios con respecto a su
lugar de origen

3. Suelen viajar a menudo 7 1 3

4. ¢;Por medio de las redes o paginas web se

. 6 1 4
entera de las promociones?
5. ¢Considera las promociones atractivas por 3 ) 5
descuentos por introduccion o Demostraciones?
6. ¢(Le gusta el servicio que brinda las otras - 0 4
empresas turisticas?
7. Disfruta la comodidad y calidad que ofrece - 3 1
las empresas que suelen viajar.
8. ¢Esta contento por el precio que paga? 7 2 2
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1. Han realizado viajes escolares por los
lugares turisticos de LIMA

0

uSi mNo = Talvez

2. Varian mucho los horarios con respecto a
su lugar de origen

5 Si mNo = Talvez

3. Suelen viajar a menudo

=Si = No = Talvez
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4. ;Por medio de las redes o paginas web se
entera de las promociones?

= Si mNo = Talvez

5. ;Considera las promociones atractivas por
descuentos por introduccién o
Demostraciones?

= Si = No = Talvez

6. ;Le gusta el servicio que brinda las otras
empresas turisticas?

= Si = No = Talvez
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7. Disfruta la comodidad y calidad que ofrece
las empresas que suelen viajar.

= Si mNo = Talvez

8. ;Esta contento por el precio que paga?

uSi mNo = Talvez
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INTRODUCCION

El presente estudio de mercado cuantitativo fue ejecutado en el limite de los distritos
de Los Olivos y San Martin de Porres, con el proposito de definir la demanda

existente de los diferentes lugares turisticos que se encuentran en Lima y provincias.

El estudio se elabord a través de un disefio exploratorio, con un enfoque

cuantitativo y utilizando la técnica de encuestas.

En dicha metodologia se pudo obtener conclusiones acordes con los
objetivos del estudio realizado y que es importante para la toma de decision
de la empresa “TAHUA TOUR S.A.C.”
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FICHA TECNICA

PROPOSITO
Determinar la oportunidad de poder incurrir en el negocio de servicio turistico en el

medio local.

OBJETIVOS

1. Determinar el segmento objetivo
- Sexo
- Edad
- Zona
2. Anélisis de la competencia
- Perfil de la competencia
- Empresas mas aceptadas
3. Haébitos de compra
- Precio
- Forma de compra
- Atencion
4. Servicio
- Comodidad
- Variedad de rutas
5. Precio

- Sensibilidad del precio por la zona o segmento.

METODOLOGIA (Cuantitativa)

La técnica que empled fue de la encuesta dicha técnica esta dirigida a estudiar en
forma general las opciones, actitudes que permiten obtener informacion til a través de

sus respuestas (elegidos de acuerdo al segmento objetivo de la investigacion).

N° encuestas Sexo Edad . N'VEI, . Condicion de la
Socioecondémico muestra
200 personas | Ambos De 20 a 40
BYC Servicio Turistico
11 colegios - -
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RESUMEN EJECUTIVO

El segmento objetivo son los colegios y personas de 20 a 40 afios, del nivel

socioecondémico b y ¢, que se le brindara el servicio.

Las muestras no se oponen al precio, si se complace sus gustos mediante la
forma de compra, atencion, comodidad y variedad de rutas, considerando como
factores muy importantes de su compra. TAHUA TOUR S.A.C esta més que

comprometido con el cliente o usuario del servicio.

La marca mas reconocida segun la muestra fue la empresa de servicios
turisticos LIMA TOURS.

Los encuestados la gran mayoria manifiestan, que suelen viajar con la empresa

Lima Tours un promedio de 2 a 4 veces al afio.
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ANEXO 2: Estudio legal

Requisitos y proceso a seguir

Entregar la solicitud de registro de marca del servicio que adjunta lo

siguiente:

[

. Sefalar si es Fonética o Figurativa
2. Nombre del Solicitante

3. Descripcion de la marca

4. Distincién del Servicio

5. Si en caso es Fonética el pago es de S/ 30.99, si es Figurativa es de

S/ 38.46. Se realiza el pago en el Banco de la Nacion.
6. Tipo de Marca
7. Para el registro de marca se realiza el pago de S/ 534.99
8. Firma del Solicitante
Proceso

Luego de presentar la solicitud a la mesa de partes de Indecopi, esta
solicitud es evaluada por la oficina a cargo, dentro de los siguientes quince
dias (habiles) o su presentacidn para ver si los requisitos formales exigidos
se ajustan. Si en caso la solicitud redne los requisitos exigidos, la oficina a
cargo ordenara la publicacién una sola vez, en la Pagina Web de

Indecopi.

Finalmente dentro de los siguientes treinta dias habiles a la publicacién,
cualquier persona que tenga algun interés, podrd presentar ciertas
observaciones al registro de la marca solicitada. Si no ocurre esto dltimo la

marca estara registrada y aprobada.



5.2.1. Formatos de INDECOPI (registro de marca)

~ ™13 s
- ) ] § Presidencia D O
del Consejo de Ministros b GOR

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O MULTICLASE

1. D, SOLICITANTE DN' de Solicitantes (En caso de ser mas de 1 solicitante llenar el anexo

por cada solicitante adicional)

D PERSONA JURIDICA

Ti (*) tmarque de corresponder):
Micro Pequena D Mediana[] Otra:

Nombre 0 Denominacién | Razén Social (conforme aparace 6n 5u documanto de 1dentidad o de constitucian)

PERSONA NATURAL

Documento de Id; d (. ar y llenar an corresponda):
Nacionalidad / Pais de Constitucion: Persona Natural: ONI [_Ic.€ [ IPasaporTe[ | / Persona Juridicas ruc[]

Representants Legal (Licnado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones on ol Perd
Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contir con el servicio de casilla electronica, indicar el numero de
usuario de cuenta (previa suscripcién de contrato en www.indecopi.gob.pe) | Ndmero de teléfono fijo ylo celular
De llenar este campo, lodas las notificaciones seran enviadas a esta casliia

_2. INF TE AL PODE 10 arcar la opcié

-~ (De taner el solicitante un documentc de poder privado, se considerara como dencminacién del solictante lo sefalado en el encabezado
del documento de poder: en caso de tener una partida registral. se tomara 13 denominacion que consta en dicha partida)

D Se adjunta documentacion que acredita representacion,

D Documentacién que acredita representacién ha sido presentada en el expediente N°:
(Este expediente no dede tener una antigiledad mayor de 05 afios, conforme a lo establecido en el articulo 40 de Ia Ley N" 27444)

D Bajo declaracién jurada informo que Ia facultad de representacion se encuentra inscrita ante Sunarp, en la Partida
registral N° Aslento N*

3. PAGO DE TASA ADMINISTRATIVA (No llenar si adjunta voucher)

N* de comprobante Fecha de page,

A P TRANJER i nder):

D Marcar este recuadro sl relvindica Prioridad Extranjera (Llenar ANEXO C)

N ANDINA (llenar s caso):
5.1 Eeta solicitud se presenta para acreditar el interés real de Ia cposicion formulada en el(les) Expedienta(s) N° 5.2 Clase(s)

(*} De acuerdo con el D.8. 013-2013-PRODUCE serd considerada como micro empresa, aguella que tenga ventas anuales no mayor a las 150
U.LT.; pequena empresa, aquella que tenga ventas anuales no menor a las 150 ULT. ni mayor a las 1700 U.LT y mediana empresa, aguella que
tenga vertas anuales no menor & las 1700 UL T, ni mayer a las 2300 VLT

INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA ¥ DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL
Calle De la Prosa 104, San Borja, Lima 41 - Perd Telf: 224 7800

E-mail; lavirtualdsd @indacopi.gob.pe / Web: www.indecopl.gob.pe
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6. DATOS RELATIVOS A LA MARCA A REGISTRAR

mas figuras, con o sin colores)

DOtros:

6.1. Tipo de Marca: 6.2. En caso de haber marcado la | 6.3. Reproduccién del Signo
opcion DENOMINATIVA, ‘
[} Denominativa (compuesto séio per escriba la denominacién a| En caso de haber marcada Ia opcién
palabras y/o nimeros) solicitar '

DENOMINATIVA CON  GRAFIA,

A MIXTA, FIGURATIVA o}
Denominativa con grafia : ; s
O (compuesta por una o m&s palabras con TRIDIMENSIONAL, insertar  la
un tipo de letra particular, con o sin reproduccion de la marca,
color)
D Mixta (combinacién de paiabras y
elementos graficos)
O Tridimensional (constituida por
envases u otras formas, vistas de tedos
sus angulos) S'a SUGiens onvier
. al ecsreo.  [ogos-dsd@ingecopi.gob.pa
D Figurativa (compuesta s6lo por una o

sugerito; JPG o TIFF, 8 300 dpt y bordes entro 1 a
3 pixees)

S& considerardn ioe colores que s¢ aprecian en i
reproduccitn -sdjunta, salvo comunicacdn B0
centrario en cada expediante.

|_reproduccion adjuntada)

6.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca:
{en caso de NO MARCAR &lguna opcitn, y de contener el signo algin color, se protegeran éstos conforme aparecen en la

ST L]

NO [ ]

6.5. LISTA DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS (De solicitar una marca multiclase, deberd pagar una tasa de tramitacién por cada
clase en la que sclicita el registro, Asimismo, es responsabilidad del usuario la correcta inclusién da los producios yio servicios en la
solicitud y su posterior verificacién en la Gaceta electrénica del Indeécopi)

Clase

“Productos y/o servicios (se sugiere consultar i ista de productos y servicios de la Clasificacion de Niza en el
buscador PERUANIZADO que se encuentra disponibie en Ia pagina web del Indecopi))

De no ser suficiente el espacio anterior, indicar las clases, productos ylo servicios adicionales en el ANEXO B

7. A DEL SO DE P NTANTE. D C
Firma
(conforme aparece en su documento de Nombre y/o calldad del firmante
idaniidad)
IMPORTANTE: Toda Informacidn consignada en esta solicitud se considera cierta, en atencion al Principio de presuncidén de veracidad

reconocido en el Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27444, Ley del Procedimiento Administrativo General, la misma que estard sujefa a
| fiscalizacién erior.

EXAMEN DE FORMA: Dentro de los quince (15) dias habiles contados a partir de la fecha de presentacion de la solicitud, la Direccion verificard
sl la misma cumple con todos los requisitos previstos en los articules 50 y 51 del Decreto Legislativo 1075.°
Si la solicitud contiene todos los requisites, la Direccién emitir [a correspondiente orden de publicacién.

PLAZO DEL PROCEDIMIENTO: 180 dias habiles contados desde el dia siguiente de la presentaGidn de fa solicitud de registro.
En cumpliméento de lo dispuesto por la Ley N° 26733, Ley de proteccién de Datos Personsles, le informamos que los datos perscnales que
usted nos proporcione seran utilizados ylo tratades por el Indecopi (por sl mismo o a través de terceros), estricta y Unicamente para administrar
2| sistema de promocién, registro y proteccion de derechos de propiedad intelectual (signes distintivos, invenciones y nuevas tecneloglas, y
derecho de autor) en sede administrativa, asi como, de ser el caso, para las actividades vinculadas con el registro de vsuarios del sistema de
patentes, pudiendo ser incorporados en un bance de datos personales de titulzridad del indecopi.
Se informa que el Indacopi podria compartir ylo usar yio almacenar y/o transferir su informacidn a terceras personas, estrictamente con el |
objetivo de realizar las actividades antes mencionadas.
Usted podré ejercer, cuando corresponda, sus derechos de informacién, acceso, rectificacion, cancelacion y opesicidn de sus dalos personaies
en cualquler momento, a través de las mesas de partes de Ias oficinas del Indecopi.

INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA ¥ DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL
Calle De I3 Prosa 104, San Borja, Lima 41 - Perd Telf; 224 7800

E-mail: asesorlavirtualdsd @indecopi.gob.pe / Web: www.Indecopl gob.oe
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5.2.2. Flujo del Proceso de Registro de Marca

ESQUEMA DEL TRAMITE DE LA SOLICITUD DE REGISTRO DE UNA MARCA

™
N EIN
X dedesearys
Deneysiora
Soficitud ] e
Publizseicn Gacels
 CONFORME = | ElochinisaPéging | ———| 02 posiciidaces
Web Indecopi
y F-_ Exmen ¢e
Recepein Oposzicn Regisabiidad
deis Examen =5
Sind o de ¥ gposiiidates feemoe
0 Foma '
Subsana
N0 Hotficazion para que 0
—» CONFORME —{  subeans iss omisionss Hidh s
odeferios
K o Ahiozer
Subssna Abardono

La duracion def tramite es de: 180 dias habiles sin oposicién y se renueva el plazo de 186
dias habiles a partir de la interposicién de oposicion.

{*) En caso de solicitudes que no cumplan con los requisitos minimos se deberd consignar en la
solicitud y en el cargo de ésta, el sello de requerimiento para subsanar dicha omision en ! plazo
de 60 dias habiles. Se considerard como fecha y hora de presentacion aquella en que subsane f
requisito minimo que se ha omitido. Una vez subsanado y asignada fecha y hora de presentacion,
recién se realizara el examen de forma.

{**} A solicitud de parle, la Secretarfa Técnica de |a Comision de Signos Distintives, oforgar un
plazo adicional de 30 dias habiles, para presentar los medios probatorios que sustenten la
oposicion.

{**) Contra dicha resolucién se puede interponer los recursos impugnativos de reconsideracién o
apefacion.

P-ILN-SAC-0312

85



GACETA ELECTRONICA

== de Propiedad Industrial ==

La Gaceta Electronica de Propiedad Industrial es una nueva
tal del Indecopi. destinada a la publicacion

-~

herramienta digi

gratuita de solicitudes de registros de signos distintivos y de
invenciones y nuevas tecnologias, asi como de

reconocimientos, segiin corresponda.

Al mismo fiempo, la Gaceta también sirve para que cualquier

persona pueda revisar las publicaciones de las citadas
solicitudes de registro y, dentro del correspondiente plazo
1 51 considera que
Se estan afectando sus derechos de propiedad industrial,
protegidos, ya registrados o en tramite de registro

legal, presentar oposicion ante &l Indecop

previamente,
Alcance

La Gaceta contiene las publicaciones:

ijde las solicitudes presentadas a partir del 30 de Junio de

2017;

ii)de las solicitudes tuyas ordenes de publicacion hayan sido

emifidas a partir del30 de Junie de 201 Ty

fiijde las solicitudes cuyas érdenes de publicacion fueron
emitidas antes del 30 de Junio de 2017, que se encuentren
dentro del plazo de ley para publicar*, siempre que medie

£xpresa peficion de los solicitantes.

_hitp:ﬂsemis&iﬁ_inéec%}pi,gob.pe;fgamtaf
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5.2.3. Formatos para la constitucion de la empresa
5.2.3.1. Licencia de Funcionamiento

ﬁ T Municipalidad do San Marsn de Pomes
P @ = Garencla do Desamoio Bcond mco y Mscalizacion
S e Evgr yce &)

FORMULARIO N° 5

SOLICITUD - DECLARACION JURADA

LLENAR OON LETRA DE MPRENTA LOE DATOS NECESAHIDS PARA EL TRAMTE (Leta gtia wn bomooes il enmen ddume)

1. DATOS DEL SOLICITANTE

Area delLocal + Area de Almacén Area Total

+

| frocw |
Fpeliidos y Nombees o Razén Sccial Régimen Trbutaio: RUS[ ] /R Genera [_]
I I IEmaa
DNI/ CE Telefono Sacito me notfique @ CORREQ ELECTRONICO segun Art20° 1 2 Ley 27444

I {DOMICILIO FISCAL) Av., i, Calle, Pasaje I N I Dpk | nt I Mz | u. | Block |

I Ut/ AA. HH./ Coop. De Vivienda' Asoc./\O¥os I Dististo I

|REPRESENTANTE LEGAL |

I Apeliidos y Nombms I DNI !/ CE Tedfono |

2. PROCEDIMIENTO ADMINIST RATIVO: (Marcar con X en el casillero que comesponda)

[Juicencia o FUNCIONAMENTO PARA Tersporalidad de la
BE&ammmmm hasta 100 m2 con ITSDC Basica Ex Post Licenda
Dﬁuaueomenbs mas de 100 m2 hasta S500m2 con ITSDC Basica Ex Ante O Permanente
:'Esﬂtkomenbs mas de 500 m2 y no comprenddos en s calegorias anlenores O Temporal

ELIC&dCIA DE FUNCIONAMIENTO CORPORAT IVAS PARA:

:lMarcadoe de abastos Nota:
I:lGalodas y Cenvos Comercales sﬁ;gg]cwe:;::g:; 2: ol

[JLiceNciA DE FUNCIONAMIENTO PARA CESIONARIOS HASTA 500 M2 DE AREA e ;ma' a;de;;"“l:m: ;u

[[Juicencia DE FUNCIONAMIENTO POR VARIACKIN DE AREA COMERCIAL O ECONOMICA articuio 8° de ta Ley N° 28976,
DVanacm de drea comexal o econdmica hasta 500 m2 e ﬁ;m::a’::s -
l:lwmacm de &ea comexcal o econdmica mayor a 500 m2

[ Jamerincion oe Giro compaTELE
[Jrasta so0mz
[ ]mas de 500 m2

:lleFtCAOm DE DATOS DE LA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO MANTENIENDO EL AREA Y GIRO
I:lpoc cambio de razén socid
EP« cambio de ols daks vincutados con i hicenca

DDURICADO DEL CERTIFICADO DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

3. DATOS DEL ESTABLECIMIENTO
| {UBICACION) Av ., Xk, Calle, Pasaje | N ] Dpto I nt I Mz I u | Block |
I | San Martin de Porres I I I
U/ AA. HH,/ Coop. De Viwenda/ Asoc. XO0¥os Destto N* Estaconamienios

4. NUEVA RAZON SOCIAL O DATOS A MODIFICAR O ACTUALIZAR
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FORMULARIO N*5§

|5. ACTIVIDAD ECONOMICA ( Describa ios giros que desarrollara en el ol establecimiento de conformidad con el Indice de Uso)

Giro de Actividad Actividad del Local

1- indusvia ||
2.- Comerao :]
3.- Servico B

|6. DOCUMENTOS QUE SE ADJUNTAN (Marcar con X on ol casilloro que corresponds)

l:[Podet Vigente del represantanie legal en el caso de personas juridicas u okos entes colecivos
E[Cma Poder con Srma legalz ada en caso de persona natural

[:[Daciaaom Jurada de observanca de condciones de seguridad

Dlemdo de la hspecadn Téonica de Sequridad en Defensa Civil (ITSDC ) de Detalle o Multids cpinaria
DCqua simpie de tulo profesional an caso de senicios relacionados con ka salud

Dana simple de la aulorzaciin seclonal respectiva, de ser el caso (DS N° 006-2013-PCM)

l:[Cqm simpile de fa avlorzacion expedida par el INC conforme a la Ley N* 28296

Autorizacion con fiema legaizada, dei Sular Je fa Licenca de Fundonamiento de establecmiento en el que se desanoliard fa acividad
comarcal

I:[qua {edateada del contmio de Cesdn

:[Ongnai de la lcenca de Jinconamento

ljoacumenb que acredite la nueva razdn soaal
E[Documemo que sustente los datos a modificar o actualzar
[jDocumenb que acredite legiimo inleréds, en caso de un lercero

I:[Pago por demcho de Yame Recbo N” | |Fedm ! !

DECLARACION JURADA

Declaro bajo | Que el s ¥enk que conduzco se encuenta debidamenie acondiconado pam el go que desarrolio, confoame a ka
Ley N* 28376, D.S. N* 008-2013-PCM, Ordenanza N° 227-MDSMP modiicado per la Ordenanza 350-MDSMPAR. 22° y Derogatoria de los Aticulos
15° {1or Parafo), 24" y 33° y cumple con s normas dd Reglamento Naconal de Edificaciones y Construcones. Que tengo conccimiento y cumplo lo
establecdo en fas Ordenanzas N° 045-MDSMP, 214.MDSMP, DA N° 12-2007/MDMSP, sequn me carvesponda. Que bandaré las facldades
necesarias pam las accones de fscalzacin y contrd de las autondades municipales compedenies y asumo la responsabilidad sobre la veracidad y)
exactiud de la informacidn y documentacidn qus presento, conscenta de los efectos pravistos por la Ley para los casos de faude o Bisedad, de
confosniciad con lo estableado en fa Ley N° 27444 y de ser ¢l caso me evocamn las Aulorz aciones olorgadas

FECHA| | [ Solictante
DA WIES ANO

FIRMA
DNI CE:

7. EVALUACION DE ZONIFICACION Y COMPATIBILIDAD DE USO

FECHA| [ [ ]
DA MES ARO

Fama del Técnco

8. OBSERVACIONES
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5.2.3.2. Inspeccion Tecnica

‘ ' § Municipaliciad Ge Sen Marsin e Pomes
- ” ’ Gamrcia de Segwicad Crustaciarna
St Garorcia e Oafarma Crett

FORMULARIO N° 19

SOLICITUD - DECLARACION JURADA
LLENAR OON LETRA DEINPRENTALOSDATOS NECESARIOS PARAEL TRAMTE (Lata legtie sin bomones nf enmand adurae)

1. DATOS DEL SOLICITANTE

I | I |

Apaliida Patemo Apelido Matemo Nomires
I DRTTCE | Tewono I ENar I
DOMICILIO:
I I I |
Departament Provinaa Disyita
I I I I I |
Urb/Asoc. Viw/Prog. W AA HH | Oro Mz Lo Sub-late Av ! JriCala ! Pasae N* "

2. DATOS DEL ESTABLECIMIENTO

Razdn Soad del Establecmient N* Licenca Funconamento

I [ & &l I I I |
Urbanizacidn | AA HH /! Ovo M2 Lote  Sublote Av ! Jr ! Cale | Passge N* n

| [ [ |

Nea Taad Gro da Actwdad N° Carticado Defansa Ciwi

3. PROCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO: (Marcar con X en ol casillero que corres ponda)

[CJai wsPECCION TECNICA BASICA DE SEGURIDAD EN DEFENSA CIVIL EXPOST HASTA 100 M2 Y CAPACIDAD DE AULMACENAMIENTONO
MAYOR A 30% DEL AREA TOTAL DEL LOCAL

DCASODE DENEGATORIA DE RENOVACION DE CERTIFICADO A LOCAL QUE CUENTE CON LICENCIA DE FUNCIONAMEENTO

DNSFECXNCNES A MODULCS O STANDS QUE FORMEN PARTE DE GALERIAS O MERCADOS AUTORIZADOS D OTROS
I:]b) INSPECCION TEQNICA BASICA DE SEGURIDAD EN DEFENSA CIVIL EXANTE MAYOR A 100 M2 HASTA 500 M2

DCASO DE DENEGATORIA DE RENOVACION DE CERTIFICADO A LOCAL QUE CUENTE CON LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

DNSPE(XZIG‘ES AMODULOS O STANDS QUE FORMEN PARTE DE GALERIAS O MERCADOS AUTORIZADOS D OTROS
DRENOVACM DEL CERTIFICADO DE INSPECCION TECNICA BASICA DE SEGURIDAD EN DEFENSA CIVL

[] a1 renovACIon DELCERTIFICADO ITBSDC EX POST HASTA 100 M2 Y CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO NO MAYOR A 30%
DELAREA TOTAL DELLOCAL

l:l b} RENOVACION DEL CERTIFICADO I TBSDC EX ANTE MAYOR A 100 M2 HASTA 500 M2
DOUPLICA(X) DEL CERTIFICADO DE INSPECCION TECNICA BASICA DE SEGURIDAD EN DEFENSA CVIL
4. DOCUMENTOS QUE SE ADJUNTAN: (Marcar con X en el casilioro que corresponda)
DDecmaaén Jrads de Obsesvanc de las conddones de Seguridad, =4gin fomatk aprobado por & Regamento de hspacdonss
DCanﬂa da segqundad y'o Pan de seguidad an Defensa Civil (ncluye plano de Evacuacidny Croulacdn aescala 1100, 11200 6 1/500)

DPhnodc ubcacdn l:[lea de Disyibuadn Dpvmookn uo¥os documenos que hayan pardido

vigenda y qus famanpane del exp en poder da la adm
|5. PARA EL CASO DE RENOVACION O DUPLICADO: (Marcar con X en el casillero que corresponda)

Doechro Bajo Aramenio No haber realizado modiScacdn, remadeacidn o amgliacidn & inmueble o jocd abjeto de inspecadn
|:]Deenm Bajo Juram ento haber su¥ido la pdrdda dal onginal dal Cenficado de nspeccon Téonca Basica de Segurdad en Defensa Ciwl
Dl‘)«mm Bajo Jramenio haber sufndo el robo del osgimal del Certcado de Inspecadn Téanca Basca de Seguidad en Defensa Ciwil
DEL DERECHO DE TRAMITE

Irworoaomcnounm | ]”mxou' ]

IEI Suscrifo asume la responsabilidad sobre I veraadad y exaciiud de la nformadidn y documentacidn que presamamos, cnscentes de bs efeciog
previsios par b Ley para bs casos de Faude o Glsedad, de canformidad con lo estableado en la Ley N° 27444

Solictante

DA MES ANO

FIRMA
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ANEXO 3

REPORTE DE NIVEL DE RIESGO DEL ESTABLECIMIENTO OBJETO DE INSPECCION

omencialzaacn

5.2 industia en Generd

-3 Fabncas ce procucos exploshios O maleniolkes relacionadon. Talkres O Faicas 06 pocts
iR s

[F- ORCINAS ADMINSTRATIVAS

KIRGAND EJECUTANTE
DATOS DEL SOLIGTANTE
CONCUCTOR | AOMINISTRADOR () |REFRESNTANTELEGAL( ) PROPETARIO (
Jraztn s0cAL RUC
INOMBRES Y APELLIDOS TELEFONGS
O CE NS
DA DEL ESTA ENT DE NSPECC
IWCTVDAD O GRO
JORE CCION | UBICAQON
L OCALIDVD DISTRITO PROVINGA DEPIRTIMENTQ
CLASIACACION DEL NIVEL DE RIESGO DEL ESTABLECIMIENTO OBJETO DE INSPECCION
FUNCION Marcar con wea (X) I Mo.hhl Riesgo de Colapso
1. SALUD
1.1 Primas Nivel de danddn 8n camas de intemamiento - -
Catogaria b 1 Puesto o posta de sakud. consultorio de profes ional de b salud (no médico) m@ w‘
Categaria k-2 Pussto oposia de sakug. oongulborio meédico _ i -
1.2 Primer Nivel de atendén sn camas de ntemamiento MEDIO M
It @ k-3 Cantro de salud. oenlro midico, osnlro midico e pacialead, poldinoo P i euh
1.3 Primer Nl de @enadn
Categoria 4. Cento g8 salud 0 oeniio médoo cod camas 08 temamiento. bene ususancs noj ALTO MEDYO
puiosfcientes
1.4 Sequnad Myel de ABnacn
[Tiene LS ur 08 no auosUiGenks ocuaia con camas de niemamieno
[Categar ia B Hogpitdes y chinicas de aencitn genenal
1.5 Tercar Nvol de Atercitn
[Tene usuarios no autos U Genks o CuaYa oon camaa 08 Iemamento
[Catega i@ HoapiBles y clinicas de dendln especialzads. instiuto especislizad
2.ENCUENTRO
12 1 Edificacion con canga de ocupantes hasta SO pensceas MEDIO BAKD
12 2 Edificacin con Ganga de coupantes mayor @ S0persors ALTO NEDKO
2.3 LasciMdad de encuertrose rediza enel sino
2 4 Ecificacion conde 50 desarolln ks scuentes usos: Ciscdecas CASNCs. Yagamonetas heatros
ines. salas de conderto, anfteatios, auditories. centios de convenciones. chbes, estados, fazas dey 10
poros colseos. hipédromos, velidromos. autdromos, pol depodivos, parpues de civens on, 2000GKC0s y
| e
b. HospeDAJE
3.1 Estbleamiertos de Hoipedsje de o hagts 3 esrelas y hasta 4 pioos ecolodge, slbergue of MEDD | S
Jpstatlecimiento ubicado en cuakiuiena de s cuatro(4) psos, sn sGano %
2 Estableamiorntos de Mospedje de o hasta 3 estelas y hasta 4 pisos. ecolodge. alborgue of ALTO MEDIO
Stiecimiento ubicato en auakyuiera de lod cudro(d) pecs, consolao
133 Mospednjo con mils de aualro (4) pisos. o establedmiento Whicado en piso suparor al e
4 Para todd tipo de hospedale que cuents con 5660 de estadoramiento oon dea mayora 0m2 o ATO
PE0m2 do depds bos © servicios generales
K. EDUCACION
M ;‘Ccrmamwmlmu primana y securdana, para personas con ciscapaddad hasta tres (3) ALTO MEDK
M 2 Toda eciicackn edxcaiva mayor a (3) psos
H 3 Certrode Educaciio Supencr Unversidades ingtiutoa Centros y Esoueias Supenomes AT0
M 4 Toda adilcacion remotel ata 0 aconddonads pars L8 0 afucslvo
.INDUSTRIAL
5.1 Taller Artesand. donde 58 tansforman manualmerte o on ayuda de heramiertas manuales [#
ratedaled 0 SuSiNCas @) NUAVOS producdtod | Bl adabladmiento pusde indur un & dedlinada 3 MEXNO

~10

'3 1. Edificacion hasta csatro (4) piscs o planta techada par piso igual omence a 860m2




2 Edificacion con corformidad de divade una antigiedad no meyor & (5) acs donde se desamolla laf
fricad o gro corespondionte al disedo o hebidndose redzado remodkiadoes, amplisciones of
ambios de giro, 58 ouenta con confomil danks de obras oorespondientes

3. Estabiecmiento ubicado en cudlour (190 de ecficaciones Cuyas dréad @ rsBladoved o usol
omun cuentan con Cerificado de ITSE vgente

|
Ly

gt

4. Ealatiedmisntd Wbicado &n cushyuer peo de ecficacionsd CLyss dreas ¢ rabladones & uaof
omun nocuertan con Certficado d ITSE vigente

}ss Enificacion con ouakuler rimer 0 plsos con planta tedhada por peo mayor a S60m2

7. comercio

7.1 Edlficackin hasta res (3) plsos yb drea techada total hasta T50m2

7.2 Midukos, $tands 0 puesios, asyo mercadd do abestos . galora comorcial o contm aumeral cuenten|
onuna fosnda o8 undnamiento & foms oxporativa

73 Edificacion mayor a ves (3) pisos yb area techada total mayor a 750m2

T4 Mo & ingalaciones 0@ uso comen 0@ las adlfcackones de uso Mo memados e absstos
@duu comer ki y Oenios comercals

75 Macado mnokia memcalo mayonsa, supemeacacos. Bencas po departamentos, oompk|of
omercial, centros comendiakes y galerias conerciales

76, Conercialzacion de productos oxplosivos, pirobdanicos y rdadonades

P.M.Ikml

F 1. Amacén o egtacionamiento no Bchato: puede nchulr areas aaminsyalvas y de senidos bechadas

[ 2 Amacéno sstacknamiento techado

B3 Amacénde produstos explosvos. probdanions y rebicicnadts

FACTORES ADICIONALES QUE CONTRIBUYEN AL INCREMENTO DEL NIVEL DE RIESGO PARA TODAS LAS FUNCIONES

n
rﬂ fieago & naementa saqun logiguime

d casola edificacion o ¢l esablocimionto dmficado con rivel & riesgo bajo omedio segln b esfabloddo mteriormente, presorte |os sicuientes faciores adicionales, d nivel

B egablad miento cuenka oon Bnoue dé Gas Licuado de Pertleo (GLP) yo hauid combusibley wel ALTO NEDIO
vados en cantidaces supencres a0 45m3( 118 18g) y 1m3 (264 17g0) regpectvaments :
B B establecmiento uaa cakder 0 MEDIO
B
[Resuitado defa Clasificacidn del Nivelde Riesgo: NEDD
oo |3 Informacion proporcionads por &l solotana y seqin i Maniz ce Rlesgos. se detemming que &t
E gablscimiento Olyeto de inspredn e un rivel de flesgo AT0
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5.2.3.3. Vigencia de poder y minuta

Zona Registral N2 X - Sede Lima

SUNARP Atencion N 2018 ~ 147797

03/12/2018,

SUPERINTENDENCIA NMIONAL
THL OIS REGISTROS PUBLICOS

Zona Registral N° X -~ Sede Lima
Oficina Registral de Lima

REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS
LIBRO DE SOCIEDADES

VIGENCIA DE PODER

Quien suscribe CERTIFICA que:

En el asiento 01 de la Partida N° 11147359 del Libro de Empresas Individuales de
Responsabilidad Limitada del Registro de Personas Juridicas correspondiente a la Partida
Registral de la Empresa denominada “TAHUA TOUR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA", se
encuentra registrado y vigente al poder otorgado mediante Escritura Publica de fecha
05/11/2018, otorgado por ante Notario Publico: Dr. Juan Gutiérrez Miraval, donde se procede a
nombrar al GERENTE GENERAL: LESLIE LUCERO SANCHEZ SANCHEZ con DNI N°
71502811, con las facultades descritas en el asiento 01 de la Partida N® 11147359, copias que
se adjuntan al presente certificado.

TITULOS PENDIENTES DE INSCRIPCION:

NINGUNO.
N° de Fojas del Centificado: 01 N° de Fojas Adjuntas: 06
Derechos Pagados: S/1.23.00 Reciboffecha : 2018 -61 - 18766 03/12/2018.

Se expiie la presente en la ciudad de Lima a las 14:30 horas del dia 03 de diciembre del 2018,

Abogado Certificador

DE CONFORMIDAD CON EL ART. 139 DEL T.U.0. DEL REGLAMENTO GENERAL DE LOS REGISTROS PUBLICOS:
“CUANDO LOS CERTIFICADOS A QUE SE REFIERE ESTE TITULO NO SEAN CONFORMES O ACORDES, SEGUN EL
CASO, CON LAS PARTIDAS REGISTRALES, SE ESTARA A LO QUE RESULTE DE ESTAS” Y EL ART. 140 LOS
CERTIFICADOS QUE EXTIENDEN LAS OFICINAS ACREDITAN LA EXISTENCIA O INEXISTENCIA DE INSCRIPCIONES O
ANOTACIONES EN EL REGISTRO AL TIEMPO DE SU EXPEDICION DEL T.U.O. DEL REGLAMENTO GENERAL DE LOS
REGISTROS PUBLICOS APROBADO POR RESOLUCION N° -125-2012-SUNARP-SN.
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MINUTA
CONSTITUCION DE “TAHUA TOUR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA”
ABREVIADA: “TAHUA TOURS.A.C"

EN LA CIUDAD DE LIMA ANO DOS MIL DIECISIETE, DEL MES DE DICIEMBRE, A LOS TRES DIAS
ANTE MI, JUAN GUTIERREZ MIRAVAL, ABOGADO NOTARIO PUBLICO, EN MI OFICINA NOTARIAL
UBICADA EN LA AV. ALFREDO MENDIOLA 3701 — NIVEL 2, DISTRITO LOS OLIVOS, FUERON
PRESENTES:

LESLIE SANCHEZ SANCHEZ, DE NACIONALIDAD PERUANO, IDENTIFICADO CON D.N.l. NRO.
71502811, DE OCUPACION ESTUDIANTE DE INGENIERIA EMPRESARIAL, SOLTERA, DOMICILIADA
ASOCIACION DE VIVIENDA ROSARIO DEL NORTE MZ. J LT. 24, DISTRITO DE SAN MARTIN DE
PORRES, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA,

OBRA CON CAPACIDAD LEGAL, LIBERTAD Y CONOCMIENTO DE TURISMO, CONFORME LO
ESTABLECEN LOS ARTICULOS CINCUENTA Y CUATRO Y DEMAS PERTINENTES DE LA LEY DEL
NOTARIADO DE QUE DOY FE, AS| COMO DE HABERLO IDENTIFICADO DEBIDAMENTE Y QUIEN
ME ENTREGA FIRMADA UNA MINUTA PARA QUE SU CONTENIDO SEA AGREGADO A MI
REGISTRO DE ESCRITURA PUBLICA Y CUYO TENOR LITERAL ES EL SIGUIENTE.

SENOR NOTARIO PUBLICO DE LIMA

SIRVASE EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURA PUBLICA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
TAHUATOUR S.A.C., QUE OTORGA DE NACIONALIDAD PERUANO, MAYOR DE EDAD, RESIDENTE
EN LIMA, CON DNI N* 71502811, QUIEN SENALA COMO DOMICILIO DE LA SOCIEDAD PARA
ESTOS EFECTOS EN LA ASOC. VIV. ROSARIO DEL NORTE MZ. “J" LT. “24”, DISTRITO DE SAN
MARTIN DE PORRES, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE LIMA, EN LOS TERMINOS Y
CONDICIONES DE LAS SIGUIENTES CLAUSULAS.

PRIMERO: POR EL PRESENTE INSTRUMENTO, EL OTORGANTE MANIFIESTA SU VOLUNTAD DE
CONSTITUIR UNA EMPRESA DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACION DE
“TAHUATOUR S.A.C.".

SEGUNDO: EL OBJETO PRINCIPAL DE LA EMPRESA ES:

1. SERVICIO DE TURISMO A NIVEL NACIONAL QUE INCLUYE EL SERVICIO DE TRANSPORTE,
ALIMENTACION, SERVICIO PERSONAL Y OTROS EN LAS DIFERENTES CIUDADES DONDE
SE BRINDARAN ESTOS SERVICIOS.

2. ACCESO A FESTIVALES CULTURALES COMO: TEATROS, MANIFESTACIONES CULTURALES
PUBLICAS, FESTIVALES PERSONALIZADOS, ETC.

TERCERO: LA EMPRESA SE REGIRA DE CONFORMIDAD CON EL SIGUIENTE ESTATUTO.
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TITULO PRIMERO: DEMOMINACION, OBJETO, DOMICILIO Y DURACION

ARTICULO 1.- LA DENOMINACION DE LA EMPRESA QUE POR ESTA ESCRITURA SE CONSTITUYE
ES “TURISMO CYSA S.A.C", ¥ CUYO TITULAR ES LA SENORITA LESLIE SANCHEZ SANCHEZ

ARTICULO 2.- EL OBJETO DE LA EMPRESA ES EL TURISMO NACIONAL CON SERVICIO COMPLETO.

ARTICULO 3.- LA EMPRESA TENDRA UNA DURACION INDETERMINADA, CON LAS LIMITACIONES
QUE SENALA LA LEY E INICIARA SUS ACTIVIDADES AL INSCRIBIRSE EN EL REGISTRO DE PERSONAS
JURIDICAS EN ESTA ESCRITURA, LOSACTOSY CONTRATOS CELEBRADOS EN SU NOMBRE ANTES
DE QUE AQUELLA SE INSCRIBA EN LOS REGISTROS PUBLICOS SERAN RECONOCIDOS COMO
VALIDOS Y RATIFICADOS AL ADQUIRIR LA EMPRESA SU PERSONALIDAD JURIDICA PLENA.

ARTICULO 4.- EL DOMICILIO DE LA EMPRESA SE FIJA EN LA CIUDAD DE LIMA, PUDIENDO
ESTABLECER SUCURSALES EN CUALQUIER LUGAR DEL PAIS,

TITULO SEGUNDO: CAPITAL Y RESPONSABILIDAD DEL TITULAR

ARTICULO 5.- EL CAPITAL DE LA EMPRESA ES DE S/ 6000 (SEIS MIL NUEVOS SOLES).
DETERMINADOS EN EL INVENTARIO INICIAL DE APORTACIONES.

ARTICULO 6.- DICHA SUMA DE DINERO, QUEDA EN CONSECUENCIA, TRANSFERIDA A FAVOR A
LA EMPRESA EN FORMA DEFINITIVA, COMO CAPITAL DE LA MISMA, DESDE LA FECHA DE
OTROGAMIENTO DE ESTE INSTRUMENTO LA EMPRESA RECONOCE A FAVOR DE LOS SOQ0S
DETALLADO EN EL ARTICULO PRIMERO DEL CAPITAL 1 EL DERECHO SOBRE ESE DINERO Y EL
BENEFICIO NETO QUE SE OBTENDRA EN LOS EJERCICIOS SUCESIVOS.

ARTICULO 7.- LA RESPONSABILIDAD DEL TITULAR QUEDA LIMITADA EXCLUSIVAMENTE AL
CAPITAL APORTADO A LA EMPRESA. EL TITULAR RESPONDERA PERSONALMENTE ANTE LOS
ACREEDORES DE LAEMPRESA CON SUS DEMAS BINES, PROPIOS O COMUNES, SINO EN LOS
CASOS QUE DETERMINAN LA LEY.

TITULO TERCERO: ORGANOS DE LA EMPRESA
ARTICULO 8.- LA EMPRESA QUE SE CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS

A) ELTITULAR
B) ELGERENTE

TITULO CUARTO: DEL TITULAR

ARTICULO 9.- EL TITULAR ES EL ORGANO MAXIMO DE LA EMRPESA Y TIENE A SU CARGO LA
ADMINISTRACION DE LOS BIENES Y ACTIVIDADES DE ESTA, CON LAS FACULTADES Y ATRIBUTOS
SENALADAS EN LOS ARTICULOS 31 AL 39 DE LA LEY.
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ATRIBUCIONES DEL TITULAR

ARTICULO 10.- COMO CONSECUENCIA DE LOS ESTIPULADO EN EL ARTICULO ANTERIOR,
CORRESPONDE AL TITULAR.

1. APROBAR O DESAPROBAR LAS CUENTAS Y EL BALANCE GENERAL DE CADA EJERCICIO
ECONOMICO.

2. DISPONER LA APLICACION DE LOS BENEFICI0S, OBSERVANDO LAS DISPOSICIONES DE

LA PRESENTE LEY.

DESIGNAR Y SUSTITUIR AL GERENTE

DISPONER INVESTIGACIONES, AUDITORIAS, BALAN CES

MODIFICAR LA ESCRITURA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA

MODIFICAR LA DENOMINACION, EL OBJETO Y DOMICILIO DE LA EMPRESA

AUMENTAR Y DISMINUIR EL CAPITAL

TRANSFORMAR, FUSIONAR, DISOLVER Y LIQUIDAR LA EMPRESA

DECIDIR SOBRE LOS DEMAS ASUNTOS QUE REQUIERAN EL INTERES DE LA EMPRESA O

QUE LA LEY DETERMINE .

0w NO N W

TITULO QUINTO: DEL GERENTE

ARTICULO 11.- EL GERENTE ES EL ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA Y POR LO TANTO SU
ORGANO DE REPRESENTACION LEGAL Y DE GESTION. ASI MISMO, ESEL EJECUTOR DE TODAS
LAS DISPOSICIONES DEL TITULAR OSTENTANDO LA REPRESENTACION JURIDICA, COMERCIAL Y
ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA.

QUEDA EXPRESAMENTE ESTABLECIDO QUE NO OBSTANTE EL VENCIMIENOT DEL PLAZO PARA
EL CUAL FUE DESIGNADO, LA FUNCION DEL GERENTE SE ENTENDERA PRORROGADA HASTA
QUE SE ACTUALICE UNA NUEVA DESIGNACION, CONTINUANDO EN EL EJERCICIO DE SUS
CARGOS, CON PLENO GOCE DE SUS ATRIBUCIONES, HASTA SER DEFINIDAMENTE
REMPLAZADO.

ATRIBUCIONES DEL GERENTE

ARTICULO 12.- EL. GERENTE TIENE LAS FACULTADES DE REPRESENTACION LEGAR Y DE GESTION
NECESARIAS PARA LA ADMINISTRACION DE LA EMPRESA DENTRO DE SU OBJETO.
EXCEPTUANDOSE AQUELLAS QUE POR LEY ESTAN RESERVADAS AL TITULAR. CON SUJECION A
LAS NORMAS LEGALES Y A LAS INSTRUCCIONES DEL TITULAR, CORRESPONDE AL GERENTE:

1. APROBAR EL ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA Y SUS MODIFICACIONES, CREAR LOS
CARGOS A QUE SE HAYA LUGAR, ASI COMO DETERMINAR LAS POLITICAS Y
PRESUPUESTOS DE LA EMPRESA,

2. DESIGNAR, SIEMPRE QUE LO CONSIDERE NECESARIO, UNO O MAS DELEGADOS PARA
QUE CUMPLAN FUNCIONES ESPECIFICAS.

3. CELEBRAR LOS SIGUIENTESACTOS O CONTRATOS, CUALQUIERA FUERA LA CUANTIA DE
LOS MISMO: REALIZAR CONVENIO CON EMPRESAS QUE BRINDEN SERVICIO DE
RECREACION, TRANSPORTE, ALIMENTACION, MARKETING, ESTADIA Y DE RECURSOS
NECESARIOS PARA LA EMPRESA.
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4, CONTROLAR EL FUNCIONAMIENTO DE LA ORGANIZACION, MANTENER BAIO
CUSTODIA LOSBIENES DE LA EMPRESA Y ADOPTAR LAS MEDIDAS NECESARIAS PARA
LOGRAR LA MAYOR EFICIENCIA POSIBLE.

TITULO SEXTO: MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCQON DEL CAPITAL
MODIFICACION DEL ESTATUTO

ARTICULO 13.- EL TITULAR PUEDE MODIFICAR CUANDO ASI LO CONSIDERE NECESARIO LA
ESCRITURA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA, PARA AUMENTAR O DISMINUIR EL CAPITAL
CUMPLIENDO CON LOS REQUISITOS QUE LA LEY SENALA.

LA MODIFICACION DEL ESTATUTO Y SUS EFECTOS SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LA LEY DE LA
EMPRESA DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA.

AUMENTO Y/O REDUCCION DE CAPITAL
ARTICULO 14.- PROCEDE AUMENTAR EL CAPITAL CUANDO:

A) EXISTAN NUEVOS APORTES

B) CUANDO SE CAPITALICEN CREDITOS EN CONTRA DE LA EMPRESA

C) CUANDO SE CAPITALICEN UTILIDADES, RESERVAS, BENEFICIOS, RESULTADOS DE
EXPOSICION A LA INFLACION

D) OTROS CASOS PREVISTOS EN LA LEY.

TITULO SEPTIMO: BALANCE Y DISTRIBUCION DE UTILIDADES

ARTICULO 15.- EL GERENTE PRESENTARA AL TITULAR EN EL PLAZO MAXIMO DE SESENTA DIAS
DE CERRADO EL EJERCICIO ECONOMICO EN BALANCE GENERAL DE LA EMPRESA, CON LA
CUENTA DE RESULTADOS Y LA PROPUESTA DE PARTICIPACION Y DISTRIBUCION DE
BENEFICIOS.

ARTICULO 16.- PARA DETERMINAR LOS BENEFICIOS NETOS SE PROCE DERA A DETRAER LOS
BENEFICIOS SOCIALES Y RESERVAS LEGANES Y FACULTATIVAS Y EN CASO DE QUEDAR ALGUN
BENEFICIO EL TITULAR TENDRA DERECHO A PERCIBIR LOS BENEFICIOS REALMENTE
OBTENIDOS, SIEMPRE QUE EL VALOR DEL PATRIMONIO NO SEA INFERIOR AL CAPITAL.

TITULO OCTAVO: DISOLUGON Y LIQUIDACION

ARTICULO 17.- LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA EMPRESA SE EFECTUARA CONFORME A
LOS ARTICULOS 80 Y SIGUIENTES DE LA LEY.

DISPOSICION TRANSITORIA

UNICA DISPOSICION TRANSITORIA: QUEDA DESIGNADO COMO PRIMER GERENTE DE LA
EMPRESA A LA SENORITA: LESLIE LUCERO SANCHEZ SANCHEZ, CON D.N.I. NRO. 71502811, CON
DOMICILIO EN ASOCIACION DE VIVIENDA ROSARIO DEL NORTE MZ. J LT. 24, DISTRITO DE SAN
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MARTIN DE PORRES, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE LIMA. A QUIEN SE LE CONFIERE LAS
FACULTADES QUE EL ESTATUTO COMTEMPLA PARA DICHO CARGO.

DISPOSICION FINAL.- EN TODO LO NO PREVISTO EN EL PRESENTE ESTATUTO, DEBERA
REMITIRSE A LO DISPUESTO EN LA EMPRESA,

LIMA, 03 DE DICEMBRE DEL 2018,

USTED SENOR NOTARIO AGREGARA LAS DEMAS FORMALIDADES DE LEY CUIDANDO DE
INSERTAR EN EL CUERPO DE LA ESCRITURA PUBLICA LA RESOLUCION QUE AUTORIZA LA
CONSTITUCION DE LA EMPRESA, Y PASARA PARTES AL REGISTRO MERCANTIL DE LIMA, PARA
SU INSCRIPCION CONFORME A LEY.

FIRMADO: ABOGADO NOTARIO PUBLICO
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ANEXO 3: Formato de INDECI

ANEXO 4
DECLARACION JURADA DE CUMPLIMIENTO DE LAS CONDICIONES DE
SEGURIDAD EN LA EDIFICACION

|.- Datos del Establecimiento Objeto de Inspeccidn.

|.1.- Requiere Licencia de Funcionamiento [] No requiere Licencia de Funcionamiento —
|.2.- Funcidn;

ALMACEN [] COMERCIO [] ENCUENTRO[J EDUCACION ] HOSPEDAJEC ]
INDUSTRIA[] OFICINAS ADMINISTRATIVAS [ ] SALUD —_

|.3.- Giro [ Actividad:
14.- La capacidad del establecimiento es de: personas (aforo), cumpliendo con lo sefialado en el Reglamento
Nacional de Edificaciones RNE
1.5.- La edificacion fue construida hace ____ afos. El giro o actvidad que se desarralla en la edificacion fene una antigiiedad de
anos.
1.6.- Declaro que mi Establecimiento Objeto de Inspeccidn, tiene las siguientes &reas:
Area de tereno | m2
Area techada por piso
lero m2
2do m2
Jero m2
4 m2
Otros Pisos; m2
Area techada total m2
Area ocupada total m2

Piso: Espaco habitable Imitado por una superfice inferior ¥anstatie y una cobartra que B %acha. La ssocidn da la cobertra forma parte da la dum depiso
{Articuto Urico de la Norma G040 del Reglamanto Naconal de Edficagones - RNE). No nduye cuamo de bambas o mdquinas en sdtano o azokea, cuando
estas noooupan la wialdad dal nivel.

Area Ocupada: £l dma Yial de piso corespondenie, que incluye &aas techadas y libres. Suparice yio 4ma techada y sn techar de domini propio, de
propedad exclusiva 0 comdn da un nmueble yio undad inmotiliara, delimitada por los Indams de una paligond Yazada en b cam extedor da los muwras dd
perime¥o o sotve & e dad muwo dvisoro en caso de colindancia con ot unidad inmabliana. No induye los ducios vescales da iluminacidn y ventiacidn
{Articufo Urico G040 RNE). B drea ocupada total s8 cakula de ke siguiente manera: Sumatria del &rea de tlemeno mas dreas techadas a partr d2l segundo
pEo, induyenda da ser elcaso, la azotea. En caso de exsdr sdtano su &wa s adioona al &rea ooupada ol

Area Techada: Superfice y'o dma que s8 caoda sumando la proyeccidn da los imites de |8 pdigona del techo que enciera cada pso. No frman pane ddl
ama fechada: los ducios da lumnacdn y ventlacidn, tanques cstena y de agua, cuarto de maqunas, aleros pam potkecidn da luvas, bdones. (Aticdo
Unico G 040 RNE)

|- Declaro que mi Establecimiento Objeto de Inspeccion cumple las caracteristicas que han determinado el nivel de nesgo bajo
0 riesgo medio segin clasificacion de la Marriz de Riesgos, fas mismas que se encuentran consignadas en el formato de
“Informacidn proporcionada por el solictante para la determinacion del nivel de nesgo del Establecimiento Objeto de Inspeccion”
y en e fomato de “Reporte de Nivel de Riesgo del Establecimiento Objeto de Inspeccidn” (Anexos 2 y 3 del Manual de
Ejecucidn de Inspeccidn Técnica de Sequndad en Edficaciones respedivamente).

IIl.- Declaro que mi Establecimiento Objeto de Inspeccidn se encuentra implementado para el tipo de actividad a desamoliar
cumpiiendo con las siyuientes condiciones basicas (marcar con “X'):

No

N° | LA EDIFICACION Si c i

No se encuentra en proceso de construccidn segin Jo establecido en el articulo Gnico

! | de ta Noma G.040 Definiciones del Reglamento Nacional de Edificaciones

Cuenta con servicios de agua, electricidad, y los que resulten esenciales para el
desamolio de sus actividades, debidamente instalados e implementados.

3 Cuenta con mobikario basico e instalado para el desamolio de la actividad.

Tiene los equipos o artefaclos debidamente instalados o ubicados, respectivamente, en
los lugares de uso habitual 0 permanente.

IV.- Declaro que mi Estableamiento Objeto de Inspeccidn cumple con las condiciones de seguridad sefialadas a confinuacion,
las mismas que me comprometo a manienerias obligatoriamente (marcar con "X"):

N CUMPLIMIENTO DE CONDICIONES DE SEGURIDAD wﬁm c‘,,,::om
RIESGO DE INCENDIO
PARA TODAS LAS FUNCIONES

MEDIOS DE EVACUACION, SENALIZACION Y OTROS

1| Los medos de evacuacdn (pasadzos, escaleras, acoesos y saidas) del establecimiento
psentan un ancho minimo de 1.20 m yio que permitan la evacuacidn de Ias personas de manera
sequra. RNE A010.
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Los medios de evacuacidn (pasadizos, escaleras, acoesos y salidas) se encuenian hbves de
ohstacuos RNEA 130 At 13:A.010 A1 25

B establecmiento cuenta con sefializacidn de sequadad (direccionales de salida, salida, zona
SEQUra én caso de SSmo, nesgo eléclico, extnkires, dros). RNE A 130, Art 39, NTP 3230101

Cuenta con luces de emergenca operatvas. RNE- A-130 At 40

Las puerias que se utilizan como medics de evacuaodn abren en d sentido de fujo de fos
evacuanies 0 permanecen abeertas en horario de alencdn, sin obstuir fa e drcdacion y
evacuaodn. RNEA13) M. 5y6

En caso de contar con un ambienie con aforo mayor a 100 pessonas, en cualquier caso, la pueria
de salida cuenta con barra antipanico. RNE A1) At 8

No cuenta con malenial combustible o infamabie debajo de fas escalems que sitvan como medios

de evacuacion {carlones, muebles. plasticos ofms simiares). RNEA010 At 26 016
INSTALACIONES ELECTRICAS

B gabinele s de materal metdhoo o de resina termoplastica y e encuaniran en buen estado de
consenvacion. ONE-U 020 (24, (20 (266

Cuenta con interrupores termomagnésicos y ooresponden a fa capacidad de comente de los
conduciores ebéctnoos que profege. No utiza llaves tipo cuchilia. ONE-U 080 010,080 100,080 400

Cuenta con un orcuto eldelico por cada interruptor termomagnédco. El tablero Sene un
interruptor general en su intesor 0 adyacente al msmo. CNE4U 080010, 080.100, 080400

No utiiza conduciores fexibles (tipp melizol en instalacones pemanentes de alumbrado o
omacormente. CNE-U 0300103

Los circuitos de tomacomientes no estdn sobrecargados con exlensiones o adaptadores. CNE-U
090 .100a

MEDIOS DE PROTECCION CONTRA INCENDIOS

Cuenta con extinlores operalivos y en cantdad adecuada de acuerdo al nesgo exstenie en el
establedmiento, NTP 3500432011

Tipo Canfidad
Pava Quimico Sea - PQS
Gas Carbdnico - CO2
Aostatode Pofasio
Agua Presudzada
Oas:

Los exintores cuentan con tanela de control y mantenimiento aciualizada, a une aitum no mayor
de 1.50m, numerados, ubicados en los lugares accesibles. Los exintores lienen consianca de
cperatvidad vy mantenmiento. RNE A 130 ART 163, 165: NTP 350 043-1

Los extntores ubicados a la intempernie estan colocados dentro de gabmeles o cobedores, RNE A
130 ART 163, 165: NTP 350 .043-1

Cuenta con plan de seguridad para haoer frente a los riesgos de incendo y okos vinoulados a fa
acividad, para establecmientos de dos a mas pisos. DSN* 002-2018 PCM.

Los ciindros {balones) de Gas Licuado de Petrdleo {GLP) Spo 10 (menos a 25kg) que cuentan
con mangueras del $po flexbie, s8 encuentan en buen estado de consenacion (sin rajaduras,
litres de grasa, impias, con sujecdn frme con abrazaderas, DS N* (27 94 EM.

Las instalaciones de GLP que uizan cilindros tipo 45 {mayores a 25Kg), tienen uberias de cobre
o ferro galvanzado. DS N* 02794 EM.

Los cilindros de GLP estan alejados de intenuptores a una dstancia mayor a 0.30m, y mayor a
0.50m de tomacomentes, se ubican en lugares ventilados y algados de cualquier fuente de cdor.
DS N 02794 EM

Llos ciindros de GLP no s2 encuentran ubicados en nivel de semisdlano, sdtancs, cajas de
escalera, pasllos, pasadizos de uso comin yvia piblica. DSN® (27-M4 EM

PARA LA FUNCION COMERCIO

1

Cuenta con un sistema de defecadn y alama de incendios centralizado operaivo. Se encuentran
excepluados: Restauranies con drea constuida menor a 300 m2, mercado minorsia sin techo
comin {puestos independientes) sdo pulsador de alarma, Senda de ama techada mencor a
250m2 RNE A 130 At 89.

Cuenta con extiniores operaivos en canidad adecuada de acefalo de polasio para ambienies
que cuentan con Fedora, producen humes y vapores de grasa NTP 3500432011; RNE A-130 Art
165

PARA LA FUNCION ENCUENTRO

1

Cuenta con un sskema de defeccidn y alarma de incendios certralizado cperativo, Estan
exoeptuados los locales menores a 100m2 de drea techada. RNE A130An53

2

Cuenta con extniores operatvos en cansdad adecuada de acelabo de poasio (Tipo K) para
ambeentes que cuenian con freidora, producen humes y vapores de grasa. NTP 3500432011, RNE
A130 At 165

PARA LA FUNCION DE OFICINAS ADMINISTRATIVAS

1

Cuenia con un sislema de deteccdn y alarma de incendics cenvalizado operalivo. (Estan
excepluados los locales menores a 280 m2 de planta techada por pso y hasta 4 psos,
mquinendo en esie ¢aso solo pulsador de alarma). RNE A 130 199

Para edificaciones con conformidad de obra de una antigiledad no mayor a {5) afios
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Cuenta con sistema de delecadn y alarma de incendics cenvralizado operativo, con red himeda
de agua contra mcendios y gabineles de mangueras y oon Ss¥ema aulomatioo de rociadores para
ofianas de mas de anoo (5) niveles. RNE A-130 At 99

Cuenta con dos escaleras de evacuadcdn a prueba de kuego y humo y se encueniran aperativas.
RNEA130 M. 26

Cuenia con una escalera de evacuacion a prueba de fuego y humo y 2 encuentra cperativa, ya
que el edicio Sene una altura no mayor a (30) treinta metros, I3 planta completa de piso no
supera el dea maxima de 650m2, la carga m&dma de evacuanies por planta (piso) no supera las
100 personas, foda Ia edificacidn cuenta con un sistema de detecadn y alarma de incendios
cenvralizado y cumple ambién con las demads exgencas eslablecdas en el RNE RNE A-130 At 28

PARALA

o)
FUNCION SALUD

1

En caso de contar con un sislema de deleccdn y alarma de incendio centralizado, este se
encuentra operativo; esho es obligalono para cenkros de salud de dos © mas pisos. RNE A130 At
53

En caso de contar con escalera de evacuaodn pesunzada, ésta se encuenim operatva y cuenta
con constancia de operalvidad y mantenimiento. RNE- A 010-A26b

En caso de contar con un sistema de poteccidon contra incendios a base de agua, (gabineles
oonka incendio ylo rocadores), eskos se encuentan operalivos y cuenta con constanca de
operatvidad y mantenimiento. Para centros de salud de tes o mas niveles es obigatoso. RNEA-
130 Ar1100, 159, 160, 105. 153,

FUNCION HOSPEDAJE

PARALA
1

Cuenta con extintores operalivos en cantidad adecuada, de acetato de potaso (Tipo K) para
ambéentes que cuenian con freidora, producen humos y vapores de grasa. NTP 3500432011, RNE
A130 At 165

2

Cuenta con un sistema de deteccidn y alarma de incendios centalizado y se encuenya cpemiivo.
RNEA 130 A T1

RIESGO DE COLAPSO

PARATODAS LAS FUNCIONES

La omentacidn o parte de elfa no se encuenta expuesta, inestable en peligro de colapso como
oconsecuencia de filracones de agua, erosdn, socavamento, ofros, RNE E 050

Estructuras de concreto

Las estucturas de conceto no presentan i) fsuras, grietas, raaduras, deflexcnes, pandeos,
muros inchnados, vamlias de acero expuesias a [a inlempene sn reculrimiento en: columnas,
vigas, losas de techos, eic., i) detenoro por humedad producido por: filraciones, de tanques v
osternas de almacenamento de agua, de liquides, tuberlas mtas, luvias, elc., ofras fallas
esvuciurales. RNE E060

Las estucturas de la edificandn fosas y vigas de techos, azateas o losas en niveles intermedios),
o pesenan fsuras, geetas, rajadums, pandeos, defexiones, humedad, ofros; como
consecuencia de sobrecargas exslenes produadas por: fanque elevado, equipos, ankenas, paned
publicitano, ofros. RNE E.050, £ (020

Los muros de confencidn en sdtanos, en cercos y ofms, no presentan fsums, gnelas, rajaduras,
defiexiones, pandecs, inclinaciones, vasiias de acero expuestas a la inlempene sin recubemeanto,
deterion por humedad producido por filradones de tanques y cistemas de almacenamiento de
agua, de liquidos, luberias rolas, luvias, elc. y o¥os. RNE E060

Estructuras de albanileria (ladrillo)

La edificacidn de albafieria cuenta con elementos de conaredo armado de confinameento, amarre
yo arosramiento tales como: omientos, columnas, vigas, losas. RNE E 070

Los muros de albadideria no presentan dafios: humedad, raaduras, gielas, indinaciones, o¥os.
RNEEON

Estructuras de adobe

Los muros de adobe no presentan fallas ni dafios ocasonados por d deerioro yo humedad
ffisuras, gnetas, imdinaciones), No es uiizado como mure de conlencién de suelos, matenales u
olros que hagan que pierda su estabdidad. Sobre los muros de adobe no existen construcciones
de albaideria o concreto. Los muros de adobe estn protegidos de fa luva en zonas luviosas
RNEE 080 E 00

Estructuras de madera / bamba

Las estructums de madem, bamby, no presenian rajadums, deflexiones, pandecs, delenoro por
gpoliiamiento, humedad, otros. RNE E010

Las es¥uctums (posies, columnas, vigas, viguelas, techos enlablados, tijeales o cerchas, elc),
o presentan rgaduras, pandecs, deflexiones, como consecuenca de sobrecargas exskenies
producdas por: tanque elevado, equipos, anienas, panel publiciiano, como consecuenca de ofros
usSOs que impliquen camas mayores a la que puede soportar a estruciura. RNE E 010, E.(0

10

La estuctura de madera se encuenira alejada o aislada de fuentes de calor que podrian dafarda,
0 en caso de encontramse préxma a fuentes de calor, se encuentra protegida con maderial
incombustibie y/o tratada con sustancias miasfantes o ignifugas. RNE E 010 Numeral 11.3.8.

Estructuras de acero

1"

Las ediicacones o techos de estruclura de acero no presentan defosmacones o pandecs
EX08SIV0S Y \iSibles que pedudiquen Su estabiidad. Los apoyos. uniones y andajes son Sequros
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(Senen pemos y soldaduras en buen estado de conservacidn). RNE E (90,

12

No presentan deledoro por oxdo yo comosion v se encuenta protegida contm este. RNE E090

OTROS RIESGOS VINCULADOS A LA ACTIVIDAD

PARA TODAS LAS FUNCIONES

Riesgo de Electrocucion

1

El tablero elécrico de malenal metdlico esta coneciado a fera. CNEL 0804021 h

2

El tablero cuenta con placa de proteccidn {mandd). ONE-U (20202 1

3

Las abarturas no usadas en los fableros eléclicos (espacios de resena) se encuentran cerradas
oon tapas. CNEA 070 3026

Todos los orcuitos eléctricos Senen profecadn de interruplores dierenciales. CNELU (20.132 RM
No 1752008 MEM)

Cuenta con certificado de medicidn de resisiencia del pozo de Serra, fimado por un ingenie
electicisia 0 mecanico electicista cdegiado y habditado, sendo a medida menor o igual a 25
ohmios. Dicho cedificado debe tener un periodo de vigenca anual. CNE-U 060.712

Si cuenta con equipos ylo adefackos eléclricos, homos microondas, congeladoras, refigecadoras,
lavadoras, calentadores y smilams) los enchufes fenen espiga de puesta a ferra y los
bmacomentes cuentan con conexdn al sislema de puesta a era. CNEU 060512¢

Las carcasas de los molores eléclnioos eslaconancs, grupos eleckdgencs y equipos de are
acondiconado estan conectados al sistema de puesta a tierra ONEAU 060400, 060.402

Las esinciras meidicas de techos, anuncios publicitanios, canaletss y obos, que fenen
instalado equipamiento elécticoy se encuentran al alcance de una persona parada sobre el piso,
deben estar conectados al sislema de puesta a Yerra. CNELU 060.002. 060400

Los conductores eléckicos utizados se encuentran prolegidos con tubos o canaketas de PVC.
CNE-U 070212

Las cajas de paso de conductores dlécicos deben tener tapa CNE-U 070.3002.070.3004

Riesgo de caldas

Las mmpas $enen una pendiente no mayor d 12% permilendo la evacuadidn, tienen pisos
antdesizantes y tenen barandas. RNE A130. At 16

Las abeduras al extesor ubicadas a una allura mayor a 1.00 m sob® el sudo, en tragaluces,
escderas y azolea cuentan con prolecadn al vacio de alura minima de 1.00m, para ewtar caidas.
FNE NTE 060 At 11:RNE A 010 At 33

Riesgo de colapso en estructuras de soporte y otros

Las estucturas que sopodan las antenas yo paneles publiofanos son sequras, eslables, tienen
andajes y se encuentran eén buen estado de consenaadn, no presentan Oxido © corrosidn,
indnaciones que podrian desestablizarias y ocasonar su cdapso. RNE E090, GEO40 At 11y 12

Las estuciuras metdlicas de soporie de producios de aimacenamiento (racks) estdn figas,
asegurando su estabilidad, se encuentran en buen estado de conservacidn, no presentan Oxido o
corrosidn, indinaciones que podrian desestabdizarias y ocasionar su colapso. RNE E 090, GE 040
At 11y12

15

Las estructuras de soporte de equipos de aire acondicionado, condensado®s y obos, apoyades
en la pared yo kcho, estin adecuadamente fiadas y en buen estado de conservacion, no
pesentan Oxdo ni corosidn, Los equipos instalados sobve estas estructuras se encuentan
debdamente asequrados. RNE 090, GE M40Ar 11y 12

Encaso de contar con sistema el sstema de extracaidn de mondxido de carbono en sbtano, éske

se encuen¥a opemthvo y cuenta con constancia de operatividad y manienimiento. RNE A010
Nialo6d

Los jueges infantles de carpinteria metdiica, de madera o plastco, son estables, seguros, estan
bien instalados y en buen estado de consenvacdn. RNE E 090, E 010, GE (W0 At 11y 12

Las puertas, ventanas, mamparas, lechos; enchapes de muros con espejos, ubicados en dreas
donde existe el desgo de impacio accidental 0 de exposicion de las personas anle miuras, que
son de widno, son de wdno empiado o lamnado. En caso de ser de wdros prmanos, Senen
laminas de sequridad en todo el padio de vidrio u ofro Sskema de protecddn en caso de rolura,
FNE EM0AR 23y GEOM At 11y 12

19

EMos) tablero(s) eléctricols) cuentaln) con identificacitn. ONE-U 020.100.1,020 100 3.1

20

Tiene directono de los cirouitos, indcando de manera visible y dara la instalacon que controla.
CONEU (1201001,020.100 3.1

2

Existe espacio lbre no menor @ un metro frente a los tableros eléciicos. ONE LU (20308

22

Existe dumnacdn general y de emergenca en fa zona de ubicacidn de los tablews eécices.
CNE-U 020314

Fecha;

Nombre:

DNI:
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ANEXO 4: Modelo de contrato para el colegio

MEMBRETE ORGANIZADOR

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS TURISTICOS N°
CODIGO DE SEGURIDAD:

|Lugar: | Fecha:
Establecimiento Educativo: | Cant. estimada de pax:
Divisién/Grado: [ Tumo: | Domicilio:
Cod. Post.: [ Localidad: | Provincia:
Entre (*) gue gira bajo la denominacion comercial de

, Legajo N°_(*)__, C.U.LT. N® (*) ;

con Certificado Nacional de Autorizacion para agencias de Turismo Estudiantil otorgado
por Disp. N° /20, vy los representantes legales de los turistas usuarios,

convienen en celebrar el presente Contrato de Prestacion de Servicios Turisticos de
VIAJES DE ESTUDIOS acuerdo a las condiciones generales expresadas al dorso del
presente.

() COMPLETAR CON DATOS DE LA EMPRESA ORGANIZADORA Y/O
COMERCIALIZADORA

Suscriptores:

1- Apellido y Nombres: D.N.l. N°
Domigcilio: Cod. Postal: Localidad:
Teléfono: Mail:

2- Apellido y Nombres: D.N.I. N°
Domicilio: Cod. postal: Localidad:
Teléfono: Mail:

Servicios a Prestar por la empresa:

Destino Duracion Salida
(S.C. Bariloche) Dias: (8 |Noches: (11) Mes: (Juiio) Quincena: (fra. o|AR0(200..)
2da.)
Hoteleria;
Hotel — 1 Domicilio Habitaciones Pension
(R&% Spogg'R )X:’O'&muv c::g;ma!) (Domigilio (Cuadruples, etc.) |(Completa, %
MAS DE 3 HOTELES completo) Pension, etc.)
Hotel — 2 Domicilio Habitaciones Pension
Hotel = 3 Domicilio Habitaciones Pension
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Transporte de Larga Distancia:

(Dejar en blanco para indicar Razén Social, Nombre comercial y domicilio completo de la
empresa de transporte, tipo, categoria, calidad y cantidad de plazas contratadas)

Transporte para traslados en el lugar de destino:

(Dejar en blanco para indicar Razén Social, Nombre comercial y domicilio completo de la
empresa de transporte, tipo, categoria, calidad y cantidad de plazas contratadas)

Seguros y Asistencia Médica - Establecidos por Ley N°® 25.599, modificada por ley

26.208, reglamentados

por Res. 23/2014:

Péliza de Accidentes
Personales

(Completa con la razén social y el domidiio completo de la Cia.
Aseguradora). Suma asegurada $

Péliza de
Responsabilidad Civil

(Completar con la Razdén social y domicilio completo de ia Cia. Aseguradora),

Suma asegurada: $§

Asistencia Medica vy
Farmacéutica

(Completar con la razéon social y el domicilio completo de la empresa

contratada Suma Asegurada $

Asistencia al viajero

(Completar con la Razon social y domiciio completo de la empresa de

asistencia). Suma asequrada:

Excursiones

Prestador

1-

2-

3-

(Ejemplo:Cerro Catedral,
circuito chico, etc.)

1- (Nombre y/o Razon social y domicilio
completo de la empresa contratada).

2-

3_ “

“ “

EXEE

Precio por contigente:

Precio promedio por pasajero:

Suscriptor 1

Firma:

Firma:

Aclaracion:

Aclaracion:

Suscriptor 2

Firmay aclaracion o sello del titular o representante legal o apoderado del Agente

de Viajes:

Sello de la empresa
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ANEXO 5: Visitantes nacionales y extranjeros

22.25 VISITANTES NACIONALES Y EXTRANJEROS A MONUMENTOS ARQUEOLOGICOS, MUSEOS DE SITIO Y MUSEOS,
SEGUN DIRECCION REGIONAL DE CULTURA, 2015-2017

2015 2016 2017
Direcciéon Regional

Total Nacional Extranjero Total Nacional Extranjero Total Nacional Extranjero
Total 4 213 636 2 348 507 1865129 4749 651 2749 063 2000588 4789887 2666475 2123 412
Amazonas 41813 33820 7993 60 892 49 441 11451 13 760 94 933 18827
Ancash 170 929 152753 B 176 153 228 141258 1970 166 910 151328 15582
Apurimac 4552 4389 163 6 355 6290 65 1235 1235 -
Arequipa 2901 2206 695 2745 2706 39 3138 3138 -
Ayacucho 90 095 87 606 2489 0isn 99171 2640 115 288 1381 1474
Cajamarca 242523 233843 8680 275 360 266 313 9 047 267 060 258 322 8738
Cusco 1972 461 652 416 1320 045 2299536 835530 1464 006 2 267 366 684 312 1583 054
Huancavelica 246 246 - 4036 3958 - 3244 3172 72
Huanuco 61283 60574 709 70408 69 803 605 73301 72914 387
Ica 122 697 65 654 57 043 136 300 82 207 54093 137 425 88938 48 487
Junin 22687 22079 608 25384 24 975 409 21992 21484 508
La Libertad 338 469 266 634 71835 368 000 289 845 78 155 336 777 263631 73146
Lambayeque 320937 285 753 35134 362 499 328 089 34410 298 868 272 408 26 460
Lima ¥ 552210 337513 214 697 596 700 392 007 204 693 722 710 498 820 223 890
Loreto 7004 53888 1116 6 094 4820 1274 6308 4998 1310
M oquegua 227 212 5 2033 1997 36 3314 3299 5
Pasco - - - - - - - - -
Piura 28 170 27 664 506 36 641 36 002 639 15 290 15004 286
Puno 159 930 38 280 121650 164 335 41662 122673 B4 717 37579 117 138
San Martin 1843 1800 43 228 2149 69 2256 2237 e}
Tacna 3150 2362 788 301 2290 721 3853 2516 1337
Tumbes 3782 378 64 5640 5574 66 4101 4038 63
P EACS) 65727 63097 2630 66 425 62976 3449 60 974 58 355 2619
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ANEXO 6: Juicio de expertos

w UNIVERSIOAD CESAN VALLEIO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

PREGUNTAS Pertinencial Relevancia® Claridad? Sugerencias
|_____Demanda si No si__ | Ne Si_ [ No
Preferencia < W ! v
Tiempo v = v
Costo vl v W
Servicio [ v .
T Oferta Si No Si No Si No
Preferencia o v o =
Tiempo 7 v 7
Costo Vv [l -
Publicidad 7 A 7 o =
Tipo de venta 7 s 7
Saervicio v v vl £
Observaciones (precisar si hay suficlencia): / - “é)C—
Opinién de aplicabilidad: Aplicable K] Aplicable do.pfm-.do correg i | __Qo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr. / Mg: ....... 32, .n’.&'C‘Z’* ...... i Cratd ) @& Q;?’ DNI@")"’;(/O’Zf .......

Especialidad del valldador: ........c.c.cuuenenenanisdin. h::‘.)-ﬁfzt%é"(/dﬂ%ld (Mm 2
"

‘Pertinencla: El item corresponde al concepto tedrico formutado
2Relevancia: El item es aproplado para representar a! componente © dimension espacifica del constructo
*Clarldad: Se entience sin dificultad alguna el enunciado del tem, es conclso, exaclo y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficlencia cuando tos ltems planteados son suficientes para medir la dimensidn

’ .;(,7
’I.o‘l £
{4

Firma rto Informante.

105



W Univensinan Cdsan VALLEID

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

PREGUNTAS Pertinencia® Relevancia? Claridad? Sugerencias
Demanda Si No si No si No
Preferencia [ v ':,
= -
_E_I‘%%O v & ez
Servicio o et - -
Oferta Si No S| No Si No
Preferencia V4 L —
Tiempo L £ ”
Costo s [ e
SRobicided- o — e e e e
Tipo de venta P “ -
Servicio o — -
Observaciones (precisar si hay suficiencia): HA Y SOErceRC( A
Opinién de aplicabllidad: Aplicable [><] Aplicable después de corregir [ ] . No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr. / Mg: ..... CQQ?ASVAC-D(V(A/C;«\(;CAZ DNIQ?ORS)‘zé"Z'a
Especialidad del validador: ... .A. Gl T .. G M. AR HAMSTIE A CUQAL oo, PR A G
L5 de. MGV del 2018

Pertinencia: El iterm corresponde al concepto tedrico formutado
IRelavancia: El item as apropiado para reprasentar al componente o dimensién especifica del constructo
IClaridad; Se enliende sin dificultad alguna el enunciado del llem, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficlencia, se dice suficlencia cuando los items planteados son sulicientes para medir 12 dimensidn

,:gjw llay s

Firma del Experto Informante.
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w UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

PREGUNTAS Pertinencia® Relevancia? Claridad? Sugerencias
Demanda Si No Si No Si No
Prefarencia [l \/ vl
Tlempo & v | &=
c“‘o .// v ' | Vo ”
Servicio o A [
Oferta Si No Si No Si No
Preferencia — v v
Tiempo L & =
Costo e Vs o
Publicidad e P L
|_Tipo de venta & L v
Servicio [ ¥ 7
Observacliones (preclsar sl hay suficiencia): \5‘ l&‘f;)
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [vj/ Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr. / Mg' ......... lni e A Dtews L2 T B e oni. Ze3 7032

Especialidad del validador: ...... /!S‘l Aﬁ""”(’lzﬁ" B S R S s s S R S S sy

Pertinencia: El item cormesponde al concepto tedrico formulado
2Relevancia: El ltem esa apeopiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
IClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunclado de! ilem, es conciao, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cusndo 10s [tems planteados son suficientes para medir Ia dimension

Firma del Experto Informante.
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