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Resumen

El Santuario Historico Bosque de PGmac, se caracteriza por tener una gran diversidad natural y
cultural, factores que impulsan el desarrollo turistico local. Sin embargo, desde hace algunos afios
estos negocios han sufrido las consecuencias de duefios empiricos, carencia de técnicas y
conocimientos, asi como una limitada gestion. En base a lo antes mencionado, es que se plantea
como objetivo general, analizar la gestion empresarial y el emprendimiento en los negocios
turisticos del SHBP, en los distritos de [llimo y Pacora. El tipo de metodologia empleada fue la no
experimental, de caracter transversal, teniendo como tipo de investigacion al descriptivo;
metodologia que brinda la posibilidad de recolectar informacion acerca del objeto de estudio
analizado. Los resultados obtenidos demostraron carentes conocimientos en relacién a la logistica
interna, elaboracion de inventarios y colocacion de precios, siendo este tltimo, asumido por criterio
y no por célculo. Ademas, en cuanto a los aspectos positivos resaltan la capacitacion que reciben
los negocios por parte de entidades publicas, asi como algunas estrategias de promocion mediante
redes sociales, sin embargo, existen ciertas deficiencias en el manejo y aprovechamiento de las
mismas. En este contexto, se concluye que existe una notable preocupacion por parte de los duefios
de negocios turisticos en cuanto a la imagen y calidad de los productos y/o servicios ofrecidos, sin
embargo, la carencia y desconocimiento de herramientas de gestién empresarial y emprendimiento
limitan su labor y los exponen a un panorama poco alentador.

Palabras clave: Negocios turisticos, servicios turisticos, gestion empresarial, emprendimiento.



Abstract

The Historic Sanctuary Bosque de Pomac is characterized by having a great natural and cultural
diversity, these factors impulse the development local tourist. However, since some years ago these
business have suffered the consequences of empiric owners, lacks of techniques and knowledges,
as well as a limited management. In base of the mentioned before, the general objective is analyze
the business management and the entrepreneurship in the tourist businesses of the SHBP, in the
districts of illimo y Pacora. The type of methodology used was the non-experimental one, of a
transversal nature. Having as a type investigation to the descriptive, methodology that offers the
possibility of gathering information about the object of study analyzed. The results obtained
showed lacking knowledge in relation to the intern logistic, elaboration of inventories y colocation
of prices, being this last assumed by criterion and not for calculation. Also, about the positive
aspects stand out the trainings that receive the businesses by the public entities, as well as some
promotion strategies through social media, however exist some shortcomings in the management
and exploitation of them. In this context it's concludes that exist a notable concern by the owners
of the tourist businesses about the image and quality of the products and services offered,
nevertheless the lack and ignorance of tools of business management and entrepreneurship limit
their work and expose them to a panorama little encouraging.

Keywords: Tourism business, tourism services, business management, entrepreneurship.



l. Introduccion

Hoy en dia el turismo se ha convertido en una actividad importante dentro de la economia
mundial, ya que, al ser un sector de gran dinamismo y capacidad de desarrollo, ha estado ligado al
proceso del cambio productivo y participativo de las comunidades. Segun La Comision de
Promocion del Perd para la Exportacion y el Turismo (PROMPERU, 2017) el turismo se ha
constituido como uno de los ejes de desarrollo econdmico mas importantes en el Per( y el mundo.

En el &mbito internacional el turismo ha crecido significativamente a lo largo de los ultimos
afios, es asi que la Organizacion Mundial del Turismo (OMT, 2018) sostiene que los viajes
contintan creciendo con fuerza, consolidando al sector turistico como motor clave del desarrollo
econdmico. Las llegadas de turistas internacionales en el 2018 han incrementado a un ritmo de
entre 4% y el 5%, mientras que en Sudameérica se incrementd a 8%, sobre el nivel de crecimiento
global.

A nivel nacional, el turismo internacional e interno ha incrementado en el Per( durante la Gltima
década. El Servicio Nacional Forestal y de Fauna Silvestre (SERFOR, 2015) afirma que las
tendencias de crecimiento del turismo de naturaleza, representa un gran potencial en el sector para
emprendimientos vinculados a la conservacion y al aprovechamiento sostenible. Es asi que el
turismo visto como negocio le da un nuevo valor al uso del Area Natural Protegida (ANP). El
crecimiento del mercado turistico se ha convertido en un importante estimulo para los
emprendedores, que deben ofrecer productos diferenciados y creativos, a través de una empresa
bien gestionada y con procesos definidos.

La Sociedad de Comercio Exterior del Peri (COMEX PERU, 2017) manifiesta que los
emprendimientos y las microempresas, son uno de los mas importantes sectores econdmicos del
pais, pues representan el 96.5% de las empresas del Perd. Con respecto al 2016 ha aumentado su
namero. Sin embargo, el gran obstaculo de este sector es la informalidad y la limitada gestion de
SUS procesos.

En el departamento de Lambayeque, se tiene el caso del Santuario Histérico Bosque de Pémac
(SHBP) Area Natural Protegida (ANP), lugar majestuoso y deslumbrante, donde la diversidad
natural y cultural se fusionan, ofreciendo una mezcla inolvidable de riqueza e historia.

ElI SHBP Constituye una gran fuerza de crecimiento turistico y local, ya que tiene un
significativo impacto en el turismo Lambayecano. Es por ello que desde hace algunos afios se viene
fomentando y desarrollando negocios turisticos por los pobladores de la zona. Sin embargo,
actualmente existen diversos factores que afectan dichos negocios. Esto debido a que en su mayoria
los duefios de negocios turisticos, son trabajadores con escasa formacion, los cuales en algunos
casos no cuentan con negocios formalmente establecidos, ni con ensefianzas técnicas o
conocimientos basicos que les permitan llevar una correcta gestion de sus negocios. Ademas, cabe
mencionar que, mediante las entrevistas realizadas en la zona y la observacion, se puede decir que
el crecimiento de sus negocios a lo largo de los afios ha sido reducido o nulo, pues las ventas no se
han incrementado y sus productos no han logrado obtener mayor reconocimiento y acogida a nivel
nacional e internacional. Limitando asi su participacion en el sector turismo, pues la escasa o nula
comprension acerca de los mecanismos de gestion disponibles y necesarios para el manejo de sus
negocios dificulta un involucramiento, sostenible, efectivo y exitoso de los mismos, lo cual llevaria
a pensar en panorama poco alentador para el futuro de los negocios turisticos.



Frente a este panorama, se planted la siguiente interrogante. ;Como es la gestion empresarial y
el emprendimiento en los negocios turisticos del Santuario Histérico Bosque de Pdmac, en los
distritos de fllimo y Pacora? Para ello se propuso como objetivo general: Analizar la gestion
empresarial y el emprendimiento en los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de Illimo y
Pacora. Mientras que como objetivos especificos se planted: Diagnosticar la situacion actual del
emprendimiento, en los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de Illimo y Pacora, y
diagnosticar la gestion empresarial en los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de illimo'y
Pacora.

La presente investigacion pretende analizar la gestion empresarial y el emprendimiento en los
negocios turisticos del SHBP, en los distritos de illimo y Pacora. Puesto que se busca generar un
precedente que contribuya con el desarrollo de los mismos y la incorporacion de mejoras para la
gestion y sostenibilidad de los mismos. Se espera brindar datos certeros y actualizados de la gestion
y el emprendimiento en los negocios turisticos a las entidades competentes, para que estas puedan
ayudar a corregir y mejorar los procesos de los negocios, conduciéndolos hacia un desarrollo
empresarial rentable, el cual evite pérdidas econdmicas, de paso a la formalidad, y garantice su
participacion en el rubro turistico.

El presente trabajo presenta los siguientes capitulos: En el capitulo | se presenta la introduccién
donde se especifica y explica el planteamiento de la investigacion, el problema, los objetivos y la
justificacion, seguido del capitulo Il donde se abordaran las bases teoricas, y las entrevista que se
utilizaran como instrumentos. En el capitulo Il se presenta el desarrollo de la metodologia,
operacionalizacion de variables y la matriz de consistencia. En el capitulo IV se ofrece la discusion
e interpretacion de resultados, y por Gltimo el capitulo V se presentard las conclusiones y
recomendaciones de la presente investigacion.
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1. Marco teérico

Los antecedentes han sido divididos en tres grupos, antecedentes internacionales, nacionales y
locales. Estos se encuentran relacionados con la gestion empresarial y el emprendimiento en los
negocios turisticos del Santuario Histérico Bosque de PGmac.

Delgado y Marin (2018), ha expuesto en su trabajo de investigacion, el objetivo de analizar la
evolucion de los sistemas de gestion empresarial de los planes maestros de produccion. La
metodologia empleada esta abordada por un disefio descriptivo. Los resultados han indicado que
este tipo de gestion empresarial se centra en los recursos y todo el sistema de gestion con el que se
relaciona. Los aspectos involucrados son el area comercial, el area financiera, la produccion, los
almacenes, las compras y los clientes. Las conclusiones han sostenido que la evolucion de los
sistemas de gestion dependera de la comunicacion especifica que haya entre las diferentes areas
que conforman el sistema y el reto que se ha planteado, se relaciona con la divulgacion de
informacion y conocimientos; mas no sélo de una mejora en las relaciones.

Benitez (2019), se ha planteado como objetivo general el identificar las oportunidades que
tienen los emprendimientos orientados a alojamientos turisticos. La metodologia ha sido de
caracter cuantitativa y con un disefio descriptivo. Los resultados han mostrado que el 50% de los
alojamientos tienen como duefios, en un 30% a los pobladores de la zona de estudio. Ademas, los
anfitriones suelen ser personas no profesionales, ya que representan hasta el 65% en la ciudad de
Roma. Esto ha llevado a la conclusion de que los factores econémicos son los responsables de
tomar una decisién u otra. Ademas, las plataformas virtuales han sido las responsables de conectar
a los huéspedes con los anfitriones.

Gessa (2017), ha planteado como objetivo el analizar los emprendimientos turisticos adheridos
a la CETS (Carta Europea de Turismo Sostenible), los cuales se encuentran ubicados en los
espacios naturales protegidos de Espafia. La metodologia de recoleccion de datos se ha enfocado
en el analisis cuantitativo, haciendo uso del disefio descriptivo. Los resultados han indicado que el
35% de los emprendimientos gozan de beneficios otorgados por la CETS; mientras que el turismo
activo esta representado por el 50% de estas. Las conclusiones han indicado que la conciencia
medio ambiental que han tenido los emprendimientos en esta zona, ha generado como consecuencia
la sostenibilidad de estos; tales como, hospedaje rural, restauracion, entre otros.

Villacres (2017), tuvo como objetivo determinar la gestion en los emprendimientos y su impacto
en la competitividad de las Mipymes manufactureras de la provincia de Bolivar en el Ecuador. La
investigacion es cuantitativa, descriptiva, de disefio no experimental y de corte transversal. La
poblacion de estudio se conform6 por los gerentes y/o administradores de las Mipymes
manufactureras de la provincia Bolivar. EI método de recoleccion de datos que se utilizé fue un
cuestionario con el propdsito de determinar la gestion del emprendimiento y su impacto en la
competitividad de las MiPymes manufactureras de la provincia de Bolivar en el Ecuador.
Concluyendo que un importante porcentaje de emprendimientos en la provincia Bolivar, se han
convertido en MiPymes con la denominacidn de Asociaciones de productores, especialmente en el
sector de los productos lacteos lo que ha permitido desarrollar algunas herramientas importantes
en la gestién como es la capacitacion permanente del personal, control de calidad de los productos,
implementar un sistema de comercializacion integrado, lo cual redunda en la obtencion
rendimientos econdémicos significativos.
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Vergara y Carbal (2017), se ha planteado como objetivo general el disefiar un sistema de gestion
empresarial orientado a hoteles ubicados en la ciudad de Cartagena, teniendo como base la
caracterizacion y la evaluacion de las practicas de las mismas. El disefio metodoldgico empleado
fue el descriptivo. Los resultados han sido tomados de aquellos hoteles que cumplan con todos
aquellos requisitos legales exigidos por la ley, las obligaciones sociales y contractuales,
correspondientes a la legislacion laboral. Estos se encuentran ubicados en el barrio Bocagrande y
en el Centro Historico; los turistas que se alojan en estos establecimientos, asisten a los mismos
por eventos de esparcimiento, eventos académicos y/o empresariales. Se ha llegado a la conclusion
de que las decisiones gerenciales en este tipo de servicios, se ven influenciadas por los grupos
sociales y por los efectos positivos que se tendran sobre estos.

Ortiz (2016), la presente investigacion tuvo como objetivo general Caracterizar las estrategias
de emprendimiento en el mundo rural para contar con un marco analitico que permita mejorar los
programas de intervencion que apuntan a fomentar y apoyar el emprendimiento rural. Para ello se
elaboré un modelo conceptual a partir de una revision de otras teorias acerca del emprendimiento,
el mundo rural, y la vida econdmica. Este modelo consiste en un conjunto de dimensiones,
sociocultural, econémico, institucional, de la vida econémica de los emprendedores, individual y
de las caracteristicas del emprendimiento, cada una contiene un conjunto de factores explicativos
que permiten analizar diversos aspectos del emprendimiento rural. Este modelo fue aplicado en un
estudio de casos realizado a 7 emprendedores rurales de la region metropolitana, con lo cual se
realiz6 un analisis de sus estrategias de emprendimiento y las caracteristicas de éste. Como
resultado de esto se detectaron algunos aspectos del modelo conceptual que requerian un ajuste,
asi como también algunas orientaciones para su modificacion. También se pudo establecer la
influencia que tiene el marco institucional a través de sus agentes y programas sobre el inicio y
desarrollo de los emprendimientos.

Saiz (2017), se ha planteado como objetivo general, el analizar los emprendimientos sociales
del Pueblo Mégico de Tequila, con el fin de desarrollar un turismo sostenible. La metodologia
empleada fue cuantitativa y cualitativa, debido a que empled la técnica de la observacién, asi como
el andlisis documental respectivo. Los resultados han indicado que en la zona de estudio
predominan altos niveles de pobreza, el 38.10% esta ubicado en San Sebastian del Oeste, el 73.60%
estd ubicado en Talpa de Allende y el 57.10% en Tequila. Estos han dejado al descubierto que los
planes municipales no han tenido efecto positivo alguno. Se ha llegado a la conclusién de que la
distribucion y produccion de Tequila forma parte de una industria estratégica en los mas de 181
municipios que trabajan con esta materia prima.

GOmez (2018), se plantea como objetivo general el nivel de gestion empresarial que tienen
aquellas empresas que comercializan sus servicios via internet. El tipo de metodologia empleada
fue cuantitativa y cualitativa. Los resultados indicaron que los servicios musicales son uno de los
mas favoritos por las personas, llegando a una aceptacion del 24.80%; mientras que las empresas
turisticas que ofrecen sus servicios por internet, tienen una expectativa de crecimiento del 82.50%.
Se ha llegado a la conclusion de que los aspectos que garantizan el crecimiento de las empresas en
internet son cuatro: la intencién de compra, la imagen de la marca, el impacto que tienen los
anuncios publicitarios y las caracteristicas del producto.

Apac (2017), se ha propuesto como objetivo general analizar la Gestion empresarial y el
desarrollo de las micro y pequefias empresas del distrito de Huanuco 2017. La investigacion es de
nivel descriptivo-correccional, porque se describio la gestion empresarial y el desarrollo de las
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Pymes, en el distrito de Huanuco, durante el presente afio y es de tipo explicativa. La poblacion de
estudio se conformd por todos las Pymes de Huanuco, la muestra estuvo compuesta por 84 Pymes.
Se utilizo las técnicas de analisis documental y la entrevista para obtener informacion acerca de
las variables de caracterizacion de la muestra y la opinidn acerca de la gestion empresarial se
relaciona en el desarrollo de las PYMES en el distrito de Huanuco. Asi como también se utilizé la
Guia de entrevista, aplicada a los usuarios, con el objetivo de conocer sus opiniones sobre la gestion
empresarial y su incidencia en el desarrollo de las PYMES en el distrito de Huanuco. La otra técnica
utilizada fue la Ficha bibliogréfica , para lo cual previamente se revisaron las obras de autores a fin
de identificar y registrar las teorias relacionados a la investigacion de la observacion directa,
consistente en la revision de las fuentes documentales, libros, textos, revistas de gestion
empresarial, apuntes, monografias, memorias, etc.encuesta. Se concluye que existe relacion entre
la aplicacion de las técnicas administrativas y la gestion de las Pymes de la ciudad de Huénuco, se
verifico que aquellas empresas que utilizan técnicas administrativas tiene una mejor gestion que
aquellas empresas que no las utilizan.

Martinez (2016), en la presente investigacion tuvo como objetivo general Analizar los
emprendimientos en turismo rural comunitario y la demanda turistica receptiva puno 2014,
representa un aporte a la comunidad académica peruana porque recoge informacion respecto a tres
aspectos importantes: La situacion del Turismo Rural Comunitario en Puno, los tipos de
emprendimientos en Turismo Rural y las caracteristicas de la demanda receptiva. El presente
trabajo desarrolla tres ejes tematicos: Turismo Rural emprendimientos, y demanda turistica. La
investigacion comprende el espacio fisico de las Islas del lago Titicaca donde se desarrolla el
Turismo Rural y se desarrolld durante el 2014. Esta investigacion tiene enfoque cualitativo, no
experimental y tipo basico descriptivo, el disefio es estudio de caso. EI grupo encuestado es plural
y no probabilistico: Pobladores de Taquille y Lanchon, representantes de organismos publicos y
Gestores Turisticos. La recoleccion de datos fue a traves de encuestas y el instrumento fue un
cuestionario; los resultados de la investigacion nos permitieron reconocer que los Los
emprendimientos en Turismo Rural Comunitario en Puno fueron concebidos como iniciativas
comunitarias sin embargo estan surgiendo iniciativas individuales o privadas que rompen las
estructuras comunales.

Taipe (2018), ha tomado como objetivo para su trabajo de investigacion el determinar la relacion
existente entre los emprendimientos Hoteleros de Cusco y Puno, con el Turismo Rural
Comunitario. La metodologia empleada se basé en el método hipotético — deductivo. Los
resultados han indicado que el Rho de Spearman arroj6 un valor de 0.914, indice que sirve para
medir la correlacion entre las variables de estudio, el que con el valor de p menor a 0, rechazaron
la existencia de una hipotesis nula y aceptando la planteada en la investigacion. Lo mismo ha
sucedido con la relacién entre el turismo rural comunitario y la calidad hotelera, en donde se ha
comprobado con un 0.936 en el indice de Spearman, la existencia de ella; mientras que se ha negado
la hipdtesis nula, por el valor de p menos a 0.05. En base a ello, se ha llegado a concluir que existe
relacion directa entre los emprendimientos hoteleros y el Turismo Rural Comunitario, en el periodo
2014. Ademas, que la relacion entre la gestion hotelera y el Turismo Rural Comunitario, es fuerte.

Rosas (2016), se ha planteado como objetivo general el de explicar las consecuencias que tiene
el planteamiento estratégico en la gestién empresarial, dentro del sector turismo en la region de
Puno, durante los afios 2015 al 2016. La metodologia que se ha empleado fue en analisis
investigativo y la sintesis de informacién. Con respecto al nivel de planeamiento, el 44% del sector
turismo en la region tiene un nivel regular, el 29% tiene un nivel no 6ptimo y sélo el 27% tiene un
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nivel dptimo de planteamiento estratégico. La gestion empresarial mostrd unos resultados
similares, en los que el 46% del sector turistico cuenta con un nivel regular, el 11% con un nivel
deficiente y el 43% con un nivel 6ptimo de esta variable. Las conclusiones a las que se ha llegado
indicaron que el 44% de las empresas de Puno, tienen un nivel de gestion empresarial regular y
solo el 46% cuentan con un nivel de planeamiento estratégico regular.

Colqui (2017), ha sostenido como objetivo general de su trabajo de investigacion, el analizar la
gestion empresarial y la incidencia que tienen los diferentes procesos administrativos que se llevan
a cabo en el Instituto Fe y Alegria. El tipo de metodologia empleada para corroborar las Hipotesis
planteadas, fue el descriptivo. Los resultados indicaron que el 26% del personal se encarga de
realizar inventarios del activo fijo, el 52% considera que casi nunca sirven las etiquetas que se les
coloca a los activos de la empresa; mientras que el 57% sefialé de forma regular la existencia de
una lista de activos fijos por dar de baja. Se ha llegado a la conclusion que el 57% de los
trabajadores considera ineficaz el mantenimiento que se les da a los activos, que el 52% de los
ambientes no estan distribuidos de forma adecuada y hace parecer desordenado los equipos con los
que cuenta la institucion; mientras que el 43% tiene una mala opinion con respecto al cumplimiento
de los pagos.

Alvarez y Céceres (2017), han planteado como objetivo general el analizar los motivos de los
emprendimientos femeninos segun el modelo Humanista. El tipo de metodologia empleada fue el
no experimental, con enfoque cuantitativo y de tipo descriptivo. Los resultados indicaron que el
41.70% de las mujeres considera sumamente importante el hecho de hacer algo por la sociedad que
las haga sobresalir y que las identifique; mientras que el 58.30% ve como principal motivador el
que sus emprendimientos tengan los mejores resultados posibles. La conclusion a la que se llego
fue que, de las 24 socias de la Asociacion de Mujeres, los motivos intrinsecos fueron el principal
motivador que han tenido para formar su emprendimiento, en segundo lugar, se encontraros los
motivos trascendentes; mientras que los motivos extrinsecos son un factor no tan importante, pero
que dio algo de motivacion.

Calderén y Merino (2018), tuvieron como objetivo proponer un plan estratégico para mejorar la
gestion empresarial de la empresa “AyC”, en la ciudad de Chiclayo. La investigacion es
descriptiva, propositiva. La poblacién de estudio se conformo por los colaboradores de la empresa
“AyC” de la ciudad de Chiclayo. El método de recoleccion de datos que se utilizo fue el
cuestionario y la técnica empleada fue la encuesta, con el propdsito de recolectar la informacion
necesaria sobre el Plan estratégico y gestion empresarial en la empresa “AyC. Se concluye que la
gestion empresarial de la empresa, se puede concluir a través de sus dimensiones en estudio como,
la direccién que se presenta en la empresa no es la adecuada (70%), sobre la influencia que tendria
la elaboracidn de plan estratégico en la organizacién (80%), por lo que planteara implementar una
nueva cultura organizacional la cual, se pondra en marcha mediante la mejora de las
capacidades y habilidades humanas y el uso de las tecnologias de informacion y
comunicaciones donde dependera mucho la actualizacion de los procedimiento operativos de
los distintos proceso ya que se buscara mejorar la gestion empresarial dentro de su organizacion.

Balladares y Zuazo (2016), sostuvo como objetivo general el realizar un plan de negocio para
la creacidn de un emprendimiento hotelero, ubicado en la ciudad de Lambayeque. Se ha empleado
un tipo de investigacion prospectiva con un enfoque cuantitativo. En el planteamiento de este
emprendimiento, se plante6 que contard con estacionamiento, comedores, areas administrativas,
habitaciones con bafio privado y muebleria empotrada. Se ha determinado que el area de los cuartos
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sera de 18 metros cuadrados para el caso de las habitaciones simples; mientras que las habitaciones
matrimoniales tendran 28 metros cuadrados. En base a las condiciones con las que contaré el hotel
tematico, él estudié concluyo en que los turistas estan dispuestos a pagar entre 200 a 300 soles por
los servicios y la tasa interna de retorno alcanzo, segun la investigacion, un 1.14%.

Cieza et al. (2016), han planteado como objetivo general de su investigacion a elaboracion de
un sistema de gestion empresarial de los negocios turisticos de la provincia de Ferrefiafe, con el fin
de mejorar la actividad turistica de la zona. La investigacion ha sido de caracter cuantitativo,
haciendo uso de la encuesta como instrumento de recoleccion de datos. Los resultados indicaron
que solo el 32.50% de los pobladores cree que el turismo genera una importante cantidad de fuentes
de trabajo en Ferrefiafe, el 54.70% ha considerado que este ha permitido la creacion de gran
cantidad de negocios turistico; mientras que el 93% ha sefialado que lo turistas no son los
responsables del dafio en los recursos turisticos. En base a esto, se han obtenido las siguientes
conclusiones: el desarrollo econdmico de las actividades turisticas es desfavorable, no existe un
responsable para gestionar los residuos sélidos y la diversificacion de la oferta es un factor que
promueve la creacion de emprendimientos.

Ahondando en las bases teoricas, se puede exponer lo siguiente:

Rios et al. (2019), define a los negocios turisticos como aquellas unidades socioeconémicas
capaces de generar riquezas. Estas hacen uso de capacidades individuales y colectivas, que tienen
como objetivo final el satisfacer las necesidades de los turistas. Suelen ofrecer productos o servicios
con caracter innovador. Suelen buscar el equilibrio entre el &mbito econdmico, el &mbito ambiental
y el &mbito social.

Dieckow (2017), clasifica a los negocios turisticos como aquellas empresas 0 emprendimientos
dedicados a consultorias, hospedajes, establecimientos de agroturismo o de entretenimiento,
agencias de viaje, lodges, entre otros. Estos tienen como base la oportunidad que ofrecen las
necesidades de los turistas. Suelen tardar varios afios para establecerse en el medio; sin embargo,
la gran mayoria puede ser considerado como autoempleado.

Espinoza et al. (2017), sefiala la existencia de otro término, negocios turisticos sociales. Estos
sefialan que este tipo de negocios turisticos buscan aprovechar sélo los recursos naturales que se
encuentran dentro del territorio que los influencia. Estos suelen estar conformados por colectivos
comunales que no cuentan con la capacidad econdmica como para importar materia prima,
prefiriendo conservar y llevar al desarrollo a su territorio.

Se analiza el término negocios turistico, por el hecho de que las actividades relacionadas con el
turismo son unas de las que mas se puede obtener un beneficio econémico en el Santuario Historico
Bosque de Pémac. Las posibilidades de emprendimiento que tienen esta, acompafiadas de una
adecuada gestion empresarial, permitira que los negocios turisticos y la calidad del producto final
sea de alta calidad, aumentando las visitas turisticas, permitiendo mejorar el servicio o bien
ofrecido, y haciendo mas atractivo el SHBP.

Asi mismo, Ramirez (2016), define a los servicios turisticos como aquel conjunto de actividades
que trabajan de forma independiente, pero que forman parte de una cadena de procesos. Todas
estas tienen un objetivo general, que es el de satisfacer las necesidades de los turistas, en base a
una corriente socio econémica, que los representa.
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La OMT (2016), sefiala que los servicios turisticos son todos aquellos que estan a disposicion
de los turistas. Estos estan compuestos por: 1os recursos turisticos, los atractivos turisticos, planta
turistica, servicios complementarios, medios de transporte e infraestructura de servicios basicas.

Ibafiez y Cabrera (2016), tiene una clasificacion distinta de los servicios turisticos y sostiene
que pueden ser: servicios de alojamiento, alimentacion, agencias turisticas, guias, transportacion y
comercio. Los servicios de alojamiento son aquellos que les brindan hospedaje a los turistas, los
servicios de alimentacion se encargan de satisfacer las necesidades primarias de estos, las agencias
son las encargadas de brindarles informacion y organizar los desplazamientos hacia destinos
especificos, las guias son aquellos servicios que se encargan de proporcionar informacion
importante acerca de los recursos turisticos visitados, el servicio de transportacion es el encargado
de movilizar desde un lugar a otro a los turistas; mientras que el comercio se encarga de ofrecer
productos manufacturados que conmemoren la cultura del destino visitado.

Se creyd importante definir el término servicios turisticos, porque ante una economia en donde
los recursos econdmicos no son el principal fuerte, las empresas relacionadas con los servicios
turisticos son en donde mayor ahorro se puede tener, debido a que el mismo duefio es el que puede
realizar la actividad y ofrecerla al publico visitante. Este puede ser considerado como una forma
de emprendimiento mas rapida, claro esta que existen otros en donde la inversién es mucho mayor,
pudiendo traer a colacion la inversion que se necesita para los servicios de hoteleria, en
comparacion con un servicio de guia turistica.

Para la realizacion de la variable independiente se ha empleado la teoria de la cadena de valor,
expuesta por Porter (2002). Se sostiene que dicha cadena es fundamental en todo proceso de
produccion o generacion de un bien y/o servicio, debido a que aporta calidad al producto final,
Ilegando a una mejor satisfaccion del cliente. Esta corresponde a una idea de ventaja competitiva,
alta competencia y pensamiento estratégico. Las dimensiones que se evaluardn seran:
infraestructura de la empresa, gestion de recursos humanos, desarrollo de tecnologia,
abastecimiento, logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas, y servicio de
post venta.

Segun Ninay Trujillo (2015), la gestién empresarial es parte fundamental de la empresa, cuando
una empresa la realiza de forma correcta, tiende al crecimiento; mientras que cuando una empresa
lo desarrolla de mala forma, tiende a decrecer. Es un error pensar que cualquier persona pueda
realizar las gestiones empresariales de forma correcta, debido a que esta persona tiene que estar
complemente capacitado y conocer su trabajo a la perfeccion. La gestion puede ser considerada
como el Talon de Aquiles de los negocios, debido a que una mala gestion pone trabas y puede
producir el estancamiento de cualquier proceso empresarial por el que esté pasando la empresa.

Para Ucha (2011), la gestién empresarial es definida como la actividad empresarial que se
desarrolla por un conjunto de personas, tales como gerentes, productores, entre otros, con el fin de
alcanzar mejoras productivas y aumentar la competitividad de la empresa. En otras palabras, tiene
como finalidad que la empresa alcance la viabilidad econémica.

El Instituto de Investigacion El Pacifico (2004), sostiene que la gestion empresarial abarca
procesos como la planeacién, la direccidn, la organizacién y el control. Es decir, esta provee de
servicios especificos con el fin de alcanzar metas y objetivos que la lleven al crecimiento
econdémico. Estos servicios pueden ser empleados como guia e instrumento de evaluacion de
objetivos. Cuando a control se refiere, existen dos tendencias en la modernidad, las concepciones
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clasicas y las modernas. La concepcion clasica es aquella que contrasta el control operativo con un
conjunto de informacidn relacionada con la contabilidad de costos; mientras que la segunda estudia
y analiza la interaccion de estos factores en todo el proceso de gestion.

Luna (2014), sefiala que la gestion empresarial es la manipulacion de ciertas actividades por un
grupo de personas, con la Gnica finalidad de obtener resultados econdmicos y aumentar la eficiencia
de los procesos desarrollados en la empresa. Este conjunto de acciones va acorde con el
cumplimiento de la visidn, mision, valores, estrategias, etc. cabe resaltar que todo ello se alcanza
con un adecuado sistema de control de procesos.

La gestion empresarial forma parte de este estudio como un factor fundamental del crecimiento
de un negocio turistico, debido a que permite reconocer los elementos que forman parte de la
cadena de valor de este. El logro que se obtiene con ello, es que el emprendedor del negocio
turistico mejore las condiciones laborales que posee, aumente sus ganancias y ofrezca un producto
de mayor calidad que la competencia.

Ademas, Vergiu (2013), define a la infraestructura de la empresa como aquel conjunto de
actividades que hacen que esta funciona de forma correcta en el transcurso de tu vida. Estas
actividades estan enmarcadas en los asuntos legales, las finanzas, la planificacién, la contabilidad
y la calidad del bien y/o servicio producido. Esta no sélo contribuye a estructuras individuales
dentro de la empresa; sino que afecta a la cadena de procesos completa. Dependiendo del tipo de
empresa que se tiene, es que la infraestructura tendra auto contenido o abarcar las unidades de
negocio y la corporacion matriz.

La gran mayoria de empresas engloban sus principales gastos en la adquisicion y la
infraestructura. Galeana (2018), sostiene que estos gastos se deben a la personalizacion del
producto, a las estructuras complejas que engloban a los sistemas que conforman la empresa, entre
otros servicios que ofrece la fuerza de trabajo y que ayudan a minimizar riesgos.

La infraestructura de la empresa es parte fundamental en la gestion empresarial, no sélo
considerandola como aquel elemento tangible que sirve para contener los procesos por los que pasa
un bien hacia el producto terminado, sino también por la organizacion de cada etapa en la
elaboracion de estos. Por ello, es que se consider6 como una dimension importante y pilar
fundamental de la gestion empresarial, evaluando indicadores como la forma de financiacion, la
planificacion y la fiabilidad.

De igual forma, Quintero y Sanchez (2006), sostienen que la gestién de recursos humanos
engloban tareas de contratacion, seleccién, preparacion y compensacion de actividades de
cualquier tipo de personal gque conforman a la empresa. Esta gestion afecta directamente a todas
las actividades de la empresa, llegando 0 no a una ventaja competitiva en la misma. Los efectos de
esta, dependeran de las habilidades y de la motivacién del personal.

Dessler y Varela (2011), consideran al reclutamiento como una de las funciones principales de
la gestién de recursos humanos, debido a que las buenas practicas, dependeran del perfil de
personas que se reclute en la primera instancia. Cabe indicar que el codigo de ética debera de ser
respetado por todos aquellos empleados que decidan formar parte de esta; ademas, una de las
responsabilidades de la empresa tiene que ver con el trato justo hacia estos.

Mondy (2016), sostiene que la gestion de recursos humanos toma vital importancia cuando se
centra en capacitar a los empleados, con el fin de que desarrollen de manera mejor y mas eficiente
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cada una de las actividades encargadas. Sin embargo, también respalda la idea de intentar
desarrollar la carrera de cada uno de estos y orientarla al crecimiento organizacional.

La dimensidn gestion de recursos humanos evalla aspectos como la creacion de empleao, las
capacitaciones o la motivacion. Se tomo en consideracion a esta, debido a que se comprende la
importancia que tiene el ser humano dentro de la cadena de valor de un negocio turistico o empresa
en general. Un colaborador satisfecho y cuyos objetivos coinciden con los de la empresa, maximiza
la eficiencia que tendra este.

Mientras que, Canto (2013), manifiesta que tecnologia es un término que engloba muchos
aspectos dentro de una empresa, los conocimientos, los procedimientos, hasta los equipos con los
que cuenta la misma. El desarrollo tecnoldgico puede ser aplicado a muchas actividades de la
empresa, desde la automatizacion de las oficinas, hasta la mejora en las centrales de pedido. Este
toma formas como la investigacion basica, el disefio de los equipos, la base de datos de los clientes
o el reciclaje.

El desarrollo de tecnologia es una dimension considerada en el presente estudio, la que evalla
los indicadores: disefio de producto, base de datos de clientes y reciclaje. Estos mencionados sera
explicados en el desarrollo de los posteriores parrafos.

CONACYT (2014), hace mencién del desarrollo tecnolégico en el disefio de productos. La
influencia que tiene en esto, radica en el disefio, mejora y creacion de prototipos. Ademas de ello,
se puede ver el desarrollo tecnoldgico en el empleo de distinta materia prima, que benefice mas al
producto y que genere beneificos econdmicos para la empresa.

Contreras et al. (2017), sostienen que tener una base de datos es fundamental para conocer al
cliente, con el fin de determinar factores que prevean el comportamiento que puedan tener. Para
ello, se hace uso de una herramienta denominada mineria de datos, la que consiste en extraer
informacién para poder crear conocimientos. Esta herramienta es importante pues brinda el
conocimiento necesario para poder predecir la fuga de clientes de la empresa.

Chacon (2012), sostiene que el reciclaje forma parte de un desarrollo en el habitat social y una
contribucion positiva por parte de la empresa, hacia la sociedad. La tecnologia que se desarrolla en
este indicador dependera mucho de las particularidades de la obra y del contexto social urbano que
se tiene presente. La metodologia de este, tendra que gestionarse de manera integral y no de forma
parcial, debido a que se busca el efecto en los recursos empleados y los procesos aplicados.

Se considero6 evaluar el desarrollo de tecnologia, debido a que la gestién empresarial mejora
conforme la organizacion y el empleo de procesos innovadores se incorpora a la cadena de valor.
Los negocios turisticos del SHBP deben de ser evaluados a nivel de desarrollo de tecnologia,
debido a que forma parte de la problematica del medio y podria arrojar un punto de mejora en
ddnde concentrar los esfuerzos, para una buena gestion empresarial.

Porter (2002), define al abastecimiento como la accion de comprar insumos de cualquier tipo,
empleados en los procesos de la empresa. estos insumos pueden ser materia prima, provisiones,
equipo de laboratorio, entre otros. Se dice que los insumos estan presentes en todos los procesos
de la empresa porque en el area de los servicios, estos vendrian a ser el desarrollo tecnolégico;
mientras que en el area de la contabilidad, los insumos serian parte de la infraestructura. Ademas
de ello, cabe indicar que el abastecimiento esta conformado por un conjunto de procedimientos que
le ayuda a tratar con vendedores, sistemas de informacion o clasificacion.



18

La dimension abastecimiento abarca definiciones como la materia prima, la utilizacion de
recursos naturales y el empleé de agua y energia. Estas seran descritas y mencionadas en a
continuacion:

Praia et al. (2017), sostiene que la sociedad actual es dependiente de los recursos naturales con
los que cuenta. Ademas, la fabricacion de cualquier tipo de producto o la realizacion de cualquier
tipo de servicio, dependen de los recursos naturales que se tengan a la mano. Los procesos que
dependen de estos son: el reciclaje, los servicios, las infraestructuras, el desarrollo de tecnologia 'y
la industria en general.

Roman et al. (2015), expone la repercusidn que tiene hoy en dia los recursos como el agua y las
energias, recursos que se emplean para todo; sin embargo, que no estan siendo cuidados
correctamente. Viéndose desde el punto de vista econémico, el valor econémico que tienen, se ve
influenciado por la gestion que se pueda llegar a tener de estos, con el fin de lograr la maxima
eficiencia y la distribucion equitativa de los mismos.

Al ser el abastecimiento indispensable en una empresa, tanto de servicios como de productos,
es fundamental evaluar el tipo de abastecimiento y las materias primas que usan los negocios
turisticos del SHBP. Esto permitird plantear mejoras en cuestion de nuevas tecnologias de
materiales y gestion de almacenamiento.

Vergil (2013), sostiene que la losgistica interna es el primer proceso dentro de la cadena de
valor de cualquier empresa. Esta es la responsable de gestionar, recibir y almacenar las materias
primas necesarias para producir un tipo de producto. Se puede decir que la eficiencia que llegue a
tener la logistica interna es fundamental en el valor agregado del producto final. Los indicadores
que envuelven a esta dimensidn son la recepcién y almacenamiento, los invetarios y la relacion con
la comunidad.

La dimensidn logistica interna forma parte de la variable gestién empresarial y esta conformada
por los indicadores recepcion y almacenamiento, inventario y relacion con la comunidad, los cuales
seran descritas a continuacion:

Madrofiero y Palacio (2015), habla acerca de la recepcion y el almacenamiento, sefialando que
la recepcion forma parte del almacenamiento y consiste en recibir la materia prima que va a formar
parte de un sistema de produccion. Mientras que sostiene que el almacenamiento necesita seis
puntos de forma especifica: la eficiencia en el aprovechamiento del espacio, la reduccion de la
manipulacion de materiales, accesibilidad en los ambientes de almacenamiento, rotacion en el
inventario, facil colocacion del producto y control de las cantidades que se almacenan.

Urzelai (2015), enuncia la importancia que tiene la logistica iterna para gestionar y planificar
los inventarios de materia prima. De este término se deriva la logistica integral, la que se encarga
de que todos los procesos y funciones internas que vienen a formar parte de la empresa, actlen de
forma armonioza. Todo ello se llega a través del flujo de informacion constanste que se da entre
las partes involucradas dentro de los procesos internos.

Soriano (2016), respalda la relacion existente entre la logistica interna y la satisfaccion de las
necesidades de la comunidad. La forma de satisfacer a los usuarios y clientes, es mejorando los
procesos internos de produccion dentro de la empresa. esto conllevara a generar un valor agregado
al producto, dentro de cada uno de los procesos por los pasa. Si bien es cierto, el tipo de logistica



19

que se relaciona mas con la comunidad es la externa, esta solo se concentra en los movimientos
existentes entre estos; es decir, en los procesos de distribucion.

Es importante estudiar a la logistica interna, debido a que es la encargada de organizar todos los
procesos que forman parte dentro de los negocios turisticos. Estos también involucran a la
comunicacion entre las areas distintas, con el fin de llegar a una sincronia y maximizar las
eficiencias que se podrian llegar a tener dentro de la misma, desde la adquisicion de la materia
prima, hasta la entrega de un producto final.

Quintero ySanchez (2016), cuando a operaciones se refiere, se pone en colacion el valor de esta,
dentro de la cadena de valor, en donde se toma la materia prima, se procesa mediante una logistica
de entrada y se fabrica el producto final. En esta etapa de la cadena de valor, mientras mas eficientes
sean las operaciones, mas dinero podra ahorrar la empresa. Este ahorro podra proporcionar un valor
agregado al bien y/o servicio.

Los proveedores locales, los procesos de produccion y las emisiones de basura, son indicadores
que forman parte de la dimension operaciones. Es importante definirlas y hablar sobre estas con el
fin de comprender méas la dimension mencionada, y sus definiciones serdn expuestas a
continuacion:

Barreneche (2017), sefiala que una parte fundamental dentro de los procesos que desarrolla una
empresa, son los proveedores locales. Debido a que esto permite hacer sostenible a la misma, en
donde los proveedores locales deben de ser considerados como una piedra angular. La caracteristica
comun entre estos proveedores, es que suelen formar parte del entorno, debido a que en su mayoria
estdn compuestos por grupos familiares y estan conformados por los mismos pobladores.

Montoyo (2016), sostiene que el inicio de un proceso de produccion es la planificacion de los
procesos, siendo seguido la liberacion de los mismos, conformado por el envio de los componentes
al orden de produccion y seguido del translado de los productos hacia la fabricaion, con el fin de
que el estatus del bien sea cerrado y posteriormente entregado hacia la disposicion final.

Vicari (2015), define que dentro de las operaciones de produccién, se encuentra el
procesamiento de los residuos solidos, teniendo dos etapas findamentales: la recoleccion de los
mismos Y la disposicion final. Para el caso de las empresas, se debe de evaluar los tipos de residuos
solidos que se producen, con el fin de promover el reciclaje o brindar la disposicion final a aquellos
materiales peligrosos.

Las operaciones en los negocios turisticos del SHBP fueron estudiadas para conocer cémo es
que se esta relacionando los emprendedores con los proveedores locales, asi como evaluar los
procesos de produccidn que se estan llevando a cabo para fabricar un bien o brindar un servicio.
Cabe indicar que las emisiones de basura, también forman parte de las operaciones, y su
importancia en la actualidad es bastante alta como para ser tomada en consideracion.

Soriano (2016), define a la logistica externa, como toda aquella operacion que relaciona a la
empresa con los clientes. Los procesos por los que se pasa estan relacionados por los procesos de
disposicion final. Tiene una relacién intima con la logistica interna, pues esta tiene como objetivo
alcanzar una logistica externa, con la que sea posible la satisfaccion de las necesidades del cliente.
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Cuando se habla de logistica interna, se busca estudiar la entrega de pedidos y el uso de
empaques, debido a que son indicadores que ayudan a describirla. Estos seran explicados a
continuacion:

Otero et al. (2016), sostiene que la entrega de pedidos tiene todo un proceso logistico, en los
cuales los tiempos de entrega son esenciales para evitar sobre costes, si es el caso de las entregas a
domicilio. El proceso de entrega de pedidos, estd conformado por la recepcion de los mismos, las
estrategias de recojo y las herramientas empleadas para distribuirlos. Cuando existe las entregas a
domicilio en una empresa, se suele buscar herramientas que hagan maés eficiente este proceso,
debido a que surgen problemas como que el cliente no se encuentra en su vivienda o que se
aumenten los tiempos de respuesta de los repartidores por diferentes motivos, como el trafico, la
cantidad de pedidos o el volumen de los mismos.

La evaluacion de la dimension logistica externa, pretine conocer cual es el proceso de
distribucion que tienen los negocios turisticos del SHBP, entendiéndose por este término al
conjunto de acciones que lleva el bien o servicio, desde la fabrica hacia el cliente. Ademas, se
estudia el uso de empaques, con el fin de medir el nivel de tecnologia de materiales que se tiene en
este medio.

Porter (2002), define al marketing como aquella actividad que consiste en la planificacion, la
fijacion del precio, la promocion del producto o servicio y la distribucién de estos, hasta que llegue
amanos del comprador final. El marketing y las ventas forman parte de la cuarta actividad primaria,
dentro de una cadena de valor que conforma los procesos de fabricacion del bien o servicio.

La dimension marketig y ventas, abarca términos de precio, medios de difusion y exposiciones,
los cuales seran explicados a continuacién con mas detalle.

Fernandez (2015), sostiene que, para planificar la utilidad de un producto, es necesario definir
el precio y la forma en la que este se va a distribuir hacia los compradores. El precio es definido
como aquel valor monetario con el que se puede adquirir un servicio 0 un producto. Este debe de
corresponder a un estudio de mercado, debido a que debe de ir acorde con lo que los posibles
consumidores pueden llegar a pagar.

Sotomayor et al. (2018), define a los medios de difusién como aquellas estrategias publicitarias
empleadas para informar al consumidor del bien o servicio que se le ofrece. Estos pueden ser de
dos tipos, los convencionales y los no convencionales. Los convencionales son aquellos que se
publicitan por radio, television u otros medios de comunicacion masiva. Mientras que los no
convencionales, estan conformados por aquellos actos de patrocinio, juegos promocionales, etc.

Gonzélez (2015), indica que las exposiciones tienen como propoésito fundamental, el dar a
conocer al producto o servicio ofrecido, con el fin de acercarlo a la gente. Esta hace uso del impacto
visual y la desgustacion o prueba de estos, permitiendo que el cliente destaque la importancia del
producto. Los tipos de exposiciones que se encuentran en el medio del marketing son: exposicion
sensible al tacto, la exposicion de conjuntos de productos, los pédiums y las exposiciones
evidentes.

Muchas empresas, pueden tener un producto de calidad o brindar un servicio de calidad; sin
embargo, la cantidad de clientes que tienen mensualmente es bastante baja. Todo ello demuestra
que el trabajo del marketing y las ventas es fundamental para poder ofrecer y vender el bien o
servicio producido. El precio y los medios de difusion deben de ir acorde con el sector al que se
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quiere llegar. Todos estos términos y estrategias seran evaluadas en los negocios turisticos del
SHBP.

Ledn (2016), marca la importancia que tiene el area de post venta en las economias actuales.
Esto ha empezado a generar una alta complejidad en las empresas que ha motivado a ampliar el
estudio estratégico que estas tienen en las ramas de comercio, turismo y banca. Las facetas que
integran al &rea de post venta son la asistencia técnica, el cuidado de la imagen de la empresa, el
cambio de productos, entre otros.

Aleman (2018), sefiala que un servicio de post venta entre en influencia después de que el bien
o servicio llega a las manos del consumidor. Este tipo de servicios viene incluido en los pardmetros
de garantia de un producto. Se basa en la observacion y gestion de inconformidades. Los arreglos
tienen que satisfacer a la empresa y al cliente mismo.

Morén (2017), reconoce los beneficios que puede traer un buen servicio de post venta. Las
consecuencias positivas que trae este son el retorno del cliente y la recomendacién hacia otros
consumidores. Ademaés de ello, permite tener un mejor vinculo con los consumidores, asi como
contribuye a que la empresa alcance una retroalimentacion y mejore los errores cometidos.

El servicio de post venta es una dimensién del presente estudio, evaluada a través de la gestion
de quejar y sugerencias. Este tipo de servicio permite que se alargue la relacion que tiene la empresa
con el cliente, brindandole la oportunidad de obtener a un cliente fiel y mejorar la opinion que este
puede tener con la misma. Cabe indicar, que este no quiere decir que se acompafara al cliente por
2 0 3 afios, sino que debe de haber claridad en qué condiciones las quejas seran atendidas.

Para la variable dependiente se utilizd el modelo propuesto por los autores Osterwalder y
Pigneur (2015), sostienen que la base fundamental de un emprendimiento es la facilidad con la que
puede satisfacer las necesidades del cliente. La teoria de este autor sostiene que se debe evaluar los
segmentos de mercado, la propuesta de valor, los canales, las relaciones con los clientes, las fuentes
de ingreso, los recursos clave, las actividades clave, las asociaciones clave y las estructuras de
coste, con el fin de crear mejores y nuevos modelos de negocio.

Sparamo (2014), define al emprendimiento como aquel proceso por el que se promueve la
creacion de empresas. Este trae como consecuencia la generacion de empleos y una mejora
competitiva en los mercados nacionales e internaciones. Cuando se habla de este término, se hace
referencia a diferentes aspectos personales, tales como las actitudes de la persona, las aspiraciones
que tiene y las actividades que realiza. Todos estos procesos corresponden a una metodologia
sistémica y especifica.

Burnett (2000), sefiala que el emprendedor es un individuo que busca asumir riesgos y con una
decision determinante que lo lleva a movilizar recursos desde una zona con una productividad
relativamente baja, hasta otro en donde consigue una alta productividad. También menciona que
una sociedad que cuente con una alta cantidad de emprendedores, tiende a tener un mayor
desarrollo que una en donde la mayoria de sus habitantes se dedica al arte o la ciencia.

Julca (2011), afirma que el pensamiento emprendedor consiste en la generacion de riqueza y
toma de oportunidades. Ademas de ello, la persona emprendedora se caracteriza por ser innovadora
y por entrar dentro del paradigma econémico — comercial. Los emprendedores toman como base,
patrones ya probados por otros dedicados al rubro. Los modelos de negocios que se tienen en la
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actualidad, forman parte de varias historias de éxito que pueden servir como herramientas para
asegurar el crecimiento de una negocio o empresa emprendedora.

Mestanza (2015), sefiala que el empresario emprendedor es muy diferente al empresario
corporativo, debido a que actla y se manda solo. Ademas, la capacidad de innovar que tiene este
es bastante alto, debido a que lo ayuda a solucionar distintos problemas originados en el transcurso
0 lo que dure el emprendimiento.

La importancia del emprendimiento en un mercado de alta competitividad y en donde la
capacidad economica de los inversionistas no es tan alta como para hacerse de las mejores
tecnologias, hace que el emprendedor sea la persona que analice mejor el mercado y se establezca
en este, haciendo uso de innovacion y alta calidad en el bien y/o servicio.

Osterwalder y Pigneur (2010), indica que todo negocio tiene como centro a los clientes, un
cliente descontento es aquel que dudosamente retorna y que no recomienda el bien o servicio,
originando que el tiempo de vida de este sea bastante corto. La forma de llegar a la satisfaccidn por
parte de estos, es mediante la segmentacion de los mismos, permitiendo conocer mas a fondo sus
gustos, comportamiento y necesidades. La idea de segmentar el mercado es importante para que
los emprendedores direccionen el bien o servicio ofrecido, ya que muchas veces el negocio mismo
tiene que ser estructurado tomando en cuenta el nicho de mercado al que se quiere llegar.

Los tipos o grupos de clientes se diferencian de acuerdo al segmento en el que son analizados.
Los clientes en los que sus necesidades cambian continuamente y requieren de una oferta diferente
a cada momento, son en los que la empresa debe de emplear canales distintos para perder
alcanzarlos. Existen otros grupos en donde solo la relacién con los mismos debe de cambiar, otros
en donde es determinante el costo del producto para que puedan preferir a una empresa por encima
de la otra y los que pagarian por cualquier clase de bien o servicio.

Campos (2016), indica que el segmento de mercado a quién va dirigido el bien o servicio, son
los clientes, debido a que se debe de relacionar sus necesidades, competencia, aspectos sociales y
politicos con la idea de negocio. Es bien sabido que la relacion entre el mercado y los clientes es
dinamica, tanto asi que las empresas son las que deben de adaptarse a este cambio. Para esto fue
creado el modelo Canvas, el que divide al mercado en distintos segmentos, con caracteristicas
similares entre si. Con ello, la empresa puede seleccionar un determinado tipo de cliente, siendo la
clave el identificarlo correctamente y direccionar el negocio a sus necesidades.

Reich et al. (2015), define a la segmentacion como aquel proceso que se realiza de forma
historica, el cual divide al mercado en diferentes sub mercados, con el fin de agruparlos en
caracteristicas de mercado diferentes con comportamientos singulares, unos de otros.

Lambin (1988), divide a los segmentos en tres tipos: los segmentos de mercados de consumo,
la segmentacién de los mercados internacionales y los corporativos. El presente trabajo de
investigacion esta orientado al mercado de consumo, el que esta definido por cuatro variables: las
psicograficas, las conductuales, las geograficas y las demograficas. Las geograficas estan
relacionadas con la ubicacion en el espacio; es decir, el territorio 0 zona de influencia de la empresa.
Las demogréficas tienen mucho que ver con los grupos sociales a los que va dirigido el bien o
servicio. Las psicogréaficas tienen que ver con el perfil del consumidor. Las conductuales sefialan
la conducta del cliente, tal como nivel de uso, beneficio buscado, entre otros aspectos.
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La dimension segmento de mercado estd conformada por los indicadores tipo de clientes y
satisfaccion con el producto y/o servicio. Esta busca que el emprendimiento seleccione el tipo del
cliente al que quiere llegar, con el fin de estudiar los gustos y preferencias que posee. Todo ello
con el objetivo de mejorar y adecuar el bien o servicio ofrecido, para alcanzar un nivel de
satisfaccion alto. Todo ello sera evaluado en los negocios turisticos del SHBP, a qué segmento del
mercado se encuentra orientado el emprendimiento.

Ferreira (2015), define a la propuesta de valor como aquel conjunto de caracteristicas o
situaciones que hacen que un cliente se decante por una empresa y otra, siendo la finalidad de
ambas el de satisfacer las necesidades del mismo. Esta propuesta, trae consigo un conjunto de
ventajas competitivas que motivan al cliente a tomar una decision. Suele suceder que las
caracteristicas sean innovadoras completamente o que suelan ser copias de otras ya existentes con
ciertos matices especificos. Los valores que convierten en especial a un bien o servicio pueden ser
cuantitativos o cualitativos; tales como, precio, disefio, experiencia, entre otros.

Aguado y Avilés (2015), define a la propuesta de valor como aquel conjunto de atributos o
caracteristicas que motivan a los trabajadores a decantarse por una empresa o por otra, debido a
gue encuentran beneficios especiales que le satisfagan esa necesidad inmediata. Se puede analizar
la propuesta de valor desde el punto de vista de una empresa social, en donde el empleado se
identifica con los objetivos generales de la empresa, la mision, vision, etc. Este realiza el trabajo
por el que se le ha empleado y, ademas, contribuye con la buena imagen de la empresa. La
responsabilidad de esta con el colaborador es el de mantener un buen trato y un ambiente de
cordialidad.

Molina et al. (2015), sostienen que la propuesta de valor tiende a buscar la satisfaccion total de
las necesidades de un nicho de mercado especifico. Esto se logra mediante un modelo de negocio
que conozca y comprenda lo requerido por los clientes. Casi siempre, la propuesta que deben de
brindar, tiene que ser innovadora y tiene que ser cambiante, ante los diferentes tipos de clientes con
los que se topa en el camino al crecimiento organizacional.

La propuesta de valor se encarga de analizar el tipo de producto, el disefio y la innovacion que
se tiene en este, asi como el bienestar que genera. El tipo de producto debe de ser definido para
orientar y establecer como estard distribuida la cadena de valor en la empresa. El disefio del
producto cumple un papel importante, porque debe de ser sostenible e ira acorde con las
caracteristicas del mismo. Estos aspectos fueron evaluados en los emprendimientos del SHBP para
determinar la propuesta de valor que tienen.

Sanchez et al. (2016), sefiala que los canales de comunicacion tienen la tarea de comunicar,
distribuir y vender el contacto que tiene la empresa con el cliente, pudiendo ser de forma directa o
indirecta. La caracteristicas principales de este son la comunicacién explicita, la ayuda mutua entre
cliente y empresa, la permisién de venta de un bien y/o servicio, el servicio de post venta y la
propuesta de valor. Existen dos tipos de canales, los directos y los indirectos. Los directos son
aquellos realizados por la empresa misma, como un sitio web, el area de post venta o de venta
directa o hasta una tienda propia; mientras que los indirectos, hacen uso de algun socio comercial,
con el fin de llegar al cliente o futuro cliente.

La dimension canales se encuentra conformada por los siguientes indicadores: comunicacion y
canales de venta, y la distribucidn del prodcuto y/o servicio. Estos seran descritos a continuacion.
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Bernabeu (2017), sostiene que la comunicacion dentro de una empresa pequefia es mucho mas
eficiente que en una grande. Esto se debe a que en este tipo de organizaciones, todos conocen lo
que realiza el comparero; ademas, se puede apreciar con exactitud la eficiencia que tiene un
empleado, pudiendo brindarle motivacion o teniendo un acercamiento con el mismo.

Casres (2017), indica que una buena distribucién de un bien y/o servicio, garantiza el romper la
calidad de oligopolio de demanda que puedan tener. Una buena forma de lograrlo, es la creacion
de asociaciones empresariales, garantizando la comercializacion del producto y el reconocimiento
de sus puntos fuertes. La finalidad de todo ello, es que se llegue a realizar una difusién
personalizada. Con la ayuda o incorporacién de una empresa que tenga una ventaja de precios con
respecto al resto, se impide interrumpir el ciclo.

Ann y Tea (2015), define a la distribucion de un producto o servicio, como la capacidad que
tiene la empresa para brindarle o hacerle llegar los mismos a un cliente. Existen muchas industrias,
en donde esta distribucion esta realizada por empresas extranjeras, con mayor experiencia y con
mejores ventas. Esto se debe a que conocen la estructura y el estilo con el que se opera en algin
rubro en especifico.

Se evallan los canalesde los negocios turisticos del SHBP, con el fin de poder determinar cuéles
son los canales de venta que estos usan, asi como el determinar los medios de distribucion que
suelen emplear para que su producto llegue al cliente. Estos aspectos son importantes, porque de
cierto modo brindaran informacién de qué nivel de empendimiento y gestion tienen los negocios
turisticos.

Osterwalder y Pigneur (2010), indica que la relacién con los clientes depende del segmento del
mercado al que se quiera llegar. Dicha relacion puede ser personal o puede ser autormatizada. Los
fundamentos en los que se basa son la fidelizacién, la captacion y la estimulacion continua. Sélo
para reforzar la idea, se toma como ejemplo al rubro de los celulares, en donde las operadoras
tenian una dura competencia por quién ofrecia mejores y mas baratos celulares. Al suceder esto, el
merado se saturd y la estrategia, hoy en dia, es el de ofrecerles mas beneficios a los clientes.

Niguyen et al. (2016), sostiene que las ventajas se obtienen al momento de fidelizar a los
clientes, son que permiten una mejor calidad de las promociones de marketing que se realizan. Esto
se debe a que estas grandes camparian no se centran en atraer clientes nuevos, sino en ofrecer una
atencion mas personalizada a los clientes fieles. Ademas de ello, se aprovecha para ahorrar recursos
y concentrarce en mas programas de fidelizacion.

Getz y Brown (2015), define a la satisfaccion como aquel logro conjunto, en el que se obtiene
la difelizacion y la divulgacion correcta de la informacion entre los turistas. Es clave que las
encuestas se centren en conocer el perfil del turista, debido a que se debe de reconocer a los clientes
potenciales y los reales, con el fin de disefiar la oferta. Solo por poner un ejemplo, los esfuerzos no
deben centrarse en meras visitas a una bodega, dentro de un tours; sino en disefiar de una forma
correcta y precisa una adecuada ruta del vino, en el que se visiten las bodegas, se haga
demostraciones y se inviten a eventos especiales.

Es bien sabido que la satisfaccién es la mejor forma de fidelizar a un cliente, debido a que un
cliente satisfecho es un cliente que recomienda y consume nuevamente el bien y/o servicio. Es por
este motivo que se desea conocer qué tipo de relacion tienen los negocios turisticos con sus clientes,
con el fin de medir el nivel de emprendimiento en este &ambito.
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Campos (2016), sefiala los clientes representan un modelo de negocio, en donde los ingresos
que estos generan son sus arterias. La empresa debe de concentrar sus esfuerzos en responder a la
pregunta ¢Por qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento del mercado? Cuando la empresa
responde de forma correcta a esta pregunta, sabe que puede generar diferentes fuentes de ingreso,
dependiendo de a los segmentos de mercado a los que se llegard. Cada uno de estos tendra su
propias promociones, su propia lista de precios, hasta se podrian regular y medir la rentabilidad
que genera cada uno de ellos. Los modelos de negocio, cuentan con dos fuentes de ingreso distintas;
estan aquellos clientes que realizan un pago fijo y Gnico por un bien o servicio, y estan aquellos
que pagan de forma periddica para obtenerlo.

Osterwalder y Pigneur (2015), defiende la existencia de tres formas de generara ingresos, la
venta de activos, la cuota de uso y la cuota por suscripcion. Las ventas de activos son aquellos
bienes o servicios que la empresa posee, de forma Unica, tales como patentes de musica, video o
libros; para los cuales el cliente tendrd que pagar un monto de dinero determinado, con el fin de
poder adquirir estos articulos. La cuota por uso se caracteriza porque el cliente paga el uso del
servicio, los hoteles son los que generan esta forma de ingreso, en donde el cliente paga mas por la
cantidad de dias de los que hace uso del servicio de alojamiento. Mientras que la cuota de
suscripcion es propia de aquellas plataformas por streaming, en donde el cliente para mensualmente
una membresia por consumir los articulos o servicios que esta le ofrece.

Veraet al. (2017), sefial que el nivel de ingresos que puede generar un emprendimiento, trae en
colacion un conjunto de beneficios a todos los involucrados dentro del sistema por el que ha tenido
que pasar un bien y/o servicio, hasta llegar a las manos del consumidor. Poniendo como ejemplo
al turismo y una alta cultura turistica, estos factores generan beneficios sociales a la poblacion,
contribuyendo con el mantenimiento de los recursos naturales, asi como la obtencién de ingresos
econdmicos por parte de los pobladores.

Cuando se habla acerca de las fuentes de ingreso en un negocio turistico, se tiene que hacer
referencia al nivel de ventas y al nivel de ingresos, debido a que de ellos dependera la utilidad que
tiene el negocio. Con estos indicadores también se evalGan los ingresos mensuales promedio que
reciben estos.

Ferreira (2015), indica que los modelos de negocio tienen recursos clave que son marcados por
el rubro al que estan orientados. Con esto se refuere a los recursos humanos, las instalaciones u
otros elementos que sean definitorios para una empresa, al momento de generar los bienes y/o
servicios. Tomando como referencia a empresas de micro chips, quienes dependen de sus
instalaciones y a empresas proveedoras de materia prima para generar micro chips, quienes
dependen de la produccién de sus recursos humanos.

Los tipos de recursos clave son: fisicos, econdmicos, intelectuales y humanos. Los recursos
fisicos estan conformados por aquellos elementos materiales que permiten que una empresa pueda
distribuir algan bien o servicio, o incluso las instalaciones clave para producirlos. El aspecto
econdmico esta representado por todos aquellos recursos con los que cuenta la empresa, ya sea
dinero de inversion o costo de sus elementos tangibles. Los recursos intelectuales estan
confromados por aquella propiedad intelectual que representa a una empresa, como las patentes;
ademas, la base de datos de clientes o personas puede ser considerada como un recurso que llegaria
a formar regalias importantes. Mientras que los recursos humanos, son todas aquellas personas que
permiten que la empresa funcione de forma correcta, pues forman parte de los distintos medios,
desde la produccion hasta la distribucion.
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Sanz y Crissien (2012), sostiene que toda empresa tiene como recursos, aquellos elementos
tangibles como bienes; sin embargo, existen otros tipos de bienes, como los intelectuales, que
abarca conocimientos sobre procesos, habilidades, actitudes o experiencias. Estos son los
responsables de generar ventajas competitivas, debido a que cada empresa tiene una forma distinta
de solucionar algun problema en especifico.

Acufia (2015), define a los recursos econdmicos como todo aquel elemento material o inmaterial
que le puede producir a cualquier entidad o persona, alguna ventaja econémica. S6lo por citar un
ejemplo, la lengua es un recurso econdmico que esta que se pone muy de moda en la actualidad.
Miles de universidades en el mundo obtienen regalias al impartir diferentes clases de lengua en sus
aulas, desde el conocimiento del idioma ingleés, espafiol, chino, entre otros.

Muchas veces, sélo se piensa que los recursos fisicos, econémicos y humanos son los Unicos
con los que se debe de contar. Sin embargo, existe un cuarto recurso igual de importante, y son los
recursos intelectuales, responsables de determinar el nivel de emprendimiento e innovacion que
tiene un negocio. Estos sélo pueden ser representados en los recursos humanos, por este motivo es
que los colaboradores llegan a ser de vital importancia en la cadena de valor de produccion.

Sanchez et al. (2016), define a las actividades clave de una empresa, a todas aquellas acciones
que aportan valor a un bien o servicio. Es importante no distraer a los recursos en la realizcion de
actividades secundarias, debido a que no aumentan valor a lo producido, por eso que la
recomendacion de los investigadores y estudiosos es la externalizacion de estas. EI primer paso de
una empresa de éxito, es la identificacion de estas actividades y el perfeccionamiento de las
mismas.

Osterwalder y Pigneur (2015), pone en manifiesto que existen dos aspectos que una empresa
debe de tener para lograr el éxito, las actividades clave y los recursos clave. Ambos son necesarios
para que el producto que ofrece una empresa tenga un valor superior al de la competencia en un
mercado rojo. Esto se debe a que la empresa prefiere y pone en colacion la importancia de una
diferenciacion por calidad y no por precio, sabiendo que este tltimo es el peor tipo de competencia
que se puede llegar a tener.

La produccion abarca actividades de disefio, fabricacion y entrega de un producto o servicio. Es
caracteristica de empresas de fabricacion. Es la responsable de producir un producto o servicio en
cantidades especificas 0 en grandes cantidades o con una calidad superior que la diferencie del
resto.

Mayorga et al. (2015), sostiene que los procesos de produccion consisten en la transformacion
de riquezas, transformados en componentes 0 materiales, en un producto o servicio terminado,
disefiado especificamente para disefiar las propiedades de los clientes. Todos los procesos deben
de tener de forma detallada un sistema de tareas, almacenamiento y tareas, pudiendo ser principales
y secundarias.

La resolucion de problemas consiste en la blasqueda de soluciones ante un problema
determinado; sin embargo, estas soluciones deben de ser innovadoras y deben de traer ahorros
significativos a la empresa. Empresas que prestan servicios son las que tienen que estar en contacto
directo con el cliente, teniendo que solucionar problemas que ocurren de manera imprevista.
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La plataforma red es un modelo de negocio que se encuentra subordinado a una plataforma
virtual, en el que las personas interacttan con elementos ficticios con el fin de distraerse, buscar
informacién o pretender la adquisicion de una servicio.

Los niveles de produccién y el tipo de produccion forman parte de las actividades clave de todo
negocio turistico, debido a que de estas depende que los clientes estén satisfechos, al tener a
disposicion el bien y/o servicio a tiempo, asi como engloban la responsabilidad de incrementar los
beneficios econdmicos que se tienen. Esto se logra por medio de mejoras tecnoldgicas en la
produccion y una buena gestion empresarial.

Osterwalder y Pigneur (2015), sefiala que la importancia de una asociacion son la reduccion de
los riesgos, la adquisicidn de recursos o la optimizacién de los modelos de negocio. Esta asociacion
es clave para que una empresa se expanda, cuando no quiere involucrar sus recursos directamente.
Ademas, es un tema estratégico, teniendo cuatro tipos: las alianzas entre empresas que no son
competencia directa, la asociacion con empresas directamente competidoras, la relacion entre
empresas que tienen un rubro totalmente distinto, con el fin de incursionar en otros ambitos
comerciales y la asociacion entre cliente y empresa, con el fin de asegurar la fiabilidad del
suministro de recursos.

Jorda | y Ruiz (2015), sefiala que las asociaciones clave son una entrategia para poder ingresar
a mercados extranjeros. Cuando una empresa empieza a generar sus propios productos y busca
expandirse a mercados internacionales, busca alguna empresa similar que disponga de la capacidad
para producir un producto con caracteristicas similares con los recursos que posee en su pais de
origen. Mientras que la logistica es dada por una, la otra da la materia prima, trayendo como
consecuencia el abaratamiento de costos, respecto al precio que podria haber salido la fabricacion
del mismo, s6lo mediante exportaciones.

Vidal (2016), indica que las empresas tienen una lucha de supervivenvia en todo su tiempo de
vida, en donde la generacion de bienes y/o servicios resulta en la alta competitividad y la seguridad
de los recursos. Con respecto a lo altimo dicho, la decisién de encontrar proveedores estratégicos
y fieles, le garantiza a una empresa productora, la oportunidad de confiar la calidad de la materia
prima, reduciendo esfuerzos de corroboracion y pudiendo contar con plazos mas amplios para
remunerar la disposicion de materia prima en sus fabricas.

La dimensién asociaciones clave estd conformada por los indicadores proveedores y
asociaciones. Es importante medir la calidad de proveedores con los que dispone el negocio
turfistico, debido a que de estos depende en gran parte la calidad de insumos con los que se cuente.
En el caso de las asociaciones, tiene mas que ver la estrategia que se plantee, ya sea por cuestiones
de marketing, por cuestiones estructurales o porque se quiere hacer poseedor de alguna informacion
o tecnologia con la que solo cuenta otra empresa.

Sanchez y Arellano (2017), sustenta que las estructuras de coste definen a los gastos en los que
incurre una empresa. Estos suelen darse antes de que se realice cualquier actividad, debido a que
se deben de reconocer los gastos fijos y los gastos variables, con el fin de no sobrepasar el
presupuesto y obtener el maximo beneficio posible. Cabe resaltar que se hace mas facil de calcular,
cuando se identifican los recursos clave, las asociaciones claves y las actividades claves. Ademas,
varian de empresa a empresa.

Sandoval (2018), conoce a estos costos como la posibilidad que tiene una empresa para
administrar sus precios y planear una estrategia, con el fin de reducir sus costos de operacion,
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manetenimiento o de produccion. Toda la informacion que se obtiene en base a estos precios,
permite que se tomen decisiones importantes, en relacion al gasto.

Osterwalder y Pigneur (2015),define a los costos fijos y a los costos variables. Los costos fijos
son aquellos que no cambiar mes a mes, por ejemplo el pago del alquiler de un local o los sueldos
de los empleados. Mientras que los costos variables son aquellos que cambian en funcién a un
indicador. Las empresas que fabrican algin bien o servicio, son las que se ven més involucradas
con este tipo de costos, debido a que van en relacion a su produccion mensual.

Es importante que los negocios turisticos establezcan antes, durante y después de cada proceso
de la cadena de valor, los gastos que significan producir un bien y/o servicio. Esto se debe a que es
una forma de mantener un control en estos aspectos. Las consecuencias que puede tener un negocio
turistico de pequefia magnitud que no toma en cuenta este estudio, son las de ir a la bancarrota y
no alcanzar con los beneficios econdmicos esperados.
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I11.  Metodologia

Segun Behar (2008), la investigacion que se ha realizado fue de tipo aplicada, debido a que hace
uso de teorias ya desarrolladas con anterioridad por otros autores, con el fin de solucionar un
problema de la actualidad. Tiene como base la recoleccion de datos, con el fin de comprender el
fendmeno en su estado natural y poder brindarle una solucion, aparte de ello, requiere de una gran
cantidad de fuentes bibliogréficas para poder fundamentar las decisiones tomadas.

La presente investigacion posee un enfoque cualitativo. Segin Blasco y Pérez (2007), la
investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto natural y como sucede, sacando e
interpretando fendmenos de acuerdo con las personas implicadas. Utiliza variedad de instrumentos
para recoger informacion como las entrevistas, imagenes, observaciones, historias de vida, en los
que se describen las rutinas y las situaciones problematicas, asi como los significados en la vida de
los participantes.

Por otra parte, Taylor y Bogdan (1987), sostienen que la metodologia cualitativa es un modo de
encarar el mundo empirico, sefialan que en su mas amplio sentido es la investigacion que produce
datos descriptivos: las palabras de las personas, habladas o escritas y la conducta observable.

En este sentido, la investigacion es de tipo cualitativa, debido a que se busca realizar un analisis
mas exhaustivo y confiable de la gestién empresarial y el emprendimiento en los negocios turisticos
del SHBP, utilizando las fortalezas de este tipo de indagacion (cualitativo), para minimizar las
debilidades potenciales en el presente estudio.

Es asi que para este tipo de estudio, se tomara en cuenta los datos, experiencias y pensamientos
de los duefios de los negocios turisticos y de la jefa del SERNANP- SEDE CHICLAY O en cuanto
a la gestion empresarial y el emprendimiento en los negocios turisticos del SHBP, en los distritos
de illimo y Pacora, a través de una entrevista abierta, una entrevista estructurada cerrada y una
ficha de observacion que permitan realizar comparaciones significativas o confiables de la
respuestas de los mismos para tener una vision mas integral y global de la investigacion.

En este contexto, como herramienta de investigacion, se utilizé el método de estudio de casos.
Chetty (1996), sostiene que es una herramienta valiosa de investigacion, y su mayor fortaleza radica
en que a través del mismo se mide y registra la conducta de las personas involucradas en el
fendmeno estudiado. Ademas, afirma que en el método de estudio de casos los datos pueden ser
obtenidos desde una variedad de fuentes como: documentos, registros de archivos, entrevistas,
observacién directa, observacion de los participantes e instalaciones u objetos fisicos.

Cabe mencionar, que el método de estudio de casos es utilizado en la presente investigacion,
debido a que resulta una herramienta Gtil para ampliar el conocimiento en el entorno real de los 10
negocios turisticos ubicados en los distritos de illimo y Pacora que fueron investigados y analizados
mediante la suma del dialogo, la observacion, la intuicién y el razonamiento, asi como también a
través de multiples posibilidades, variables y fuentes , que permitieron analizar el problema y
determinar las diferentes alternativas o cursos de accidn para plantear recomendaciones que ayuden
a resolverlo, a traves de una metodologia practica.

La investigacion es descriptiva. Sampieri (2014), habla acerca de este nivel y dice, que es aquel
que se encarga de describir, como su nombre lo dice, el fendmeno en su estado natural y sin
alteracion alguna, con el fin de encontrar cuales son sus propiedades mas caracteristicas. Esto
debido a que se busca observar y describir el comportamiento de los duefios de negocios turisticos
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del SHBP, en los distritos de illimo y Pacora sin influir en su comportamiento, puesto que se
pretende obtener una vision mas amplia, mediante una entrevista estructurada dirigida a ellos y una
ficha de observacion, las cuales permitan comprender la realidad en su contexto natural y cotidiano
acerca de la gestion y el emprendimiento que se viene ejerciendo en sus negocios. Asi como
también mediante una entrevista, que recoja las opiniones de la jefa del SERNANP, para con ello
concluir un andlisis a profundidad.

El disefio de esta investigacion es no experimental, de caracter transversal. Hernandez et al.
(2011), sostienen que es no experimental porque no se hard una manipulacién de las variables para
producir un fendmeno especifico, sino que se observa el fendmeno tal y como se dan en su contexto
natural, para posteriormente evaluarlo y analizarlo. Para el caso de transversal, se sostiene que la
informacién sera recogida una uUnica vez, sin haber repeticiones algunas para el proceso de
recoleccion de datos, debido a que su propdsito es describir variables y su incidencia de
interrelacion en un momento dado.

La poblacion considerada para la presente investigacion son los negocios turisticos de la zona
de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, los cuales segln los datos obtenidos
mediante el SERNANP son un total de 21 y estan distribuidos en los distritos de illimo, Pacora,
Pitipo, Tacume y Jayanca. Sin embargo, en la presente investigacion sélo se estudiaron los
negocios turisticos de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac,
pertenecientes a los distritos de illimo y Pacora.

Segun Tamayo y Tamayo (1997), la poblacion es el total de personas que se va a estudiar, donde
todos tienen una sola caracteristica, dar origen de los datos a la investigacion.

Segin SERNANP (2013), se estima que el total de negocios turisticos, en los distritos de illimo
y Pacora son un total de 10.

Otzen y Manterola (2017), Sostienen que el muestreo no probabilistico — por conveniencia, es
un tipo de muestreo en el investigador selecciona la muestra que supone es la méas accesible y
representativa utilizando un criterio subjetivo y en funcién a la investigacion que se va a realizar.
Asi mismo manifiesta que la realizacién del trabajo de campo a través de este método se puede
simplificar enormemente debido a que permite una mayor concentracion en la muestra a estudiar.

Cabe mencionar que se utilizd este tipo de muestreo en la investigacion por la proximidad que
habia entre la investigadora y los duefios de los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de
illimo y Pacora, asi como también, porque se creyd conveniente abarcar a 2 distritos que albergan
a algunos de los negocios turisticos mas representativos de la zona de amortiguamiento del SHBP,
y con los que se habia logrado una mayor interaccion. Es decir, los individuos empleados en la
investigacion se seleccionaron debido a que se mostraron mayormente dispuestos a colaborar.

Tabla 1
Muestra
Negocios turisticos de la zona Afo Negocios turisticos
de amortiguamiento del SHBP — 2013 10

Distritos illimo y Pacora
Fuente: SERNANP

Elaboraci6n propia
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Tabla 2
Muestra de negocios existentes en los distritos de [llimo y Pacora- Técnica de recoleccion de
Datos
Nombre del
representante Rubro del Descripcion del producto y/o Asociacion/
legal del negocio negocio servicio Organizacion
turistico
Liseth Segundo Elaboracion y venta de productos
Zapata elaborados en base a algodon nativo,
Katia Quiroz cartucheras, bolsos, portacelulares,
Farro Teiidos etc
Betty Zapata J190s y Elaboracion y venta de artesania-
; artesania e e _ Manos con
Gonzales exhibicion de procesos: Productos
. ; talento
elaborados en base a algodon nativo,
Esmeralda

Jimenez Pintado

Peluches, pulseras, cartucheras,
bolsos, ropa para bebé, etc.

Luisa Benites
Asalde

Servicio de
Alimentacion

Elaboracion de platos tipicos de la
zona y de la regién Lambayeque.

Productos elaborados en base a

Asociacion de

vestidos, monederos, etc. ;
Pomac
Ecolodge que conecta con la
naturaleza, ubicado cerca al Santuario
historico bosque de Pémac. Ofrece
Dante Diaz Servicio_de habi'gaciones _arr_lplias y limpias, Hospedaje
Vasquez Hospedaje y parkmg, piscina, restaurante. huaca de piedra
restaurante  Ademas, brinda servicios
complementarios, en los que trabaja
de la mano con los emprendedores de
la zona.
. Rancho santo
Andrea Martin Tours turisticos, mediante cabalgatas Ana
Modesto Benites Alquiler de  a caballo por el bosque seco mas Productores de
Roque caballos grande del mundo, el Santuario Loche
Andrés Benites Histdrico Bosque de PGmac. Productores de
Roque Loche

Fuente: SERNANP

Elaboracion propia

Para la realizacion de la presente investigacion, también se selecciond a la sefiora Sirley Medalit
Bernabé Orellano, jefa del Sistema Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado
(SERNANP)- Sede Chiclayo, para la realizacion de una entrevista, que brinde informacion méas
amplia de los negocios turisticos del Santuario Histérico Bosque de Pomac. Esto debido a su:
Experiencia, Cargo en el SERNANP- Sede Chiclayo, Conocimiento, Involucramiento con los
negocios turisticos y Gestion con los negocios turisticos.
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Tabla 3
Jefa del SERNANP
Nombres y Apellidos Cargo
Jefa del Sistema Nacional de Areas Naturales
Sirley Medalit Bernabé Orellano Protegidas por el Estado (SERNANP)- Sede
Chiclayo.

Elaboraci6n propia

En la presente investigacion se tomaran en cuenta los negocios turisticos de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, ubicados en los distritos Illimo y
Pacora, debido a que se busca analizar la gestion empresarial y el emprendimiento, ejercido en
ellos: Negocios turisticos ubicados en los distritos de illimo y Pacora, Negocios que estan
relacionados a: Tejidos y artesania, Alimentacion y Alojamiento

Ya que son el tipo de negocios turisticos, que se encuentran presentes en dichos distritos.

Criterios de Exclusion: Negocios turisticos que no estan en la zona de amortiguamiento del
SHBP, distritos Illimo y Pacora.
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Tabla 4
Operacionalizacion de variable -Emprendimiento
Variable Definicion Dimensiones Indicadores Técnica Instrumento
Segmento de e Tipo de clientes
mercado e Satisfaccion con el producto y/o servicio

Osterwalder y . .
Pigneur  (2016), Propuesta de °T|.p0~de p_roducto .Y/O Serviclo
sostienen que la valor o D_|seno e innovacion -
clave para el ¢ Bienestar y sostenibilidad
emprendimiento, o
es conseguir un Canales o Cpmgmca_as:lon y canales de venta N
concepto de e Distribucion del producto y/o servicio
negocio simple,  Relaciones L . Guia de
relevante Y conclientes ° Fidelizacion de clientes entrevista

Variable: facilmente ] Entrevistay  (Estructurada)

Emprendimiento comprensible que, ~ Fuentesde e Nivel de ventas Observacion
al mismo tiempo, Ingreso * Nivel de ingresos Guia de
no simplifique en o « Recurso fisico y econémico Observacion
g)é(r;r(]a;?ejo el (écll;\rlseos e Recurso intelectual
funcionamiento — oRecurso_Il—|umano
de la misma y que Actividades e Pr_oduccmn 3
vele por el c.Iav_e o vael_ de_ produccion
bienestar y la Asociaciones e Asociaciones
sostenibilidad claves * Proveedores

Estructura de e Costos fijos
costes e Costos variables

Elaboracion propia
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Tabla 5
Operacionalizacion de variable -Gestion empresarial
Variable Definicion Dimensiones Indicadores Técnica Instrumento
Infraestructura * Flna_n(_:lac[o,n
de la empresa * P!an!f_lcacmn
e Fiabilidad
Segun Porter Gestion de e Creacion de empleo
(2009), El recursos e Capacitaciones
analizar y Humanos e Motivacion y desempefio
gestionar_ Desarrollo de e Disefio de producto_
empre;sa}rlal y tecnologia e Base de datos de clientes
estratégicamente e Reciclaje
una empresa e Materia prima
ggtjec:?ninar Iog Abastecimiento ) Utr::;tiar;g: de  recursos Guia de
Variable: fundamentos de o Uso de agua y energias _ entrevista
Gestion su _ventaja i ¢ Recepcion y Almacenamiento Entrewstgly (Estructurada)
Empresarial competitiva. Logistica o INVentarios Observacion ,
Debido a que se Interna Guia de

convierteen una
herramienta que
ayuda a
estudiarla interna
y profundamente
subrayando sus
actividades

estratégicamente
mas importantes.

e Relacion con la comunidad

Operaciones

e Proveedores locales
e Proceso de produccion
e Emisiones de basura

e Entrega de pedidos

Logistica
Externa e Uso de empaques
; e Precio
Marketing y : o
ventas e Medios de difusion

e EXxposiciones

Servicio Post-
Venta

e Gestion  de
sugerencias

quejas Yy

Observacion

Fuente: Elaboracion propia
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La técnica utilizada fue la entrevista. Segun Sampieri, Fernandez y Baptista (2014), es la técnica
con la cual el investigador pretende obtener informacion de una forma oral y personalizada. La
informacidn versara en torno a acontecimientos vividos y aspectos subjetivos de la persona tales
como creencias, actitudes, opiniones o valores en relacion con la situacion que se esté estudiando

Como instrumento de la entrevista, se utilizo la guia de entrevista. Segin Sampieri, Fernandez
y Baptista (2014), es una ayuda de memoria para el entrevistador, tanto en un sentido tematico
(ayuda a recordar los temas de la entrevista) como conceptual (presenta los topicos de la entrevista
en un lenguaje cotidiano, propio de las personas entrevistadas). Debe ser flexible y permitir dar
cabida al surgimiento de nuevas preguntas e incluso nuevos temas durante el desarrollo de la
entrevista.

Cabe precisar que también se hizo uso de la entrevista estructurada cerrada, la cual fue dirigida
a los duefios de los negocios turisticos. Segun Rincon, Latorre y Sans (1995) la entrevista
estructurada se refiere a una situacion en la que un entrevistador pregunta a cada entrevistado una
serie de interrogantes preestablecidos con una serie limitada de categorias de respuesta. Asi mismo
manifiesta que es un tipo de formato mas o menos rigido, semejante al de una encuesta, cuyo
objetivo prioritario es recopilar la mayor cantidad de informacion especifica, puesto que con ella
se obtienen més datos fiables y validos.

La entrevista estructurada cerrada fue dirigida a los duefios de los negocios turisticos del SHBP,
en los distritos de illimo y Pacora. Tiene un total de 50 preguntas, las cuales hacen referencia a las
9 dimensiones de la variable independiente (gestion empresarial) y a las 9 dimensiones de la
variable dependiente (emprendimiento)

Mientras que la entrevista abierta fue dirigida a la jefa del SERNANP-Sede Chiclayo, la sefiora
Sirley Medalit Bernabé Orellano. Dicha entrevista resultd de gran utilidad para la investigacion,
puesto que ayudd a recabar datos; mediante un didlogo coloquial entre el investigador y la persona
en cuestion, con el fin de obtener respuestas verbales objetivas a las 13 interrogantes planteadas
sobre el analisis de la gestion empresarial y el emprendimiento, en los negocios turisticos del
SHBP, en los distritos de [llimo y Pacora.

Otra técnica utilizada fue la observacion. Segin Sabino (1992), la observacion es una técnica
antiquisima, en la cual el hombre capta la realidad que lo rodea, y luego la organiza
intelectualmente. Ademas, agrega: La observacion puede definirse, como el uso sistematico de
nuestros sentidos en la bdsqueda de los datos que necesitamos para resolver un problema de
investigacion.

Como instrumento de la observacion, se utilizé la guia de observacion. Segun Hernandez,
Fernandez y Baptista (1998), es un instrumento de medicion, que puede utilizarse en diversas
circunstancias, el cual consiste en el registro sistematico, valido y confiable del comportamiento o
conducta.

Por otro lado, segun Ortiz (2004), es un instrumento de la técnica de observacion, su estructura
corresponde con la sistematicidad que se prevé registrar acerca del objeto. Este instrumento permite
registrar los datos con un orden cronolégico, practico y concreto para derivar de ellos el analisis de
una situacion o problema determinado.

Es asi que la ficha de observacion sirvié para investigar, evaluar y recolectar datos, referidos a
la gestion empresarial y al emprendimiento de los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de
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illimo y Pacora. Dicho instrumento consta de 17 items, con cuadros de descripcion, en los que se
anoto los datos recogidos en los 10 negocios turisticos investigados. En ella se constataron datos
como: comprobantes de venta, maquinaria, elementos publicitarios, registros de ventas, registro de
clientes, stock de productos, etc.

Todo ello enriquece la informacion y facilita la consecucion de los objetivos propuestos.

Cabe precisar que en el mes de junio se presentd los instrumentos de validacion a los expertos:
A la profesora Aylen Serruto Perea- Docente de la carrera de Administracion Hotelera y de
servicios turisticos, al profesor Oscar Alberto Quispe Laura- Experto en turismo y economiay a la
profesora Cecilia Alayo Palomino- Docente de contabilidad e investigadora Los instrumentos
presentados para la realizacion de la presente tesis, fue una entrevista estructurada cerrada de 50
preguntas, dirigida a los duefios de los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de illimo y
Pacora, una ficha de observacion y una entrevista de 13 preguntas dirigida a la Jefa del SERNANP.
Asi mismo se adjunt6 los cuadros de validacién y la autorizacion de validacion para expertos.

En la presente investigacion resulta relevante analizar la parte operacional, es decir hablar del
proceso que se lleva a cabo para la recopilacion de informacion confiable y coherente dentro del
marco de la investigacion. Para el levantamiento de informacion, se aplicd una entrevista dirigida
a la jefa del SERNANP-Sede Chiclayo, La sefiora Sirley Medalit Bernabé Orellano y una
entrevista estructurada dirigida a los duefios de los negocios turisticos del SHBP, en los distritos
illimo y Pacora, con el fin de analizar la gestion empresarial y el emprendimiento, en los mismos.

El primer paso que se realizd, fue ejecutado del 06 al 16 de mayo. Primero se acudio al Servicio
Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado (SERNANP), para solicitar un permiso que
autorice la realizacion de encuestas en dicha Area Natural Protegida. Para ello se presentd una
solicitud junto al formato TUPAC 4.2 de aprobacion automatica manejado por dicho organismo.
Asi como también se firmd un compromiso que requiere la presentacion de un informe final
dirigido al SERNANP en el que se recoja la informacion recaudada en el presento proyecto de
tesis.

Del 17 al 31 de mayo se acudi6 al Santuario Histérico Bosque de PGmac para conocer la realidad
de los negocios turisticos, haciendo uso de la ficha de observacion, en la cual se anotaron datos
representativos y relevantes que la misma solicita. En dicha visita se contacté y conocié a los
duefios de los negocios turisticos, y se les habld del proyecto de tesis “Analisis de la gestion
empresarial y el emprendimiento en los negocios turisticos locales del SHBP, en los distritos de
fllimo y Pacora”. Debido a que se buscaba dar a conocer los objetivos y la finalidad que tiene la
presente tesis, asi como el aporte que tendré en la gestion de sus negocios. Dicho procedimiento
fue realizado con la intencion de contar con el apoyo y la autorizacion de los duefios de los negocios
turisticos para la realizacion de una posterior entrevista, asi como también para poder seguir
recabando datos mediante la ficha de observacion.

Del 28 de junio al 04 de Julio, se procedio a realizar las entrevistas estructuradas en la zona de
amortiguamiento del SHBP, en los distritos de [llimo y Pacora. para realizar 10 encuestas a los
duefios de los negocios turisticos del lugar. Dichos emprendedores poseen negocios de elaboracion
y venta de artesanias, alquiler de caballos, Alojamiento y alimentacion.

El 08 de Julio se realizo la entrevista a la sefiora Sirley Medalit Bernabé Orellano- jefa del
SERNANP- Sede Chiclayo, en la instalacion de dicha institucion. Se le formularon un total de 13
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preguntas referentes a los negocios turisticos del SHBP, en los distritos de [llimo y Pacora. Su
entrevista tuvo una duracion estimada de 23 minutos.

Para el analisis de los datos recolectados por medio de la entrevista estructurada, se utilizo el
programa SPSS statistics Version 26, el cual es un programa estadistico informéatico muy usado en
las ciencias sociales y aplicadas, que posteriormente permitid representar los datos obtenidos por
medio de tablas para el entendimiento total.

Otro programa utilizado fue el procesador de textos Microsoft Word, version 2013 para procesar
la entrevista y realizar el cuadro resumen de la misma.
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Matriz de consistencia
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TiTULO

PROBLEMA

OBJETIVO
GENERAL

VARIABLE

METODOLOGIA

POBLACION

ANALISIS DE LA

GESTION

EMPRESARIAL Y EL

EMPRENDIMIENTO

EN LOS NEGOCIOS
DEL
LOS
DISTRITOS ILLIMO Y

TURISTICOS
SHBP, EN

PACORA, 2019.

Se observa que los

negocios locales
turisticos carecen de
herramientas para

desarrollar formalmente
sus negocios, asi como la

carencia de
conocimientos técnicos
para desarrollar

eficientemente la gestion
empresarial  de  sus
emprendimientos.

Analizar la gestion
empresarial 'y el
emprendimiento  en
los negocios
turisticos del SHBP,
en los distritos de
illimo y Pacora.

Variable
Gestion Empresarial

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

FORMULACION DEL

PROBLEMA
¢Cémo es la gestién
empresarial y el

emprendimiento en los
negocios turisticos del
Santuario Historico
Bosque de Pédmac, en los
distritos de illimo vy
Pacora?

o Diagnosticar la
situacion  actual
del
emprendimiento,
en los negocios
turisticos del
SHBP, en los
distritos de [llimo
y Pacora.

e Diagnosticar  la
gestion
empresarial en los
negocios turisticos
del SHBP, en los
distritos de Tllimo
y Pacora.

Variable
Emprendimiento

Tipo de Enfoque:
Cualitativo, debido a que
se estudid la realidad, en
su contexto natural de la
gestion empresarial y el
emprendimiento, en los
negocios turisticos del
SHBP.

Nivel: descriptivo,
puesto que se requerird
de un andlisis de las
condiciones en las que se
encuentran los negocios
turisticos, en cuanto a la

gestion empresarial 'y
emprendimiento se
refiere.

Disefio: No
experimental, de caracter
transversal, puesto que
no se hara una

manipulaciéon de las
variables para producir
un fenémeno especifico,
sino que se observa el
fendmeno tal y como se
dan en su contexto
natural,

a. Cualitativa
Segln SERNANP
(2013) El total de
emprendedores de los
distritos  illimo vy
Pacora son un total de
10.

Sirley Medalit Bernabé

Orellano-  jefa  del
SERNANP- Sede
Chiclayo

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto a las consideraciones éticas:

Valor: la presente investigacion realizara un aporte al conocimiento que tienen los duefios de
los negocios turisticos, con el fin de que estos tecnifiguen muchos de sus procesos de gestion y
lleguen a un crecimiento econémico y comercial considerable dentro del rubro en el que se
desarrollan.

Validez cientifica: El investigador se ve motivado por el simple hecho de realizar un aporte al
conocimiento que tienen los duefios de los negocios turisticos, en los distritos de Illimo y Pacora,
con el fin de promover su desarrollo y mejora de gestion.

La seleccidn de seres humanos o sujetos debe ser justa: Los participantes seran seleccionados
de manera justa e imparcial, sin prejuicios personales o preferencias.

Consentimiento informado: Antes de aplicar el instrumento, es que se les informo a los duefios
de los negocios turisticos el objetivo de la investigacion y el beneficio del mismo, con el fin de
tener una participacion activa y con consentimiento de ellos.

Confidencialidad: Se informd a los participantes que la informacidn obtenida seria estrictamente
confidencial y sélo se utilizaria para beneficio de la investigacion.

Respeto para los seres humanos participantes: En la recoleccidn de datos de los participantes,
sus aportaciones u opiniones fueron completamente confidenciales y privadas, ademas los
instrumentos de recoleccién de datos fueron validados por especialistas en turismo y gestion
empresarial.
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Objetivo N° 01. Diagnosticar la situacion actual del emprendimiento, en los negocios
turisticos del SHBP, en los distritos de Illimo y Pacora.

Diagnostico de analisis mediante la técnica de entrevista

Para desarrollo de la presenta investigacion de tesis, se realizd una entrevista a una de las
personas involucradas en la actividad turistica y conservacion del Santuario Historico Bosque de
Pémac: Sirley Medalit Bernabé Orellano — jefa del Servicio Nacional de Areas Naturales
Protegidas por el Estado. Dicha entrevista fue realizada de manera personal y se utilizo el teléfono
Huawei Y8 2019 para la grabacién de la misma.

Tabla 7

Entrevista
Fuente: Elaboracién Propia

ENTREVISTADO Y
CARGO

PREGUNTA

RESPUESTA

Sirley Medalit Bernabé
Orellano
Jefa del Servicio
Nacional de Areas
Naturales Protegidas
(SERNANP)-Sede
Chiclayo

¢Qué opinion tiene del
SHBP como atractivo
turistico?

Al SHBP lo considero como un area de
mucha importancia porque alberga
cultura, a través de las estructuras
piramidales que estan protegidas por el
bosque mas denso de algarrobos del
mundo. La importancia, aparte de
albergar cultura, son las aves
endémicas, que solo se pueden apreciar
en este santuario.

.Como ve el desarrollo
turistico del SHBP en 5 o
10 afos?

El SHBP esta posicionandose a nivel
regional, nivel nacional e internacional.
De aqui a 5 0 10 afios este santuario
deberia tener mayor afluencia turistica
y mayor nivel de conservacion. En
cuanto a la poblacién de la zona de
amortiguamiento se espera lograr, que
se sientan fortalecidos y privilegiados
por estar cerca a esta area. Se augura un
buen prondstico de mejora turistica
para el SHBP.

¢Existen programas
dirigidos a la promocion
turistica del SHBP?,

Si, Nosotros estamos incluidos en las
paginas web que el SERNANP tiene a
nivel oficial. ;Estamos dentro de Y tu
que planes?, que promociona el turismo
a nivel nacional. PROMPERU Y
MINCETUR tienen articulacion con
nosotros y promueven el turismo en el
santuario.

Tabla 8
Edad y Género
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¢Quiénes son las
organizaciones encargadas
de dicha funcién?

Nosotros como SERNANP tenemos a
cargo la parte de imagen institucional y
comunicacion; a través de esto, estamos
totalmente informados y conectados
con los turistas. Nuestros aliados
estratégicos  son  PROMPERU,
MINCETUR, y otras instituciones.

¢Considera que los
programas estan
cumpliendo con su
objetivo?, ¢Por qué?

Si cumplen con el objetivo, porque
ahora los turistas visitan mas las redes
sociales y las péaginas web. ¢Entonces
que mejor que estar ya insertados
dentro de paginas como Y tu que
planes? Y dentro de toda la cadena de
redes sociales que informan a los
turistas constantemente sobre los
servicios que el SHBP presta.

¢Segun su experiencia la
demanda  turistica  ha
aumentado o disminuido en
los (ltimos afios?, ¢Por
que?

Estamos en crecida y no en
disminucion. Por otro lado, nosotros
junto a nuestros actores clave, estamos
capacitando a los duefios de los
negocios turisticos de la zona de
amortiguamiento para tratar que el
usuario se sienta satisfecho con el
producto que compra, y que el
vendedor tenga técnicas adecuadas para
que su producto posea mejor calidad
frente al turista.

¢Qué opina de los negocios
turisticos del SHBP?

Que son negocios, manejados por
personas que estan tratando de emerger
y mejorar notablemente. Han aprendido
y en el transcurso de estos afios han
mejorado sus productos. Si bien es
cierto, también  necesitan  mas
capacitacion y mas técnica. Es por ello
que se esta trabajando través de talleres
con nuestros aliados, como es el
Senasa.

¢Conoce cuéles son los
rubros de negocios
turisticos en el SHBP?

Mayormente el rubro de
emprendimiento de la zona de
amortiguamiento,  son  artesanias
locales, que producen tejidos de
algodon nativo y productos de la flora
melifera. También, sé que hay otros
emprendimientos de alimentacion vy
promotores turisticos.

Pregunta

Respuesta

Frecuencia

Porcentaje
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¢Manejan una base datos o
registro de los negocios
turisticos del SHBP? De ser
asi ¢Sabe usted cuantos
negocios estan legalmente
constituidos?

Si, tenemos una base de datos manejada
por el SERNANP. Hemos mapeados 21
emprendimientos, pero en un taller que
tuvimos con USAT, sé que han
mapeado 27, incluyendo otros rubros.
Nosotros registramos especificamente
a personas que han firmado los
acuerdos de actividad. Tenemos 6
asociaciones 'y un contrato con
ECOSERYV, el cual presta un servicio
de alojamiento comida, en el SHBP.

¢Cree usted, que el
desarrollo del turismo ha
mejorado el nivel de vida y
el nivel econdémico de los

El turismo si ha mejorado el nivel de
vida y econémico de los duefios de
negocios turisticos del SHBP, pues ha
ido creciendo y estad beneficiando a la
poblacion rural. Nos falta mejorar, para
lograr que ellos tengan mayor técnica,

duefios de los negocios mayor presentacion, mejor
turisticos? conocimiento técnico, mayor
fortalecimiento, pero si se estan
beneficiando.
Si, ellos tienen apoyo del sector
publico. Ellos cuentan con

¢Los negocios turisticos
pertenecientes al SHBP,
cuentan con el apoyo del
sector publico y privado
para el desarrollo de sus
negocios?, ;De qué manera
los apoyan?

capacitaciones y técnicas que son dadas
por instituciones publicas que tienen
competencia ambiental y que nosotros
involucramos para que los duefios de
los negocios se sientan fortalecidos en
capacidades, también ha habido ONGs
que se han involucrado totalmente con
los duefios de los negocios, y los han
beneficiado con maquinaria,
implementacién de talleres,
infraestructura y logistica.

¢Cuentan con alguna
entidad o departamento a
cargo de la supervision y
soporte de los negocios
turisticos?

No, creo que es el ministerio de turismo
el que esta viendo ese tema. Aqui en el
SERNANP son las propias jefaturas de
la ANP, las que se involucran a través
de los acuerdos de otorgamiento de
derechos, para que los pobladores
puedan mejorar sus negocios turisticos
y puedan tener establecidos sus
acuerdos con nosotros.

¢Qué opina de la gestion
que vienen realizando los
duefios de los negocios

No todos se dedican al 100% a sus
negocios, uno si lo hacen y estan
avanzando, pero no, pues lo hacen solo
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turisticos del SHBP en sus
negocios?

en temporadas altas y le dedican un
50% de su tiempo. Es decir, tienen una
segunda alternativa que es el campo, o
la crianza de animales, entonces el
emprender es un tema para ellos que
recien esta implementdndose, vy
fortaleciéndose, es decir que aun estan
en proceso.

¢ Coémo ve el desarrollo de
los negocios turisticos en
un futuro?

Si logran enfocar sus negocios, a la
sostenibilidad, actividades propias de
conservacion del ANP, vy tienen
mejoras en las técnicas de elaboracion
de sus productos, van a poder tener una
mejor presentacion ante el publico, y
lograran avanzaran notablemente.

¢Considera que el nivel de
satisfaccion del turista es el
esperado en cuanto a los
servicios y/o productos
ofrecidos por los negocios
turisticos?, ¢Por qué?

No tengo la data correcta, pero creo que
el turista debe sentirse satisfecho
cuando lo que compra es un producto
de buena calidad, el cual tiene buena
presentacion y el trato que recibe es
bueno, y mas aun, si es un producto que
nace de un ANP.

.Se han creado o existen
rutas turisticas que pongan
en manifiesto los negocios
del SHBP?

Hay una ruta turistica que es la ruta
moche y esa ruta turistica propiamente
dicha, abarca lo que es la Libertad y
termina en Lambayeque, pero si, el
SHBP estd articulado y cuenta con
presencia a través de turistas en la zona.

¢Cuéles son los tipos de
capacitaciones que se le
imparte a los duefios de los

Sobre sanidad, apicola, inocuidad de
los alimentos, uso correcto de los
envases, porque estd prohibido el uso

negocios turisticos del de plastico dentro del ANP (estamos
SHBP? ayudando bastante a lo que es la
conservacion del medio ambiente).
Si se les ha dado capacitaciones de ese
JAlguna de las tipo, se les ha ayudado con la

capacitaciones ha sido de
gestion empresarial y/o
emprendimiento?

elaboracion de  sus  etiquetas,
presentacion de productos y marca.
Esto se hace con un plan de trabajo y las
capacitaciones minimo se dan 3 0 4
veces al afio en distintos tipos de temas.

¢Seguln su experiencia, qué
deberia  hacerse  para
mejorar el desarrollo de los

Primero se tiene que establecer que
negocios turisticos son llevados
correctamente, cuales son permanentes
y no intermitentes, asi como también
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negocios turisticos en el
SHBP?

identificar  cuales tienen  cierta
capacitacion técnica, cuales poseen un
producto de buena calidad, y trabajan
con normas de higiene, y algo
importante que estén presentes con el
SERNANP. Creo que con todo lo que
se estd capacitando y haciendo en el
SHBP, se va poder ayudar a los duefios
de esos negocios, para que mejoren sus
productos y vayan formalizandose, y
asi empiecen a pensar como empresa,
ya que ellos todavia no tienen una
vision mas grande.

Hombre

3 30%

Género -
Mujer

70%

35 - 44 afios

Edad 65 afios a mas

7
3 30%
1 10%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracion Propia

Podemos apreciar que la mayoria de los duefios de negocios turisticos del SHBP, en los distritos
de Pacora, en un 70% pertenecen al sexo femenino, mientras que, en edades, alrededor de un 30%
de ellos oscilan entre los 35-44 afios. Un 10% restante, pertenece a las edades de 65 afios a mas.
Sin embargo, estos valores s6lo nos brindan un panorama general de la poblacion encuestada, ya
que no es un factor influyente para la presente investigacion.

VARIABLE: NEGOCIOS TURISTICOS

Para el logro del objetivo “Diagnosticar la situacion actual del emprendimiento, en los negocios
turisticos del SHBP, en los distritos de Illimo y Pacora” se ha realizado el procesamiento de datos
respectivo. A continuacion, se presentan las tablas pertenecientes a la variable emprendimiento:
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Tabla 9
Dimension — Segmento de mercado
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
ocales ° 60%
¢Cual es su principal tipo de clientes? Turistas
. 4 40%
nacionales
_Ha 8 80%
. . . disminuido
En relacion con otros afios, el turismo en su
Se ha
zona . 1 10%
mantenido
Ha aumentado 1 10%
¢Alguna vez sus clientes han mostrado Si 2 20%
descontento con el producto y/o servicio
ofrecido? No 8 80%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En la dimensidn segmento de mercado, se puede apreciar, que el tipo de clientes de los negocios
turisticos, son en su mayoria turistas locales, en un 60%, mientras que un 40% son turistas
nacionales. Esto refleja que los productos y/o servicios ofrecidos en la zona de amortiguamiento
del SHBP, distritos de illimo y Pacora, son poco conocidos entre los turistas nacionales y
extranjeros, dificultando asi el desarrollo y crecimiento de los negocios, pues estos se constituyen
como segmentos de mercado posiblemente rentable para los negocios. Asi mismo se puede ver que
el turismo en la zona ha disminuido en un 80%, debido a la limitada gestién y promocién turistica
de los negocios y por las secuelas que dejo el paso del fenédmeno del nifio. En cuanto a la
satisfaccion de los clientes, en su mayoria ha sido buena en un 80%, puesto que gran parte de los
negocios turisticos afiaden cierto valor en el servicio y presentacion de sus productos, ya que han
adecuado lo que ofrecen a las necesidades y gustos de sus clientes. Por otro lado, la insatisfaccion
de los clientes es reducida en un 20% y en su mayoria se da porque una minoria de negocios aun
no ha enfocado su producto y/o servicio en funcion de los requerimientos de sus principales
clientes.
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Tabla 10
Dimension — Propuesta de Valor
Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
Elaboracion y'venta de 5 50%
s . artesania
¢ Cudl es el rubro de su negocio — : -
turistico? Servicios alimentarios 1 10%
Servicios de alojamiento 1 10%
Por_ fgvor si su producto y/o Etiquetas 5 50%
servicio cuenta con alguna de
las siguientes opciones en su Letrero 1 10%
presentacion, marque donde Cuenta con una presentacion 1 10%
corresponda completa y compleja
, , . . Disefio 4 40%
¢En qué se diferencia su
producto y/o servicio con el de Precio 1 10%
ia?
la competencia’ Presentacion 1 10%
¢Hace uso de alguno de los Material reciclado 1 10%
siguientes elementos para
producto y/o servicio? Bolsa de Papel 7 70%
Potenciar las rutas turisticas
existentes mediante alianzas 1 10%
con gestores clave y el
apoyo de la comunidad
. . Unirme con asociaciones o
¢ Tiene alguna idea nueva que le ) -~
i ) : agencias de viaje para
gustaria incluir en su negocio . . 6 60%
turistico? promocionar y vender mis
' productos y/o servicios
Realizar competencias
_ nam_onales y/o _ 1 10%
internacionales con mi
producto y/o servicio
¢Cual de los siguientes Calidad de vida 7 70%
aspectos cree que ha mejorado
el desarrollo del turismo? Todas las anteriores 3 30%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracidn Propia

En la dimension propuesta de valor. Se puede apreciar que la mayoria de negocios se dedica a
la elaboracién y venta de artesania en un 50%, mientras que un 10% a servicios alimentarios y otro
10% mas a servicios de alojamiento. En cuanto a la imagen del producto y/o servicio ofrecido,
parte de los negocios turisticos utilizan etiquetas en un 40% debido a que recibieron ayuda de
entidades publicas para hacer mas atractiva su marca y las diferencian de las demas afiadiéndole su
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propia creatividad, sin embargo, cabe mencionar que la mayoria de negocios carece de elementos
tales como letreros o elementos de publicidad mas vistosos, que hagan facil la identificacion de sus
negocios para el turista. Por otro lado, un mayor porcentaje de negocios aseguran que la diferencia
de su producto y/o servicio se encuentra en el disefio, ya que es el valor agregado que ellos
afiadieron, fue enfocandose en los gustos y preferencias de sus principales clientes. Asi mismo un
70% utiliza como propuesta el uso de elementos tales como bolsas de papel, bolsas de tocuyo, etc.,
debido a que contribuyen con la sostenibilidad del santuario y a su vez se adecuan al perfil de sus
principales clientes y mercado objetivo, ya que ellos buscan productos y/o servicios que tengan
armonia con el medio ambiente y sean responsables con la naturaleza del lugar. En otro contexto,
un 60% de los negocios turisticos desean formar asociaciones o alianzas con agencias de viaje que
pongan en manifiesto sus negocios, otros desean formar dicho vinculo para tener mayor acogida
en los talleres vivenciales que algunos han incorporado, para presentar la produccion de sus
productos y/o servicios ante los turistas. Se puede decir que algunas propuestas de negocios llegan
a ser innovadoras 0 estan encaminadas a presentar una oferta nueva, otras son parecidas a ofertas
ya existentes, y otras incluyen una caracteristica adicional.

Tabla 11
Dimension — Canales
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
¢Cuales de los siguientes medios utiliza Facebook 4 40%
para promocionar su producto y/o
servicio? Radio 1 10%
Venta por redes
] - sociales y/o 1 10%
¢ Qué canales utiliza para vender sus internet

productos y/o servicios? : :
Mediante tienda

.. 7 70%
fisica

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En la dimension canales, se puede apreciar que los negocios turisticos utilizan en un 40% la red
social de Facebook, debido a que se ha vuelto para ellos, una plataforma de facil manejo y una
vitrina para exhibir y vender sus productos, sin incurrir en grandes costos, ademas de ser una
plataforma virtual muy utilizada y confiable para su publico objetivo y principales clientes. Ellos
manifiestan que los beneficia de manera significativa, pues les permite promocionar a mayor escala
sus productos y/o servicios desde la comodidad de su negocio. Por otro lado, se puede apreciar que
un 10% utiliza el medio radial, sin embargo, esto se da en un menor porcentaje, debido a que para
ellos es uno de los medios de difusion menos eficientes y no llega a tantas personas como en el
caso anterior.

Asi mismo cabe mencionar que las plataformas virtuales o redes sociales son utilizados en su
mayoria solo para promocionar sus productos y/o servicios, pues los duefios de los negocios
turisticos atn desconocen el manejo total de las aplicaciones, y se limitan a ejercer en ellas acciones
basicas como la promocion de sus productos mediante fotografias o imagenes, sin llevar a cabo
ventas por ese medio, pues en un 70% lo hacen mediante tienda fisica. Esto se debe a que la mayoria
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de ellos, desconocen que canales, aparte del fisico pueden utilizar para entablar un contacto y la
posterior venta de los productos y/o servicios mediante redes. Aseguran que necesitan tener un
mejor dominio de esas herramientas y un mayor conocimiento de su utilizacion, para poder generar
mayores beneficios.

Tabla 12
Dimension — Relacion con clientes
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
o . Trato bien a los clientes 6 60%
¢ Qué métodos utiliza para atraer y -
mantener a sus clientes? Trabajo con otros 4 40%
emprendedores

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracién Propia

En la dimension relaciones con clientes, se puede ver que los negocios turisticos en un 60%
tratan bien a sus clientes. Ellos afirman que el brindar un buen servicio al cliente es importante
porque puede hacer la diferencia entre sus negocios y los de la competencia, también lo ven como
una herramienta importante, la cual les permitira posicionarse como la mejor opcion para el cliente
al momento de comprar. Asi mismo aseguran gue en algunos casos el precio no es el motivo de la
pérdida de clientes, puesto que los turistas en su mayoria, desean contribuir con la compra de sus
productos y/o servicios, mientras que lo que no admiten es la mala calidad del servicio pues ellos
buscan vivir una experiencia enriquecedora, en la cual se prioricen sus necesidades y se cubran sus
expectativas.

Por otro lado, utilizan las alianzas y el trabajo con otros negocios en un 40% para relacionarse
con sus clientes y entablar nuevas relaciones, asi como también para incrementar sus ventas puesto
que al realizar un trabajo en conjunto las probabilidades de llegar y captar a mas clientes
incrementan. Asi mismo cabe mencionar que este porcentaje de negocios turisticos pertenecientes
a los distritos de illimo y Pacora trabaja en union con CHASKIVENTURA, una empresa tour
operadora, especializada en el turismo comunitario, y junto a ECOSERV, que es una empresa
sostenible, la cual ofrece a sus clientes rutas turisticas sostenibles e innovadoras y propicia el
involucramiento de la poblacion local. Se ha observado que estos negocios (40%), estan teniendo
un mejor desarrollo puesto que sus productos y/o servicios tienen una mayor exposicion entre los
turistas, sin embargo no todos tienen estas alianzas, ya que como en el caso de ECOSERV, ellos
han identificado, capacitado y fortalecido algunos negocios turisticos de la zona para que ofrezcan
al turista un servicio de calidad, demostrando en cada taller o actividad turistica parte de su cultura,
asi como las tradiciones y riquezas propias del lugar. No obstante, cabe destacar que este es un
objetivo que muchos duefios de negocios desean realizar, sin embargo, por el momento es un
trabajo que van a tener que gestionar por si mismos, puesto que manifiestan no tener el apoyo
deseado en ese ambito. Asi mismo sostienen que desean realizar alianzas o uniones estratégicas
con agencias de viajes o tour operadores, que los ayuden a poner en manifiesto sus negocios, ya
gue, mediante ello, todos podran tener las mismas oportunidades y el mercado se repartira entre
mas empresas turisticas, propiciando asi la llegada de turistas a la zona y logrando que el beneficio
sea mayor para todos los negocios.
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Tabla 13
Dimension — Fuentes de Ingreso
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
¢ Cuantos productos y/o servicios produce 1-113 S 50%
mensualmente 114 - 225 1 10%
1-75 6 60%
¢ Cuéntos productos y/o servicios venden 76 - 150 1 10%
mensualmente?
226+ 1 10%
50 2 20%
¢Cual es el ingreso que obtiene por la venta 100 - 300 3 30%
de sus productos y/o servicios 501 - 1000 1 10%
mensualmente? 1501 - 2000 1 10%
5000 1 10%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En la dimension fuentes de ingreso, se puede apreciar que los negocios turisticos, en un 50%
producen de 1- 113 productos o servicios mensualmente, mientras que un 10% de 114 -225
productos y/o servicios. Esto quiere decir que en su mayoria la produccion realizada por los
negocios turisticos se encuentra en un nivel intermedio. Por otro lado se puede observar que los
productos y/o servicios vendidos mensualmente por los negocios turisticos son en un 60% de 1-75,
en un 10% de 76 -150 y otro 10% de 226 a mas. Esto quiere decir que la mayoria de negocios
turisticos producen mas de lo que venden, y que la cantidad de productos y/o servicios producidos
se hace mas grande con el pasar de los meses, ya que no se esta tomando en cuenta los gastos en
los que incurren para la produccion de los productos y/o servicios ni la ganancia que se obtiene
mensualmente. Asi mismo cabe mencionar que muchos de los duefios de negocios turisticos
contintan con su produccion mensual, debido a que mantienen la esperanza de que en algun
momento del afio venderan los productos y/o servicios que mantienen en stock, para asi poder
recuperar lo invertido y un poco mas. Tal es el caso de algunas artesanas, quienes tienen vitrinas,
mesas o stands, en los que guardan gran cantidad de productos almacenados.

En otro contexto, se puede apreciar que en un 30%, los duefios de negocios turisticos perciben
un ingreso de 100 a 300 soles, un monto que va por debajo del sueldo minimo mensual. Este es un
aspecto importante a tratar, pues indica la poca rentabilidad econémica que estan generando dichos
negocios y la amenaza que representa, pues su participacién y permanencia dentro del mercado
turistico se ve en riesgo. Por otro lado, se puede observar que en un 10%, los duefios de los negocios
perciben un ingreso de 500 a 1000 soles mensuales, un 10% mas de 1501 a 2000 y un 10% restante
de 5000 a mas, esto muestra que hay un pequefio porcentaje de negocios que poco a poco estan
tomando mayor fuerza en el mercado y se ve reflejado en sus ingresos. Este porcentaje manifiesta
que el crecimiento en sus ingresos se debe a que conocen bien lo que desea el turista, saben que
ofrecerle y como llegar a ellos, esto lo constituyen como un factor clave para llegar a la rentabilidad
y al crecimiento de sus negocios.
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Tabla 14
Dimension — Recurso Clave
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
¢Cuenta con maquinaria, muebles Si 5 50%
y/o equipos para la elaboracion de
sus productos y/o servicios? No 5 50%
Si 8 80%

¢Cuenta con local propio para
vender sus productos y/o servicios?

No 2 20%
Capital propio 5 50%
;Con queé tipo de capital trabaja?
2 que tp p J Ayuda o_Ie alguna 9 20%
entidad
Secundaria completa/
NP 0
¢Cual es su grado de instruccion? superior tecnica S 50%
incompleta
Post grado universitario 1 10%
Aprendl_ por r_n_edlo de 4 40%
s L, . mi familia
¢Como aprendio a realizar el _ _

producto y/o servicio que ofrece? Aprendi mediante

estudios técnicos o 1 10%
universitarios
1 -2 afos 3 30%
- N [

¢ Cuantos afios tiene su negocio > - 6anos 2 20%
turistico? 7 - 10 afos 2 20%
11 - 14 afios 3 30%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracion Propia

En la dimensién Propuesta de valor, se puede apreciar que en un 50%, los negocios turisticos
cuentan con maquinaria, muebles y/o equipo para la elaboracion de sus productos y/o servicios,
cabe preciar que algunos de los negocios recibieron parte de dichas herramientas de trabajo,
mediante el apoyo de ONGs u organizaciones sin fines de lucro que vienen trabajando con ellos
con el objetivo de brindar los medios necesarios para la continuidad y crecimiento de los mismos.
Por otro lado, el 50% restante, afirma no contar con maquinaria, muebles y/o equipo debido a que
no disponen de los medios necesarios para poder acceder a ellas. Tal es el caso de una parte de las
artesanas, quienes acuden al local artesanal Pomac IlI, el cual cuenta con maquinaria para la
elaboracion de sus productos. Sin embargo, estas afirman que este taller no se estd gestionando de
forma adecuada, ya que no hay una buena comunicacion entre ellas y los encargados del
establecimiento, por lo cual el trabajo que realizan ahi es limitado. En cuanto al establecimiento,
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en un 80% cuentan con local propio, mientras que un 20% no, esto debido a que en su mayoria los
negocios funcionan en las mismas casas en las que los duefios de negocios habitan, y ya no incurren
en gastos de alquiler.

Los duefios de los negocios turisticos en un 50% trabajan con capital propio, la mayoria de ellos,
utiliza todo o gran parte de lo ganado para reinvertirlo en los negocios, algunos de ellos afirman
tener miedo a solicitar préstamos debido a los intereses que estos conllevan. Por otro lado, un 20%
obtiene ayuda de organizaciones, ONG u asociaciones que los apoyan con diferentes tipos de
capital.

En cuanto al grado de instruccion de los duefios de los negocios turisticos, es importante
mencionar que un 50% poseen secundaria completa/ superior técnica incompleta, mientras que solo
en un 10% poseen post grado universitario. Asi mismo cabe mencionar que en un 40% adquirieron
el conocimiento para la realizacion de su producto y/o servicios mediante su familia y en un 10%
debido a que lo aprendieron por estudios técnicos o universitarios. Resulta importante mencionar
que sélo un 40% ellos recibieron capacitacion o tienen conocimiento en gestién empresarial y/o
emprendimientos. Este es un factor a tener en cuenta puesto, que la mayoria de los duefios de los
negocios conoce y produce muy bien su producto y/o servicio, sin embargo el desconocimiento
acerca de los mecanismos de gestion empresarial y emprendimiento , son temas que adn resultan
desconocidos y en los que tienen muchas carencias, pues aunque un 40% afirma tener algun
conocimiento en dichos temas, la mayoria de ellos alega que estos ain son temas que no manejan
a profundidad y admiten necesitar mas ayuda en ello, para poder obtener mejores resultados en sus
negocios.

Por otro lado, los negocios turisticos en un 30% tienen de 1-2 afios y otro 30% de 11- 14 afos.
Asi mismo un 20% afirman que sus negocios tienen un periodo de 5-6 afios en el sector y otro 20%
mas, dice tener de 7-10 afios. Esto muestra que hay un pequefio porcentaje de personas que esta
emprendiendo porque ve posibilidades de mejora y crecimiento para su negocio y para su vida.
Cabe precisar que gran parte de los negocios turisticos se iniciaron debido a las capacitaciones e
impulso de las asociaciones y entidades sin fines de lucro que laboran dentro del santuario.

Tabla 15
Dimension — Actividades Clave
Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
o 1-113 5 50%
¢ Cuantos productos y/o servicios produce
mensualmente 114 - 225 1 10%
1-75 6 60%
¢ Cuantos productos y/o servicios venden 76 - 150 1 10%
mensualmente?
226+ 1 10%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracidn Propia

Como se menciono anteriormente, en la dimensién Actividades clave, se puede ver que un 50%
los negocios turisticos producen de 1-113 productos y/o servicios mensualmente, y en un 10%
producen de 114 a 225 productos y/o servicios. Por otro lado, en un 60% los negocios turisticos
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venden de 1-75 productos mensualmente, en un 10% de 76-150 y otro 10% mas de 226 a mas.
Cabe mencionar que este es un factor muy importante a tomar en cuenta, debido a que muestra las
acciones que emprenden los duefios de los negocios, para que estos funcionen. Es asi que se puede
decir que gran parte de los negocios estan produciendo mas de lo que venden mensualmente, pues
solo un 10% vende de acuerdo a lo que produce, y el resto se queda con amplio stock de productos
y/o servicios mensualmente. Esto se debe a la inexperiencia que muchos de ellos tienen en cuanto
a la gestion de sus negocios, pues carecen de conocimientos y/o mecanismos que los lleven a
administrar y desarrollar mejor sus procesos.

Tabla 16
Dimension — Asociaciones Clave
Pregunta Respuesta  Frecuencia  Porcentaje
¢Forma parte de alguna asociacion? Si 10 100%
Y0 mismo 8 80%

¢Quién se encarga de la compra de materiales o

. = Un familiar 1 10%
insumos para la elaboracion de sus productos y/o
servicios? Un
0
trabajador 1 10%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracién Propia

En la dimension Asociaciones clave, se puede ver que los duefios de los negocios turisticos
forman parte de una asociacion en un 100%. Cabe precisar que ellos pertenecen a la asociacion de
guarda parques voluntarios del Santuario Histérico Bosque de Pomac. Ellos apoyan las labores que
realiza el Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado (SERNANP), asi como
también conservan y protegen el Area Natural Protegida y sus recursos naturales. Esto permite la
inclusion de sus negocios turisticos en programas sociales, productivos y sostenibles,
permitiéndoles mejorar su calidad de vida y mejorar sus productos.

En cuanto a la compra de materiales o insumos para la elaboracion de sus productos y/o
servicios, se puede decir que en un 80% los duefios de los negocios turisticos realizan las compras
por si solos, sin la intervencion de proveedores o socios que los abastezcan, debido a que se sienten
mas seguros al realizar las compras ellos mismos, y no incurren en gastos mayores, ya que el
volumen de compras en pequerfia y sostienen no necesitar de mayor ayuda. Por otro lado, un 10%
encomienda dicha a funcién a un familiar y el otro 10% a un trabajador, debido a que no disponen
de tiempo para hacerlo ellos mismos.
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Tabla 17
Dimension — Estructura de Costes
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
1-250 7 70%
¢ Cuanto es el gasto aproximado por la 251 - 500 1 10%
adquisicion de materia prima? 501 - 750 1 10%
751+ 1 10%
1-300 5 50%
¢ Cuénto es el gasto aproximado por la i o

adquisicion de mano de obra? 601 - 900 1 10%
1501+ 1 10%
Compra de 2 20%

_ - : materia prima

¢En qué utiliza sus ganancias? Todas las
) 4 40%
anteriores
o Si 8 80%
¢Cuenta con el servicio de agua?
No 2 20%
¢ Cuenta con el servicio de luz? Si 10 100%
o ] Si 3 30%
¢ Cuenta con el servicio de teléfono?
No 7 70%
o ) Si 3 30%
¢ Cuenta con el servicio de internet?
No 7 70%
o Si 3 30%
¢ Cuenta con el servicio de cable?

No 7 70%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracion Propia

En la dimension Estructura de costes se puede observar que en un 70% los negocios turisticos
gastan de S/1.00 a S/250.00 soles en la adquisicion de materia prima, lo cual contrastado con las
ganancias percibidas y el stock que mantienen, muestra un serio problema de gestion y
administracion de sus procesos, que se ve reflejado en sus finanzas, puesto que incurren en mas
gastos y obtienen menos ingresos. Por otro lado, en un 50% afirman gastar en adquisicion de mano
de obra de S/1.00 a S/300.00. Es asi que los duefios de negocios sostienen que el monto pagado a
sus trabajadores no es tan elevado, puesto que es abonado por horas o por piezas trabajadas, esto
debido a que en su mayoria es visto como personal de apoyo, el cual labora cuando hay produccion
en mayor volumen o realiza pequefias tareas en las que se ha identificado que tienen un mejor
desenvolvimiento y en el que le aportan un elemento extra al producto y/o servicio ofrecido. En
otro contexto, un 40% los negocios utilizan sus ganancias en alimentacién, vestido, compra de
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materia prima, pago de servicios y pago a trabajadores, lo cual muestra que un porcentaje
significativo de ellos esta utilizando y distribuyendo bien sus ganancias para cubrir sus propias
necesidades, realizar pagos y para la reinversion, no obstante, lo mismo no se puede decir de un
20% de negocios que solo utilizan sus ganancias para reinvertirlo en materia prima.

En lo que respecta a servicios, se puede observar que, en su mayoria, l0s negocios turisticos
cuentan con servicios basicos, puesto que en un 80% disponen de agua y en un 100% de luz,
mientras que en lo que respecta a servicios tales como teléfono, internet y cable, este porcentaje
disminuye, debido a que, en todos esos casos, solo un 30% dispone de dichos servicios. Cabe
mencionar, que esto deberia analizarse, ya que el internet y el teléfono pueden utilizarse como
herramientas de impulsion y desarrollo de sus canales de comunicacion.

VARIABLE: GESTION EMPRESARIAL

Para el logro del objetivo “Diagnosticar la gestion empresarial en los negocios turisticos del
SHBP, en los distritos de Illimo y Pacora” se ha realizado el procesamiento de datos respectivo. A
continuacion, se presentan las tablas pertenecientes a la variable gestién empresarial:

Tabla 18
Dimensidn — Infraestructura de la Empresa
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje

o . . Capital propio 5 50%

; ?
¢Con que tipo de capital trabaja* Ayuda de alguna entidad > 0%
Como un emprendimiento 8 80%

grande
¢Cémo ve o imagina su negocio Como un emprendimiento
. . 1 10%
turistico en el futuro? conocido
Como un emp_rendlmlento 1 10%
consolidado

. e Si 5 50%

; ?
¢Su negocio turistico es formal’ NO 5 £0%
¢ Qué tipo de persona juridica S.A.C. 1 10%
tiene su emprendimiento? No cuento con ninguna 5 50%
Si 5 50%

; 2

¢ Cuenta con RUC" NG 5 50%
¢ Qué tipo de comprobantes So6lo boleta 1 10%
entrega? Ninguna de las anteriores 5 50%
¢ Cuenta con licencia de Si 4 40%
funcionamiento? No 6 60%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracidn Propia

En la dimension infraestructura de la empresa se puede observar que los negocios turisticos
trabajan en un 50% con capital propio. Cabe mencionar que la mayoria de estos trabaja de esta
manera, debido a que reinvierten sus ahorros y lo ganado mensualmente para utilizarlo en los
requerimientos de los negocios, asi mismo manifiestan que esta opcion es la mas factible para ellos,
debido a que en su mayoria no confian en solicitar préstamos bancarios por los altos intereses que
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estos conllevan. Ademas, en su mayoria sostienen que al ser tan cambiantes los ingresos que
perciben mensualmente, el hacer algin tipo de préstamo significaria exponerse a grandes
problemas financieros. Por otro lado, un pequefio nimero de negocios (20%) afirman trabajar con
ayuda de algunas entidades, quienes los proveen de materiales, equipos, etc. para el funcionamiento
de sus negocios.

En otro contexto, los duefios de los negocios turisticos manifiestan en un 80% querer ver a sus
negocios mas grandes en el futuro, en un 10% verlo como un negocio conocido, y el 10% restante,
como un negocio consolidado en mercado turistico. Todos ellos manifiestan tener grandes
expectativas respecto a sus negocios, pues argumentan que a pesar de que en una su mayoria los
ingresos no son tan altos, el tener sus negocios ha mejorado de cierta forma su vida y economia,
ya que antes habia mucha pobreza en el lugar. Asi mismo piden apoyo para continuar con sus
negocios y atraer a mas turistas a la zona, ya que sostienen que en sus negocios estan puestos sus
suefios de progresar y brindar una mejor calidad de vida a sus familias y a su comunidad.

En cuanto a la formalidad de los negocios, en un 50% afirman haber realizado las diligencias
pertinentes en SUNAT y/o SUNARP para tener negocios debidamente constituidos, sin embargo,
el 50% restante de negocios no cuenta con dicha formalidad, puesto que manifiestan desconocer
los procedimientos pertinentes que deben seguir para formalizarse, mientras que otros asumen su
error por no haber realizado dicho procedimiento. Sin embargo, este es un punto importante a tratar
pues la formalidad de los negocios constituye una parte importante de la imagen de los mismos,
debido a que proyecta confianza hacia los clientes, evita multas y posibles cierres, asi como
también brinda mejores oportunidades para los negocios.

Por otro lado, en un 10%, los negocios afirman pertenecer a un Sociedad Anonima Cerrada
(S.A.C) y en 50% no haberse acogido bajo ningun tipo de persona natural o juridica, asi mismo un
50% de ellos tiene RUC y el 50% no lo posee, debido a la informalidad de los negocios. Cabe
mencionar que lo mismo sucede en cuanto a la entrega de comprobantes de ventas, puesto que ese
mismo 50% afirma no brindar ningun tipo de comprobante a sus clientes al momento de vender
sus productos y/o servicios, s6lo un 10% de los negocios entrega boleta. En cuanto a la licencia de
funcionamiento, en un 60%, los negocios no cuentan con dicho permiso, lo cual es preocupante
pues no tienen las medidas necesarias de seguridad y formalidad para su correcto funcionamiento.



56

Tabla 19
Dimension — Gestion de Recurso Humano
Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
) _ Familiares 5 50%
¢A qué personas les da trabajo? -

Amigos 2 20%
¢ Sus trabajadores han recibido algun tipo de Si 6 60%

capacitacion para desarrollar las funciones
de su empresa 0 negocio? No 4 40%
Por favor marque si ha recibido Municipalidad 1 10%

capacitaciones de alguna de las siguientes
organizaciones. Especifique de qué tipo Céritas 5 50%

Material

¢Hace uso de alguno de los siguientes reciclado 1 10%

icio?
elementos para producto su y/o servicio® Bolsa de papel 7 20%
Beneficios 1 10%

laborales
¢COmo motiva a sus trabajadores para Pequenos 1 10%
. o regalos
mejorar su desempefio?

Dias libres 1 10%
No los motivo 5 50%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En la dimension Gestion de recurso humano, se puede apreciar que en un 50% los negocios
turisticos brindan trabajo a sus familiares y en un 20% a sus amigos. Esto debido a que los duefios
de los negocios manifiestan preferir trabajar con su nicleo mas cercano y encomendar las funciones
de sus negocios a personas conocidas, ya sea por la proximidad o confianza que tienen hacia ellos
0 porque desean contribuir econdmicamente con ellos y generar mas trabajo en su comunidad. Por
otro lado, un 60% de los negocios, sostiene que sus trabajadores han recibido algun tipo de
capacitacion para desempefiar las funciones de sus negocios; en la mayoria de los casos fueron los
mismos duefios de negocios turisticos quienes transmitieron el conocimiento que adquirieron
mediante las capacitaciones que organizaciones u asociaciones sin fines de lucro les brindaron,
como es el caso de Caritas (una alianza que brinda asistencia, desarrollo y servicio social). Es asi
que un 50% de los duefios de negocios, manifiestan haber recibido capacitaciones por parte de esta
organizacion, ya que es una de las mas presentes y mas comprometidas con el desarrollo de los
negocios turisticos que tienen lugar en la zona de amortiguamiento del SHBP, asi mismo cabe
mencionar que asociaciones u organizaciones tales como Imar costa norte, Cite Sipan, Care Perd,
CEDEPA, Fondo Italo peruano, entre otros, han estado presentes durante la formacion y
crecimiento de los negocios turisticos, por otro lado, sostienen que en un 10% han recibido
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capacitaciones de la municipalidad, ellos manifiestan que esta entidad se ha mantenido muy ausente
y en muy pocas circunstancias se ha visto su participacion o intervencion.

Por otro lado, los duefios de los negocios utilizan en un 10% material reciclado y en un 70%
bolsas de papel para entregar sus productos y/o servicios, esto debido a que sus negocios deben
respetar e ir en armonia con el Area Natural Protegida (ANP). Cabe mencionar que esta es una
labor que viene desarrollando el SERNANP, puesto que busca formar en ellos una conciencia,
responsable, sostenible y amigable con el medio que los rodea.

En cuanto a la motivacion hacia sus trabajadores, los duefios de los negocios turisticos
manifiestan que en un 50% no los motivan, mientras que un 10% sostiene que los motiva mediante
beneficios labores, un 10% mas, afirma que lo hace mediante pequefios regalos y el 10% restante
a través de dias libres. Este es un punto importante a tratar debido a que la mayor parte de los
trabajadores no recibe ningun tipo de incentivo que los haga sentir valorados e importantes por las
labores que desemperfian en los negocios. Cabe mencionar que el trabajar en esto, permitira mejor
la eficacia y eficiencia de los trabajadores, asi como también los incentivara a mejorar su
productividad, aportar ideas y comprometerse méas con el negocio

Tabla 20
Dimensién — Desarrollo de Tecnologia

Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
Etiquetas 5 50%

Por favor si su producto y/o servicio cuenta con

alguna de las siguientes opciones en su Letrero 1 10%
presentacion, marque donde corresponda otro 1 10%
¢Cuenta con un registro que contiene los nombres, No 9 90%
numeros y/o correos de sus principales clientes? Si 1 10%
) o o Si 6 60%

¢Realiza actividades de reciclaje?
No 4 40%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En la dimension desarrollo de tecnologia, se puede observar que en un 50% los productos y/o
servicios de los negocios turisticos cuentan con etiquetas. Cabe mencionar que los duefios de los
negocios recibieron capacitaciones por parte de SERNANP- Sede Chiclayo en unién con otras
asociaciones para el desarrollo de las mismas, esto con el propdsito de mejorar la imagen de los
productos y que puedan ser mas atractivos para los clientes. Cabe mencionar que sélo un 10% de
los negocios cuenta con letrero, lo cual es un punto preocupante debido a que resulta dificil poder
reconocer sus negocios y atraer a mas clientes hacia ellos.

Por otro lado, en un 90%, los negocios turisticos no cuentan con un registro de sus principales
clientes, mientras que s6lo un 10% si lo tiene. Se puede decir que este en un factor muy importante
a atender, debido a que esta es una herramienta fundamental para conocer a sus clientes y entablar
relaciones de manera eficiente con ellos.
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En cuanto a las actividades referentes al reciclaje, los duefios de los negocios turisticos afirman
en un 60% realizar actividades de ese tipo. Cabe mencionar que la mayoria de ellos realizan esta
actividad para contribuir con el cuidado del SHBP y para recaudar dinero mediante la venta de este
tipo de materiales.

Tabla 21
Dimension — Abastecimiento
Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
Sillas de Montar 3 30%
¢ Qué tipo de materiales utiliza para Hilos Nativos 5 50%
la elaboracion de_ sus productos y/o Alimentos 1 10%
servicios?
Souvenirs 1 10%
Plantas 3 30%
Lefia / madera 3 30%

¢ Utiliza recursos del Bosque para la

elaboracién de sus productos y/o No utilizo ningln 3 30%
servicios? recurso
Uso todos los recursos 1 10%
naturales del Bosque
¢Qué otro uso le da al agua que ya Regar plantas 7 70%
fue usada en su empresa 0 negocio? No le doy otro uso 1 10%
z,UtlI_lza algun tipo ,de energia No utilizo energia 10 100%
diferente a la eléctrica? renovable

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracion Propia

En cuanto a la dimensidn Abastecimiento, los duefios de los negocios utilizan en un 50% hilos
nativos para la elaboracion de sus productos y/o servicios, esto debido a que la mayor parte de
negocios ubicados en la zona de amortiguamiento del SHBP, en los distritos de llimo y Pacora, se
dedican a la venta de tejidos y artesanias, en un 30% utilizan sillas de montar y un 10% restante
utiliza Alimentos. Por otro lado, manifiestan utilizar en un 30% lefia y madera del Bosque de
Pdmac; cabe mencionar que este tipo de material es utilizado con el permiso del SERNANP, ya
que solo estan autorizados a recoger la lefia y/o madera que se encuentra tirada en el camino. Un
30% mas indica no utilizar ningan recurso del Bosque, debido a que los materiales que utilizan
para su produccion no se encuentran ahi. S6lo un 10% afirma utilizar todos los recursos naturales
que le ofrece el bosque. En cuanto al tipo de energia que utilizan en sus negocios, un 100% utiliza
energia eléctrica y no cuentan con ninguln tipo de energia renovable.



59

Ta.bla 22
Dimension — Logistica Interna
Pregunta Respuesta Frecuencia Porcentaje
¢Cuenta con un almacén para guardar materia Si 3 30%
prima e insumos? No 7 70%
¢Cuenta con un registro que contiene la cantidad Si 3 30%
de materiales comprados, gastados y los nuevos
requerimientos? No 7 70%
¢Esta comprometido, con el cuidado y Sj 10 100%

conservacion del SHBP y su comunidad?

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracién Propia

En la dimension Logistica Interna se puede observar que en un 70% los negocios turisticos no
cuentan con almacén para guardar materia prima e insumos, estos sostienen que no disponen de
espacio y/o dinero para poner un almacén por lo que la mayoria opta por guardar sus productos en
mesas, pequefias vitrinas, en sus propias habitaciones, etc. Asi mismo cabe mencionar que s6lo un
30% cuenta con almacén dentro de sus negocios. Es importante mencionar que el almacén es un
depdsito muy util, que los duefios de los negocios deberian implementar de acuerdo a sus
posibilidades puesto que asi evitaran que sus productos se pierdan, ensucien o sufran cualquier tipo
de dafo. Por otro lado, los duefios de los negocios, en un 70% afirman no contar con un registro
que detalle la cantidad de materiales comprados, gastados y los nuevos requerimientos, lo cual es
un punto preocupante, ya que el no llevar un correcto control y registro de los mismos, los expone
a tener pérdidas significativas, las cuales se ven reflejadas en la disminucion de sus ingresos.

Tabla 23
Dimensién — Operaciones
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
[ Y0 mismo 8 80%
¢Quién se encarga de la compra de
materiales o insumos para la elaboracion de Un familiar 1 10%
o
sus productos y/o servicios? Un trabajador 1 10%
B Si 9 90%
¢ Cree que el proceso de produccion que
realiza para la elaboracion de sus productos
y/o servicios es el adecuado? No 1 10%
En un relleno 20%
¢Dénde bota la basura proveniente de su sanitario propio
empresa 0 negocio?
Quemo la 3 30%
basura

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos
Elaboracidn Propia
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En cuanto a la dimension Operaciones, se puede observar que en un 80% son los mismos duefios
de negocios quienes se encargan de la compra de materiales e insumos para la elaboracion de sus
productos y/o servicios. Ellos manifiestan que son funciones que como duefios deben desempefiar,
ya que nadie mejor que ellos conocen los materiales y la calidad que necesitan. Ademas, sostienen
que prefieren que sus empleados se dediquen a desempefiar otras funciones. Por otro lado, afirman
no necesitar de proveedores, debido a que las cantidades que compran no son en volimenes grandes
y que por si mismos lo pueden hacer. Sélo en un 10% afirma encomendar dicha funcién a un
familiar y un 10% restante a un trabajador.

En otro contexto los duefios de los negocios afirman en un 90% que el proceso de produccion
que realizan si es el adecuado, mientras que un 10% manifiesta que no. Es asi que ese porcentaje
fundamenta que ellos como cabezas de negocios pueden conocer muy bien acerca de los
mecanismos de elaboracion y produccidn de sus productos y/o servicios, sin embargo afirman tener
muchas carencias y desconocimiento en cuanto a la gestion de su produccién, sus ingresos y gastos,
asi como en encaminar sus negocios para lograr ser conocidos y destacar entre los demas, es por
ello la razdn de su respuesta , ya que sostienen que el proceso de produccidn no puede estar bien
cuando los demaés eslabones que conforman el negocio no caminan a la par. Sin embargo, se
muestran abiertos a querer mejorar y recibir mayor capacitacion en el tema. Cabe mencionar que
solo el 40% del total de duefios de negocios turisticos recibi6 algun tipo de capacitacion en gestion
empresarial y/o emprendimiento.

Respecto a donde botan los desechos provenientes de sus negocios, en un 70% afirman hacerlo
en un relleno sanitario propio, mientras que en un 30% manifiesta que quema los residuos. Resulta
importante mencionar que en la zona de amortiguamiento del SHBP, distritos de [llimo y Pacora,
el carro recolector de basura no pasa, es por ello que los duefios de los negocios tuvieron que hacer
sus propios rellenos sanitarios, sin embargo, se puede observar que un porcentaje de ellos (30%)
realizan acciones que atentan y contaminan el medio ambiente. Es asi que las autoridades
pertinentes deben gestionar y establecer una ruta para que los desperdicios puedan ser recogidos,
asi como también deben contribuir en la mejora de la conciencia ambiental de los negocios
turisticos, ya que se debe recordar que de por medio esté un Area Natural Protegida y estos negocios
se encuentran ubicados a las inmediaciones de dicho Santuario.

Tabla 24
Dimensién — Logistica Externa

Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
¢ Los productos solicitados por sus Siempre se
. . . 10 100%
clientes son entregados a tiempo? entregan a tiempo
Material reciclado 1 10%

¢Hace uso de alguno de los siguientes
elementos para producto y/o servicio?

Bolsa de papel 7 70%

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracién Propia
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En cuanto a la dimension Logistica externa, se puede observar que en un 100% los negocios
turisticos entregan sus productos a tiempo. Estos afirman que uno de los principales fundamentos
bajo los que trabajan, son el tiempo, el respeto y el compromiso hacia los clientes, es por ello que
buscan brindarles la mejor experiencia, puesto que desean que, en una préxima oportunidad, sean
sus negocios la primera y mejor opcion para los turistas. Por otro lado, los negocios turisticos hacen
uso de bolsas de papel en un 70%, esto debido a que el SERNANP inicid un proyecto para que sus
marcas sean amigables con la naturaleza y el medio en el que se desenvuelven, ademas para que el
turista vea la armonia que existe entre los productos y/o servicios que los negocios turisticos

ofrecen y el ANP.

Tabla 25
Dimension — Marketing y Ventas
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
Monederos 5 50%
6‘3“‘?".‘*5 el progjucto ylo Lomo saltado 1 10%
servicio que méas vende?
Habitacion Matrimonial 1 10%
Vestidos 3 30%
¢Cual es el producto y/o Arroz con menestra 1 10%
servicio que menos vende? Recorrido al Santuario 1 10%
Habitacién Familiar 1 10%
Sumo la cantidad que creo
conveniente al total de lo que 5 50%
gasté en materiales
Como calcula el precio de _ )
materia prima, mano de obra,
ot - 5 50%
horas diarias, pago de servicios y
mantenimiento
¢Cudles de los siguientes Facebook 4 40%
medios utiliza para
promocionar su producto _
y/o servicio? Radio 1 10%
¢Acude a eventos, ferias o Si 7 70%
festivales para exhibir y
vender sus productos y/o
No 3 30%

servicios?

Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracion Propia
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En cuanto a la dimension Marketing y ventas, se puede ver que en un 50% el producto que mas
venden los negocios turisticos, son monederos, los cuales tienen un precio de entre los S/8.00 a
S/10.00 soles, ademas cabe precisar que este porcentaje se da, debido a que la mayor parte de
negocios pertenece al rubro de tejidos y artesanias, Por otro lado un 10% sostiene que es el lomo
saltado es el producto que mas vende, el cual tiene un precio de S/8.00, un 10% afirma que es la
habitacion matrimonial, la cual tiene un precio de S/150.00. Por otro lado en cuanto a los productos
y/o servicios que menos venden, en un 30% afirman que son los vestidos, los cuales tienen un
precio de entre S/85.00 a S/130.00 soles, en un 10% afirman que es el arroz con menestra, el cual
tiene un precio de S/6.00 soles, un 10% mas sostiene que es el recorrido al arbol milenario, el cual
tiene un precio de S/80.00 soles y el 10% restante la habitacion familiar, con un precio de S/270.00
soles . Se puede observar que en cuanto a los productos de tejido y artesania, hay una amplia
diferencia entre los que mas se vende y lo que no, esto debido al precio, ya que en su mayoria, son
los monederos los que tienen una mayor demanda, mientras que los vestidos al tener un precio un
poco mas elevado son los que se venden en menor cantidad, asi mismo cabe mencionar que la
mayoria de turistas compran objetos mas pequefios debido a que son llevados como obsequios y
los compran en una mayor cantidad. En cuanto a los productos y/o servicios de hospedaje se puede
apreciar lo mismo, puesto que la habitacion matrimonial tiene un precio mas accesible que la
familiar, sin embargo, este no es un factor determinante dado que la mayoria de turistas que
pernocta son en su mayoria parejas. En el caso de los servicios de alimentacion, se puede observar
que la diferencia en el precio es minima y que los turistas prefieren pagar un poco mas por adquirir
un platillo que vaya de acuerdo a sus gustos y preferencias, ya que manifiestan su inclinacién por
platillos tradiciones del Peru y de la region (arroz con pollo, cabrito a la nortefia, etc.) En cuanto a
los recorridos en caballo, también hay una diferencia en precio, dado que el recorrido hacia el arbol
milenario tiene un precio mas elevado que los otros recorridos, sin embargo, en este caso tampoco
es un factor determinante ya que los turistas buscan conocer nuevos lugares, un poco mas
adentrados al SHBP. Es asi que los negocios turisticos deben adecuar los productos y/o servicios a
los gustos y preferencias de sus clientes y a su poder adquisitivo, asi como también proponer
nuevos productos que se adecuen a las caracteristicas que mas les solicitan, para tener una mayor
demanda de los mismos y mejorar las ventas.

Tabla 26
Dimension — Servicio Post Venta
Pregunta Respuesta Frecuencia  Porcentaje
Cambio el
producto y/o 5 50%
¢Qué hace o haria si una persona queda SErVICIO
inconforme con su producto y/o servicio? Le regalo el
producto y/o 1 10%
servicio

¢Utiliza las recomendaciones de sus
clientes para mejorar su producto y/o Si 10 100%
servicio?
Fuente: Entrevista estructurada a Negocios Turisticos

Elaboracidn Propia
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En la dimension servicio post venta, se puede observar que en un 50% los negocios turisticos
cambian el producto y/o servicio si el cliente queda inconforme, mientras que en un 10% sostienen
regalar el producto o no cobrarlo. En este caso los negocios de alimentacion son los que
generalmente aplican esta estrategia, pues afirman que es la mejor solucion para que el cliente no
se retire totalmente descontento con el servicio brindado. Sin embargo, es un tema que deben
abordar, pues si el descontento se da en mayor escala, representaria gastos notables para el negocio,
por lo cual es importante identificar el problema, para que en una préxima ocasion esto no vuelva
a suceder. Por otro lado, en cuanto a las recomendaciones de los clientes, en un 100% afirman
utilizarlas, puesto que afirman que la mala calidad del servicio y/o producto es el principal motivo
de pérdida de clientes, por tanto, cualquier recomendacion constructiva, es escuchada por ellos y
puesta en practica posteriormente para ofrecer lo mejor al turista.
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V. Discusién

Objetivo 1. Diagnosticar la situacion actual del emprendimiento, en los negocios turisticos
del SHBP, en los distritos de Illimo y Pacora.

A traves de la entrevista estructurada, se puede inferir con respecto a la dimension segmento de
mercado que la procedencia de clientes predominante, es la local, teniendo un 60% de respaldo por
estos, de este modo queda demostrado que existe poco conocimiento tanto del turista nacional
como extranjero sobre los productos y/o servicios ofrecidos en la zona. Asi mismo, los negocios
turisticos coinciden en que el turismo en la zona ha disminuido, viéndose manifestado en un 80%
de negocios, afirmando que se debe a la escasa y limitada gestion turistica que se da a la zona y/o
por las secuelas que dejo el paso del fenémeno del nifio costero en el afio 2016. Alvarez Valle y
Caceres (2017), sostienen que a pesar de tener un 72% de visitas turisticas de origen extranjero, el
conocimiento que se llevan del recurso analizado, es realmente poco, infiriendo una relacion
indirecta entre ambos aspectos. Campos (2016), manifiesta que los clientes, tanto extranjeros como
locales, conforman un segmento de mercado, al que se debera orientar la informacion que se
pretende compartir por los negocios locales, con el fin de que comprendan la cultura representativa.

Con respecto a la dimensidn propuesta de valor, el 50% de los negocios turisticos se dedica a la
elaboracion y venta de artesania, haciendo uso de bolsas de papel o toyuco para brindarlas al
publico. En cuanto a la imagen del producto o servicio ofrecido, el 40% de los duefios de negocio,
lo utilizan como valor agregado de su bien o servicio. Ademas, se tienen asociaciones y alianzas
con agencias de viaje, con el fin de incrementar la afluencia turistica. Cabe mencionar que mas del
70% de los negocios turisticos coincidio en haber obtenido una mejor calidad de vida, contrastante
el antes y después de establecer sus negocios. Los resultados coinciden con Cieza et al. (2016),
quienes demostraron la importancia que se le estd dando hoy en dia a la diferenciacion y promocién
de los bienes y/o servicios, debido a que su estudio tuvo el respaldo del 64% de negocios turisticos,
aplicando dicha estrategia. Ferreira (2015), define lo dicho anteriormente como la estrategia de
valor, conjunto de caracteristicas o situaciones que hacen que un cliente se sienta satisfecho y
conforme respecto a la empresa.

En relacion a la dimensidn canales, el 40% de los negocios turisticos prefiere utilizar como canal
de transmision de informacién a la red social Facebook, debido a su facil manejo y la capacidad
que les brinda de ampliar su red de contactos; sin embargo, existe un nimero mayoritario de los
emprendedores que prefieren el medio fisico, haciendo uso de medios virtuales, s6lo como una
herramienta de promocion turistica. Balladares y Zuazo (2016), sostuvieron que el emplear las
redes sociales como medio de difusion y promocion, generé un aumento del 25% en las ganancias
de los negocios turisticos de su estudio, siendo de la preferencia del 70% de su muestra, la red
social Facebook. Aungue, no se debe de obviar que el desarrollo de la tienda fisica fue dejado de
lado. Sanchez et al. (2016), sostienen que, tanto las redes sociales, son canales de comunicacion,
cuya funcién es el comunicar, distribuir y vender el contacto que tiene la empresa con el cliente.

Con respecto a la dimension relacion con clientes, el método con mayor predominancia y
utilizado por el 60% de los negocios turisticos, es el buen trato. Este método permite brindar una
buena atencion, asi como generar empatia con el mismo; ademas de ello, es clara estrategia de
fidelizacion y demostracién que los negocios turisticos se centran en la calidad del servicio.
Balladares y Zuazo (2016), demostraron en su investigacion, que el buen trato hacia los clientes,
gener0, hasta un 18% mejoras en el nimero de ventas mensuales, debido a que, en muchos casos,
estos volvieron y prefirieron a una tienda especifica, por lo mencionado. Niguyen et al. (2016),
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sostienen que el tipo de relacion con los clientes dependera del segmento del mercado al que se
quiere llegar, ademas de ser uno de los aspectos importantes para que el turista se sienta satisfecho.

En lo que respecta a la dimension fuentes de ingreso, esta sefiala que el 50% los negocios
turisticos producen de 1 a 113 productos o servicios mensualmente, demostrando con ello que su
produccidn se encuentra en un nivel intermedio; asi mismo, la venta mensual de estos, se encuentra
entre 1 a 75 unidades, teniendo el 60% de representacién, esto claramente indica que la gran
mayoria de negocios produce mas de lo que vende. En cuanto a los ingresos percibidos
mensualmente, la mayoria de negocios obtienen entre 100 a 300 soles, siendo un indice de baja
rentabilidad econdmica para los negocios de la zona, lo cual pondria en riesgo la continuidad de
los mismos dentro del mercado turistico, segin Colqui (2017), aquellos negocios que mantienen
una rentabilidad econémica regular, tienden a perdurar en el tiempo, inferencia demostrada con el
40% de negocios que lo realizd. Por su parte, Osterwalder y Pigneur (2015), sostienen que existen
tres formas de generar ingresos: la venta de activos, la cuota de uso y la cuota por suscripcion; estas
formas son consideradas como las herramientas para mantener la rentabilidad econémica.

Respecto a la dimension recursos clave, esta menciona que el 50% de los negocios turisticos, si
cuenta con dichas herramientas, siendo obtenidas, en algunos casos, con el apoyo de ONG’s u
organizaciones sin fines de lucro. Ademas, cabe mencionar que en su mayoria los duefios de
negocios turisticos hacen uso de sus propias viviendas para distribuir sus productos y/o servicios.
Asi mismo, se observo que el 50% de emprendedores trabajan con capital propio, ya que utilizan
gran parte de lo ganado como herramienta de inversion. En cuanto al nivel educativo, gran parte
de estos cuentan con secundaria completa o superior técnica incompleta, obteniendo la experiencia,
mediante el conocimiento familiar. Balladares y Zuazo (2016), sostiene que aquellos negocios que
han recibido apoyo de entidades sin fines de lucro, han demostrado mejoras del 40%, en sus
conocimientos de inversion, distribucion y venta. Por su parte, Sanz y Crissien (2012), sostiene que
los recursos clave son aquel conjunto de herramientas que le permite al duefio de negocio,
desarrollarse de forma sostenible, haciendo uso de criterios técnicos.

En lo que se refiere a la dimension actividades clave, esta demuestra que los negocios mantienen
un nivel de stock amplio mensualmente, ya que la mayoria llega a producir hasta 113 unidades y
solo se llega a vender un promedio de 75. Estos valores, conllevan a inferir que existe una limitada
gestion e inadecuado control de existencias, trayendo como consecuencia el desfase demostrado,
generando a largo plazo, la aplicacion de estrategias correctivas. Balladares y Zuazo (2016),
demostraron que mas del 36% de los negocios, sufren pérdidas econémicas, por un mal control y
gestion de existencias, generando, ademas, pérdidas en mantenimiento de bienes tangibles y
produccion de productos. Sanchez et al. (2016), definen a las actividades clave de una empresa,
como todas aquellas acciones gque aportan valor a un bien o servicio.

La totalidad de negocios turisticos, en cuanto a la dimensidn asociaciones clave, hace referencia
a aquello que esta relacionado de alguna forma a una asociacién, permitiéndoles acceder a
programas sociales, productivos o capacitaciones sobre gestion turistica. Esto permite mejorar los
productos y/o servicios ofrecidos. El 80% de los empleadores prefiere realizar la compra de
insumos por su propia cuenta, debido a la desconfianza en el personal. Ortiz (2016), sefiala que
existe un 25% de probabilidad que una persona gque genera desconfianza, sea contratada, debido a
que la responsabilidad que se le asigna se ve demasiado limitada y culmina con un préximo
despido. Por su parte, Osterwalder y Pigneur (2015), sostienen que la importancia de una
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asociacion, es la reduccién de los riesgos, la adquisicion de recursos y la optimizacion de los
modelos de negocio.

Con respecto a la dimensién estructura de coste, el gasto promedio que realizan los negocios
turisticos mensualmente en materia prima, ronda los 250 nuevos soles. En cuando a la mano de
obra, la cual es importante para que los procesos de produccion sean desarrollados de forma
coordinada y eficiente, se emplea un promedio de 300 nuevos soles, mientras que los servicios con
los que cuentan principalmente son: agua y luz, algunos de ellos, con el servicio de cable, internet
y teléfono. Cabe mencionar que, si se hace una reduccién en los gastos de servicios, estos podrian
servir para impulsar en una mayor medida la parte tecnologica y el manejo de redes, dado que el
internet es el servicio con el que menos negocios cuentan. Segun Cieza et al. (2016), los gastos
principales de cualquier emprendimiento, son la mano de obra e insumos, representando mas del
60% del gasto total, a esto se le debe de sumar el pago del personal, servicios principales y otros,
relacionados con la fabricacion del bien. Esto es sostenido por Sanchez y Arellano (2017), donde
sustenta que las estructuras de coste definen los gastos en los que incurre una empresa, y pueden
darse antes de que se realice cualquier actividad.

La entrevista realizada a la sefiora Medalit Bernabé, jefa del servicio nacional de areas naturales
protegidas (SERNANP), destacé los siguientes puntos: el SHBP estd tomando impulso a nivel
regional, pudiendo alcanzar un desarrollo considerable en un periodo maximo de 10 afios; sin
embargo, se deberd poner énfasis en el grado de conservacion, puesto que afecta visualmente y
perjudica al confort del turista. Al analizar el area de marketing, los responsables directos son
representantes del SERNANP, quienes se encargan de realizar las coordinaciones con entidades
como PROMPERU y MINCETUR, con el fin de hacer cumplir los objetivos de desarrollo
programados. La opinion establecida con respecto a los negocios turisticos, rescata el esfuerzo por
desarrollar actividades tecnificadas de manufactura. Por otro lado, uno de los motivos establecidos,
con respecto a la poca tecnificacion de los negocios, es la falta de tiempo que se les brinda, ya que
no suele ser su actividad principal y algunos sélo suelen abrir en temporadas altas.

Objetivo 2. Diagnosticar la gestion empresarial en los negocios turisticos del SHBP, en los
distritos de Illimo y Pacora

La dimension infraestructura de la empresa, ha dejado en evidencia que el 50% de los negocios
turisticos cuentan con capital propio, para desarrollar su negocio. Esta capacidad, es beneficiosa
para desarrollar con mayor facilidad su emprendimiento, permitiendo que crezca de manera mas
acelerada, tal cual se lo plantea la mayoria de los duefios. A pesar de esta ventaja competitiva, se
tiene una problematica, en cuanto a la formalizacidn de los negocios, ya que la mitad de estos no
se encuentra formalizado, inclusive, carecen de RUC y no suelen entregar comprobante de pago.
Un caso similar a la formalizacion, se vive con respecto a la licencia de funcionamiento, con el que
solo el 40% llega a contar. Cieza et al. (2016), sostiene que los negocios informales han proliferado
en Latinoamérica, en méas del 50%, trayendo serios problemas a la competencia formal, en cuanto
a precios se refiere, aunque llegan a carecer de privilegios municipales. Vergiu (2013), define a la
infraestructura de la empresa como aquel conjunto de actividades que hacen que esta funciona de
forma correcta en el transcurso de tu vida.

En cuanto a la dimension gestion de recursos humanos, se evidencio que el 50% del personal
contratado son familiares, debido al grado de confianza que se les tiene. Asi mismo, se les suele
impartir una capacitacion previa, en su mayoria brindada por los mismos duefios. En lo que respecta
a las organizaciones u asociaciones, Céritas del Per(, es uno de los organismos que mas brinda
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apoyo Y recursos a los negocios. Por otro lado, la motivacion que se les brinda a los trabajadores
es realmente escasa, generando problemas en relacion con el rendimiento y los niveles de
produccidn, que se desencadenan por la poca relacion asertiva. Cieza et al. (2016), han demostrado
que el rendimiento de aquellos trabajadores que han recibido una capacitacion previa, supera en
36% a aquellos que no las han recibido. Por su parte, Quintero y Sdnchez (2006), sostienen que la
gestion de recursos humanos engloba tareas de contratacion, seleccion, preparacion vy
compensacion de actividades de cualquier tipo de personal que conforman a la empresa.

Con respecto a la dimension desarrollo de tecnologia, el 50% de los emprendedores prefieren
utilizar etiquetas en sus negocios turisticos, siendo este el maximo distintivo para reconocer e
informar acerca de sus productos. Asi mismo, la mayoria de los emprendedores no cuenta con
algun tipo de registro que contenga los datos de sus principales clientes, lo cual es una clara muestra
del desconocimiento, en cuanto a las ventajas competitivas respecta, asi como un indicador de la
limitada gestion de estrategias de mercadeo. En otro contexto, la mayoria de negocios turisticos se
encuentran comprometidos con la realizacion de actividades de reciclaje en el medio local. Segun
Balladares y Zuazo (2016), méas del 32% de las pérdidas de visitantes, estan relacionadas con la
falta de informacion que se tienen de esto, lo que se ve reflejado en un bien o servicio que no llega
a satisfacer sus necesidades. Esto concuerda con lo dicho por Canto (2013), quien sostiene que el
desarrollo por tecnologia, debera de ser comprendido como toda aquella herramientas que
contribuye con el disefio de los productos o servicios.

Al analizar la dimension abastecimiento, es preciso decir que los negocios turisticos dedicados
a la distribucién de artesanias, hacen uso de hilos nativos como insumo de la mayoria de los bienes
distribuidos. En cuanto, a los recursos extraidos del Santuario Histérico Bosque de Pomac,
encontramos a las plantas, la lefia y la madera. Con respecto a la reutilizacién del agua, la mayoria
de los negocios turisticos la usa para el regado de plantas y jardines; mientras que, la totalidad de
ellos, indica no conocer ningun tipo de medio generador de energia alternativa. Segin Balladares
y Zuazo (2016), sostiene ha habido un crecimiento del 20% de negocios sostenibles en el tltimo
afio, teniendo como caracteristicas principales, el empleo de materia prima local y la reutilizacién
de recursos. Porter (2002), define al abastecimiento como aquella actividad en donde la empresa
adquiere todos aquellos insumos necesarios para fabricar el bien distribuido.

Es trascendental estudiar la dimension logistica interna, debido a que esta se encarga de
organizar y supervisar los procesos que forman parte de un negocio turistico. Es asi que resulta
importante mencionar, que la mayoria de negocios turisticos no cuenta con un almacén para
guardar sus bienes o insumos, asi como tampoco suelen contar con un registro para verificar la
cantidad de materiales comprados o gastados. En cuanto a la conservacion del ANP, todos los
emprendedores manifiestan encontrarse comprometidos con mantener la armonia del medio
ambiente y la naturaleza del lugar. Balladares y Zuazo (2016), relacionan la ventaja competitiva,
con el desarrollo de una adecuada logistica interna, ya que asi lo ha demostrado el 30% de negocios
analizados, generando en estos una regulacién y registro de todos sus bienes e insumos. Por su
parte Vergiu (2013), sustenta que la logistica interna es el primer proceso dentro de la cadena de
valor de cualquier empresa 0 negocio, ademas que es la responsable de gestionar, recibir y
almacenar las materias primas necesarias para producir un tipo de producto.

Respecto a la dimension de operaciones desarrolladas dentro de los negocios turisticos del
SHBP, es necesario evaluar la relacién entre los duefios de los negocios y los proveedores locales,
asi como los procesos de produccion existentes. En cuanto al proceso de produccion, la mayoria
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de negocios afirma realizarlo de manera eficaz. Ademas, el 70% de los propietarios de los negocios
hacen uso de un relleno sanitario propio para la eliminacion de desperdicios. Balladares y Zuazo
(2016), sostienen que una buena relacién con todos los proveedores locales, genera mayor
oportunidad para comparar precios, asi como la posibilidad de entablar negociaciones de compra
de insumos. Esto es respaldado por Barreneche (2017), quién sostiene que una parte fundamental
dentro de los procesos que desarrolla una empresa, lo constituyen los proveedores locales.

Respecto a la dimension logistica externa, esta explica que el nivel de eficiencia de los negocios
turisticos, en relacion con la entrega de productos y/o servicios, es excelente, demostrando el gran
potencial y una mayor aceptacion entre los clientes. Ademas, el compromiso que tienen con
respecto al medio ambiente, ha propiciado la eliminacién de elementos contaminantes para dar
paso a otros mas ecoldgicos como las bolsas de papel o tocuyo. Segun Colqui (2017), existe una
relacion directa entre los tiempos de entrega, la preferencia de los clientes y futura fidelizacion de
los mismos, demostrando que aproximadamente el 34% de la conservacion de un consumidor,
depende de la primera impresion que se lleve de la empresa. Por su parte, Soriano (2016), define a
la logistica externa, como toda aquella operacién que relaciona a la empresa con los clientes,
ademas manifiesta que los medios por los que pasa estan relacionados a los procesos de disposicion
final.

En lo que respecta a la dimension marketing y ventas, se evidencio que el 50% de los productos
mas vendidos fueron los monederos; mientras que, con los vestidos, sucede lo contrario, esto
debido a la variacién de precios y las preferencias de los clientes, quienes buscan obtener productos
pequefios que sirvan de obsequios o souvenirs que puedan adquirir en un mayor volumen. Con
respecto al calculo del precio, s6lo el 50% de emprendedores lo realiza, mientras que la otra mitad
solo ve como sustento la experiencia; esto aumenta el riesgo de pérdidas financieras. En cuanto a
los canales, asi como se suelen emplear las redes sociales, muchos otros emprendedores, prefieren
exponer sus bienes o servicios, en ferias turisticas Segin Balladares y Zuazo (2016), demuestra
que mas del 57% de las pérdidas en su investigacion, son generadas por inadecuados precios,
generando problemas a largo plazo. Por su parte, Porter (2002), lo define como aquella actividad
que consiste en la planificacion, la fijacion del precio, la promocién y la distribucién del bien o
servicio, hasta que llegue a manos del comprador final.

Con respecto a la dimensién de servicio post venta, se obtuvo que el accionar que tienen los
negocios turisticos ante las quejas o reclamos de los clientes, es el cambiar el producto o servicio,
demostrando el compromiso de los duefios por mantener una alta satisfaccion. Asi mismo, el 100%
de los negocios turisticos toma en cuenta las recomendaciones dadas por parte de los turistas o
visitantes, pues manifiestan que son factores que propician un mejor desarrollo de sus negocios.
Villacres (2017), destaca la importancia del servicio de post venta, pues una correcta aplicacion
del mismo, puede llegar a generar la fidelizacion de los clientes. Por ello, Aleméan (2018), sefiala
que este servicio, entra en influencia después de que el producto y/o servicio llega a manos del
consumidor, asi mismo manifiesta que esto se encuentra incluido dentro de los parametros de
garantia de un producto.
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VI. Conclusiones

A pesar de los programas de capacitacion, el esfuerzo de los duefios de negocios turisticos y una
preocupacion constante por parte de entidades publicas y privadas para promover el desarrollo
sostenible de estos negocios en el SHBP, la falta de tiempo, la mala gestion y el desconocimiento
tanto de los recursos internos como externos, son solo algunos de los inconvenientes que tienen los
negocios turisticos, sin embargo cabe mencionar que estos también cuentan con potencial de
desarrollo. Se hace referencia en ello, debido a que los negocios cuentan con buenos recursos para
llegar a la sostenibilidad técnica y econdmica, la cual no serd alcanzada; si estos no deciden
desarrollarla de forma profesional, capacitada y dedicando una mayor cantidad de tiempo.

Se llegd a la conclusiéon que el segmento de mercado predominante, estd representado por
clientes locales. El tipo de negocios predominante es el de artesania, se utiliza en su mayoria medios
web de promocidn, mas no de ventas. Si bien es cierto, la fidelizacion de los clientes es el principal
objetivo, los duefios de negocios carecen de conocimientos técnicos que los ayuden a mantenerlos,
haciendo uso, unicamente del buen trato. Ademas, la estructura de costes no se encuentra bien
establecida, ya que los gastos superan a las ganancias, y se incurre en pérdidas econémicas por no
contar con un registro de almacenes y una medicion de los niveles de venta y produccién. Todo lo
mencionado, contrasta las ganas de cambio y mejora por parte de los negocios turisticos, pero claras
deficiencias técnicas para alcanzar el desarrollo en los mismos.

La logistica interna de los negocios turisticos, no se encuentra bien desarrollada, debido a que
existe carencia de registro de almacenes, insumos, entre otros, los cuales generan ciertas
desventajas competitivas. En cuanto a la logistica externa, esta es el principal medio de fidelizacion
que se tiene, al igual que el servicio de post venta, debido a que los tiempos de entrega son
excelentes. En cuanto a los empaques utilizados, estos son eco amigables y muy bien aceptados
por los clientes de hoy en dia. Por otro lado, se prefiere cambiar un producto, en vez de generar
disconformidad, y en cuanto al abastecimiento, este se ve reflejado con la buena relacion que se
tiene con los proveedores locales, que permiten alcanzar precios competitivos, a diferencia de las
empresas ajenas al medio local. Sin embargo, el principal generador de riesgo, es la colocacién del
precio, para lo cual no se hace uso de ningun criterio técnico, demostrando claramente, una fuerte
desventaja y gran motivo de pérdidas, en cuanto a gestion empresarial se refiere.
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VIlI. Recomendaciones

Los duefios de los negocios turisticos se deben preocupar por cuatro aspectos, mayor tiempo de
dedicacion, ampliar y aplicar conocimientos técnicos, realizar un estudio de mercado y establecer
adecuadas estrategias de marketing. Muchos de los problemas se han visto envueltos a la falta de
tiempo por parte de los duefios de negocios, quienes no pueden dedicarse de forma permanente a
un negocio con gran potencial. Esto conlleva a la no aplicacion de los conocimientos técnicos, que
entidades sin fines de lucro les imparten, afectando los ingresos mensuales que cualquier negocio
desea tener. El realizar un estudio de mercado, permitira conocer més a fondo los gustos y
preferencias de los clientes, adecuando los bienes y/o servicios impartidos. Ademas de ello, lo
mencionado anteriormente, deberd de ser complementado con estrategias de marketing que
busquen nuevos clientes y la demostracion de mejoras del negocio turistico, a ellos.

Se recomienda contar con una lista de clientes, con el fin de mantener un contacto activo con
ellos, mediante plataformas virtuales o redes sociales, tales como: Facebook, WhatsApp o
Instagram, asi como correos electronicos y demas medios existentes. Estas permitiran brindarles
informacion acerca de nuevos lanzamientos, descuentos por fechas conmemorativas, etc. Con este
tipo de estrategias, las ventas mejoraran, generando una mayor liquidez, mejor solvencia
econdmica y si son complementadas con demas estrategias de marketing y ventas, el aumento de
clientes. Ademas de ello, cabe resaltar que las capacitaciones al personal, resultan ser claves para
los negocios turisticos, ya que mejoraran los niveles de produccion y aumentardn el recurso
intelectual, tanto de los trabajadores, como de los duefios de los negocios. En lo que respecta a
procesos de produccién, debido a que el stock nunca es alcanzado mensualmente, se recomienda
Ilevar un control de los bienes producidos y los vendidos, con el fin de reformular la cantidad de
produccion mensual que se tiene.

La inadecuada gestion empresarial, invita a centrar la atencion en el célculo del precio de venta,
de una maneratécnica y sustentable, con el fin de garantizar la sostenibilidad econdémica que espera
tener cualquier negocio turistico. Por otro lado, sera importante realizar un estudio de mercado, el
cual permita conocer los medios mas factibles para contactar a sus clientes, hacer mas conocida su
marca y lograr que sus productos y/o servicios se adecuen a los gustos y preferencias de un mercado
cambiante. Cabe mencionar, que sera importante trabajar en el desarrollo de habilidades de los
duefios de los negocios turisticos en cuanto a temas de gestién empresarial se refiere, contactando
a entidades, tales como: SERNANP, Care Per0, Cite Sipan etc., ya que han tenido colaboraciones
anteriores con los negocios turisticos.
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IX. AnNexos

Anexo 1 Constancia de validacion por juicio de expertos

D
USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe,./ /é W"’ %U )&WW% mediante la presente

hago constar que eI instrumento mlzado para la recoleccién de datos del

proyecto de tesis para obtener el grado de Licenciada en Administracion
Hotelera y Servicios Turisticos, titulado “Analisis de la gestién empresarial
en los emprendimientos locales ecoturisticos del SHBP, en los distritos
illimo y Pacora, Regién Lambayeque, en el afio 2019”, elaborado por la Est.
Calle Arellano Carolina del Socorro; retine los requisitos suficientes y
necesarios para ser considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para

ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 24 de Junio del 2019.

FIRMA DE JUEZ EXPERTO

Dr./ Mg./Lic. Nombre:

Cargo Actual: g el 2 %‘4/"'&751;;“\_&%&?'5\/




USAT

Universidad Catolica
Santa Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, Coonr AUBERTO QUT‘E"@' LN@A. mediante la presente

hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del
proyecto de tesis para obtener el grado de Licenciada en Administracién
Hotelera y Servicios Turisticos, titulado “Analisis de la gestién empresarial
en los emprendimientos locales ecoturisticos del SHBP, en los distritos
illimo y Pacora, Regién Lambayeque, en el afio 2019”, elaborado por la Est.
Calle Arellano Carolina del Socorro; reline los requisitos suficientes y
necesarios para ser considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para

ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

thclayo, 24 de Junio del 2019.

Dr./ Mg./Lic. Nombre:.
j/)c,(wg@ <t '1['i%m‘pc:‘ PW‘CfQ\l_ - USAT

Cargo Actual:
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USAT

Universidad Catélica
santoToribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

. P
Quien suscribe, A,;/ &/m Lg‘@f(/u;(» [ dnsen , mediante la presente
hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del

_ proyecto de tesis para obtener el grado de Licenciada en Administracién
Hotelera y Servicios Turisticos, titulado “Analisis de la gestion empresarial
en los emprendimientos locales ecoturisticos del SHBP, en los distritos
illimo y Pacora, Regién Lambayeque, en el afio 2019”, elaborado por la Est.
Calle Arellano Carolina del Socorro; retne los requisitos suficientes y
necesarios para ser considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para

ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente
Chiclayo, 02 de Julio del 2019.
=
@& cé%wé PATTN
FIRMA DEL JUEZ EXPERTO
7 /‘) )
Dr./ Mg./Lic. Nombre:. én «5:06-‘&470 /e

Cargo Actual: s f('o’“‘je :
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Anexo 2 Entrevista

1.

10.

11.

12.

13.

ENTREVISTA DIRIGIDA A EXPERTOS

¢ Qué opinidn tiene del SHBP como atractivo turistico?, ; Como ve el desarrollo turistico del
SHBP en 5 0 10 afios?

¢Existen programas dirigidos a la promocién turistica del SHBP?, ¢Quiénes son las
organizaciones encargadas de dicha funcién?, ;Considera que los programas estan cumpliendo
con su objetivo?, ¢Por que?

¢Segun su experiencia la demanda turistica ha aumentado o disminuido en los ultimos afios?,
¢Por qué?

¢Qué opina de los negocios turisticos del SHBP?, ;Conoce cuales son rubros de negocios
turisticos en el SHBP?

¢Manejan una base datos o registro de los negocios turisticos SHBP del lugar? De ser asi ¢Sabe
usted cuantos negocios turisticos estan legalmente constituidos?

¢Cree usted, que el desarrollo del turismo ha mejorado el nivel de vida y el nivel econémico de
los duefios de los negocios turisticos?

¢Los negocios turisticos pertenecientes al SHBP, cuentan con el apoyo del sector pablico y
privado para el desarrollo de sus negocios?, ¢ De qué manera los apoyan?

¢ Cuentan con alguna entidad o departamento a cargo de la supervision y soporte de los negocios
turisticos?

¢ Qué opina de la gestion que vienen realizando los duefios de los negocios turisticos del SHBP
en sus negocios?, ;Como ve el desarrollo de los negocios turisticos en un futuro?

¢Considera que el nivel de satisfaccion del turista es el esperado en cuanto a los servicios y/o
productos ofrecidos por los negocios turisticos?, ¢Por qué?

¢Se han creado o existen rutas turisticas que pongan en manifiesto los negocios turisticos del
SHBP?

¢ Cuales son los tipos de capacitaciones que se le imparte a los duefios de los negocios turisticos
del SHBP?, { Alguna de las capacitaciones ha sido de gestién empresarial y/o emprendimiento?

. ¢Segun su experiencia, qué se deberia hacer para mejorar el desarrollo de los negocios
turisticos en el SHBP?



Anexo 3 Entrevista estructurada

P ey

FACTLTAD DE CIENCIAS EMPRESARTATES

Escmela de Administracion Hotelera v de Servicios Turistices
Muy buenos dias, mi nombre es Caroling Calle Arellang, soy estodiante de la camrera de
Admimistracion Hotelera v de Servicios Turisticos en la Universidad Sante Terbio da Mogrovejo.
La siguiente entrevista estmicturada dene come fnalidad obiensr mformacion par analizar la
gestion empresarial ¥ €] emprendiemients en los negocios tunisticos del Sanfuario Historico
Bosgue de Pamac, en los distritos de Ilime v Pacora ; Me podria conceder unos mimtos de su
tiempaT
Intrucciones
Estimade emprendedor, la prazente enfrevista astracturada es da caracter personal v anonime. Par
favar, responds las sigaientss preguntas de forma limpda v ordenada

FECHA:

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:

PREGUNTAS:

1. ;Cual & su penera?

Hombre W Mujer ]

2. ;Cual &s su edad?

18 - 24 afios L] 25-34afes L 35-44afes Il

45 - 54 aios ] 55-64adies ] 65 afios amis ]

3. ;Cudl es su grado de instruccién?

Sin educacion / Educacion Inicial [[] Primaria incompleta o Completa / M
Secundaria incampleta

Secundaria conpleta | (] Superior técnica completa ]

Superior técnica incomplata

Superior universitaria incompleta [[] Superior universitaria completa H

Post prado universitarie 1
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4. ;Cuan s el rabre de su negocio umnstico?

Elaboracion ¥ venta de artesania D Elaberacion ¥ venta de productos
apicolas

Servicies de alimentacion I:[ Semicios de alojamisnto

Alguiler de caballos [] oOtwe(esp)

5. ;Como aprendio a realizar 2] preducto vo servicio que ofrece?

Aprend por md mismo [] Aprendi por medio de mi familia
(Empmicamente)

Aprendi mediante talleres o [T Aprendi mediante estadios técmicos
capacifaciones 0 Umiversitarios

0o (25p) ]

6. ;Cuantos abos tiene su negocio tumstico”

1 -2 afios [] 3-4aies

5 - 6 afios ] 7-10abes

11 - 14 afios [ oo esp)

[

0o

7. ;5u negocio tarstico s formal? Si su respussta es Mo, por faver pase a la pregunta mamero 10

5i [T we

8. ;Que tipo de persona jurdica tiene su nepocio tunstice”

SA [] sac

SEL. [] ==L

SAA [] Persona natural

0. ;Cusnia con BXIC?
5i [] e
10. ;Que tipe de comprobantes entrega’

Solo boleta Boleta v factom

L

Ningma de las anteriores Crro (esp)

O

L]
L]
L

10
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11. ;Que tipe de comprobantes entraga?

Capital propio [ Préstamos
Ayuda de la alpuna entidad [] oo (esp)
12, ;Forma parie de alpuma asociacion?

Si ] wme

Especifique el nombre

13. ;Coenta con Jecal propio para vender sus producies ywo servicks?
S [T e

14. ;Cnenta con licencia de fanrionamisnte?

S [] ¥e

15. ;Cunal es su principal tipe de clisntes?

Turistas lacales E Turistas nacionalss
Tharistas exiranj=ros E

14. En relacicn con ofres anes ;Como se encuentra el furismo en su zooa?

Ha dismimido [] Sehamentenido
Ha aumentado I:[
Por gue

17. Por faver, si cuenta con alguna de las sizuientes epciones, manque donde comesponda

Cusnio con un Iegisoo gue coobsns I:[ Cusnio Con un Iegisiro gue coobens
los nombres, DUMET0s Y0 COMeds la cantidad de materiales comprados,
d= mis prmcipales clisnies Eastados v los musves requenimientos
Cusnfe Ccon un regsino gue contens la E Cuenia con maguinana, muebles o
caoiidad de productos yio servicios euipos para la elaboracion de sus
producidos, vendides v en stock producios Yo seTvicios

Cusnio con un almacen para poardar |:[ Taodes los anteriores
mAETia prima & Mmeums

Ningmno de los anteriores |
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18. Par favar, si =u producto v servicio cuenta con alguma de las sisuientes opciones en s
presentacion, manque donde corresponda

Etiquetas E Logos D
Decomciones I:[ Lemeta I:I
Gigatoerafia v/o banner I:[ Mo cosnto con ninguno I:I
Otro (esp) |
19. ;Come calcula el precio de sus producies yo servicios?
Droplico el monto que gaste en I:[ Sumo la cantidad que ceo I:I
mareriales para obiener el precio conveniente al tofal de lo gue gasie

en maferiales
Mediants el calcule del costo de D Otros (2p) D
mateTia prima, mang de obra, horas
diaras, pago de SeTViCios ¥
mantenimienta

20. ;Cual es el producto y'o servicio gue mas vende v el que menos vende? Por favor, especifique

gl precio
P/'S que mas vende 5
B5 que menos vende 5

11. ;Cuantos productos vo sarvicies produce v cuanto vends mensualmente?

B5 que produce 5

BS que vende 5

22, 51 coenta com los sigwiemtes servicios, poT favor margue que 5l v cologue cuanto es el gasto
aproximado que realiza mensualmenis

AGUA
Si [ we ]

5/

LUZ
S [ e ]

5
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TELEFONO

S1 |:[

INTEENET

5i ]

CAELE
Si 1

5

23. Por faver, especifique cuanio es el gasto aproximado que realiza en la compra de materia

prima y mano de obra
Mareria prima 5

Maro de obra 5

24. ;Cual es el mgreso que obtiene por la venta de sus productes vio servicios mensualments?

100 - 300 ]
501 - 1000 ]
1501 - 2000 ]
25. ;En que uriliza sus panancias?
Alimentacion

Vestido

Compra de maferia prima

HpEpEE.

Paga de servicios

301 -

Lty

0d
1001 - 1504

Crtre (esp)

Pago a mabajadores
Taodas las anteriores

Otro (esp)

2§. ;Cual de los siznientes aspecios cree gue ha mejorado el desarrollo del urismo?

Calidad de vida 1
Crecimisnto economico I:[
Aumento de empleo 1

Mejor educacion I:[

Ciesammaollo sostenibls
Taodas las anteriores

Otro (esp)

o
[
O

OO

0o
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17. ;Tiene alpuna idea oueva que le pustana inchir en su negocio furistice?

Potencia las mafas tinsticas existentes E Desarrollar ofra ruta taristica gue

mediants alianzas con gestores clabe v Promocione mi emprendimisnto ¥ los de

el apovo de la conmmidad i comunidad

Unimme con asociaciones o agencias de |:[ Pealizar competencias nacionales yio

Vidje para promocionar ¥ wendsr mis infernacionales con mi producto yo

prodacios ¥o semvicios SETVICED

Feealizar tallares vivenciales I] Inchair productes nabvos en o prodocte
o semicks para darle mayor valor

Expandir mi emprendimiento a ofras E Mo tengo ninguna idea mieva

localidades

Otre (esp) [

28. ;Come ve ¢ imagina s nepocio funstico en el fivhro?

29, ;Hace uso de alzone de los sigmeniss elemenios para producto vo semico?

Botellas de plitice [] Bolss
Empaques [[] Envases de vidrio
Bolsas de ela [] Ot (esp)
Material reciclado []

L

30. ;Cuales de los sipuientes medios utiliza para promecionar su producto o servicio’

Facebook [] Perodico

Whasapp [] Revistas

Instazram [] Tripadviser yio trivago
Fadio [] o cuento con ningune
Ot () |

Oooad

0Oood
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il. jArude a evenios, ferias o festvales para exhibir v vender sus prodwctos vio servicss?
s (] e

Bor que

[

32. ;Que canales utiliza para vender sus productos yo sarvicios?

Wenta por redes sociales yo Infemet l:[ Dismbacion a omas tendas
Exportacion de productas |:[ Talleres vivenciales
Mediante tienda fisica [ owes esp)

33. ;Que metodes utiliza para atraer v manfener a sus clisptes?

Trato bien a los clisobes D Hago promociones
Trabajo con oros emprendedorss |:[ Hagzp descusntos
Eezalo premios |:[ Criros (emp)

34. ;Alpuma vez sus clisnies han mostrado descontento con 2] prodacto vo servicio ofecido”

5 (] e

Por gua

N |

OoOd

O

35. ;Que hace o hana si una persona queda inconforme con su producto wo sarvicio?

Pido disculpas |:[ Le repalo el producto v'o servicio
Cambio el producto vie servicio [[] ¥ohagomnada

Crfrezco otro producte Vo Sevicko |:[ Criros {25p)

como certesia

34. ;Utiliza las recomendaciones de sus clisnfes para mejorar su producto vo semicio?
s (] e

Bor que

100

89



37. ;A que persomas les da trabajo?

Familiares [ WVecinos ]
Amizas |:[ Spcios D
(rires emprendedares [[] Personas externas a la conmumidad []
Otros (esp) 1
38. ;Sus trabajadores han recibido alpan tipo de capacitacion para desamrollar las funciones de su

. -
ginpreaannegnm. Ij o I:I
Especifique
39, Por favor margque 5 ha recibide capacitaciones de alpuma de las sizuientes orpanizaciones.
Especifique de que tipe
Municipalidad [] caperim []
Caritas [ GERCETUR []
SERNANP [ arroTUR ]
Otros (=p) L
Especifique
40. ;Como motiva a sus trabajadorss para mejorar su desempetio”
Beneficios laborales [] Actwidades de integracion ]
Feconocimisntos [] Aumentode sueldo []
Peguetos regalos I:[ Bonificaciones l:l
No los motivo |:[ Dias libres I:I
Otros (esp) I
41. ;Esta comprometide. con el cuidado ¥ conservacion del SHBP v su comunidad? Si su
I;EFUEM s 51 especifique como E e D

Especifique
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42, ;Que otro uso ke da al azoa que ya fiue usada en su empresa o negocio?

Regar plantas [] Limpieza de vivienda L]
Regas las calles [] o le doy otro uso ]
Para el inodoro [] Asricuitra ]
Otros (zsp) 1

43, ;Utiliza algim tipo de energia difersnte a la eléctrica?

Energia salar [T Enersia edlica n
Energia hidraulica [[] 1o utilizo energia renovahls ]
Otros (zsp) 1

44, ;Donde bota la basura proveniente de su smpresa 0 negocio”

En un relleno sanitario [] Labotoen el canal []
La boto en la calle [] Esperoal camo recolector de basura L]
Quemo la basura [1 omes (e L]
45, ;Realiza actividades de reciclaje?

Si [ e L]
Esperifique

44, ;Utiliza recursos del Bosque para L elaboracion de sus productos yio sarvicios?

Plantas [ Animales H
Lefia / Madera [[] Mo utilizo ningin recurso H
Frutos [T owoses) n

47. ;Que tipo de materiales utiliza para la elaboracion de sus productss yo servicios?
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48. ;Quien se encarga de la compra de materiales o insumes para la elabaracion de sus productos

T servicies?

Yo mismo [] Proveedorss locales
Un familiar I:[ Proveedorss nacionalss
Un mabajador [] Oos(em)

44, Loz producios splicitados por sus clientes son enmeEados a tempa?

Slempre 3o enifegan a dempo I:l Muchas veces los pedidos no 5=
EOTEEAD A Tlempo

Choasionalmente se enTegana D Munca se emireFan a fempa

desdempa

Ores (esp) 1

50. ;Cree que el proceso de produccion que realiza para la elaboracion de sus producios yo
sarvicios &5 &l adeonade?

5L, estoy seguaro (a) I:[ Creo que 23 bueno, pero 58 pueden
Tmejorar

Creoque no es el adeouado I:[ o, pero me gustana mejorar el
DIOCESD

o, pero al oo tensr las herramisntas D
¥ COnoCimisnios necesarkos
Lo sign desarmallande

51. ;En que se diferencia su producto y'o servicio con el de la competencia?

I == D P -
Presenfacion I:[ Servicio
Mo tengp competencia I:[ o tengo elemento diferenciador

Ora (esp) |

0o

1 L

L]

1070
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Anexo 4 Iméagenes referenciales de los negocios turisticos

93

Negocio turistico de la Sra. Betty Zapata Gonzales- Asociacion Manos con Talento

ko

Negocio turistico de la Sra. Esmeralda Jimenez Pintado - Asociacion Manos
Talento

con
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Negocio turistico de la Sra. Luisa Benites Asalde - Asociacion Manos con Talento
I




Negocio turistico del Sr. Modesto Benites Roque - Asociacion Productores de Loche
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Negocio turistico del Sr Dante Diaz VVasquez- Huaca de Piedra

Negocio turistico del Sr Andrés Benites Roque — Asociacion Productores de Loche y
Negocio turistico de la Sra. Catalina Asalde L6opez- Asociacion de turismo y artesania Sican
Pémac




Anexo 5 Folletos de los productos y/o servicios ofrecidos por los negocios turisticos

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS DE LOS
NEGOCIOS TURISTICOS

ASOCIACION

DEL
SHBP
MANOS CON

TALENTO

Asociacion de artesanas

oL °/POR MUJERES
EMPRENDEDORAS DEL SHBP
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PRODUCTOS Y/O SERVICIOS DE LOS
NEGOCIOS TURISTICOS

ECOLODGE

Huaca de Piedra

Lodges BOSQUE SECO
ECUATORIAL DEL NORTE PERUANO.

\ O / ,‘4." :‘1“ '
" tﬁt l' ./
A0 o/ £
f f’/ -

SPRING
SFASON' 2
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PRODUCTOS Y/O SERVICIOS DE LOS
NEGOCIOS TURISTICOS

RANCHO SANTA
ANA

CULTURA PROPIA
DEL LUGAR.




Anexo 6 Constancia de autorizacion de ingreso al SHBP, otorgada por el SERNANP

| Servicio Nacional

Ministerio del Ambiente /' de Areas Naturales |
Protegidas por el Estado

“Afio de La Lucha Contra la Corrupcién e Impunidad”

CONSTANCIA DE AUTORIZACION DE INGRESO PARA REALIZAR INVESTIGACION
EN EL SANTUARIO HISTORICO BOSQUE DE POMAC

N° 002-2019-SERNANP-SHBP/J

A la Sefiorita CAROLINA DEL SOCORRO CALLE ARELLANO, identificada con D.N.I N°
75832502, con domicilio en, Calle Juda Mz. F Lt. 19 Urbanizacién Miraflores-Primera
etapa Chiclayo-Chiclayo-Lambayeque, en calidad de Investigadora, en el Santuario
Historico Bosque de Pomac.

Quien ha ingresado el Expediente TUPA N° 003-2019-SHBP, con numero de registro en
el Sistema de Tramite Documentario N° 13707-2019, solicitud de Autorizacion Automatica
para realizar la investigacion denominada “Analisis de la Gestion Empresarial y el
Emprendimiento en los Negocios Turisticos del SHBP, en los Distritos de lllimo y
Pacora, Region Lambayeque 2019, por el periodo comprendido de 8 meses, en el cual
interviene como parte del equipo de investigacion:

Apellidos y Nombre Documento de Nacionalidad Cargq en‘l,a
) . Organizacion
identidad
CALLE ARELLANO CAROLINA Responsable
DEL SOCORRO 75832502 Peruana

Se extiende el presente documento constituyendo la autorizacion de ingreso al
SANTUARIO HISTORICO BOSQUE DE POMAC, el cual caducara automaticamente al
vencer el plazo concedido, y por el incumplimiento de las obligaciones descritos en el
ANEXO 01, por cualquier dafio al patrimonio natural, sin perjuicio de las responsabilidades
administrativas, civiles o penales que pudieran originarse.

Chiclayo,29 de octubre del 2019.

Jefa del Santuario Histérico Bosque de Pomac
Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado

SERNANP

SMBO/afch
c.c.. Archivo

Direccion: Calle Los Laureles N° 330, Urb. Salaverry, Chiclayo — Lambayeque.
Teléfono: 074 — 206466 / 968 218 443

Email: sbemabe@semanp.gob.pe

Web: www.semanp.gob.pe
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Anexo 7 FICHA DE OBSERVACION-NEGOCIOS TURISTICOS DEL SHBP

NOMBRE DEL DUENO DEL NEGOCIO:

DISTRITO:
RUBRO DE EMPRENDIMIENTO: ) HORA:
PAUTAS POR CONSIDERAR EN LA OBSERVACION SI|NO OBSERVACION[ES Y/O
DESCRIPCION
1. Brinda comprobantes de venta
2. Cuenta con local propio
3. Cuenta con Licencia de funcionamiento
4. Cuenta con un registro que contiene los nombres,
nameros y/o correos de mis principales clientes
5. Cuenta con un registro que contiene la cantidad de
materiales comprados, gastados y los nuevos
requerimientos
6. Cuenta con un registro que contiene la cantidad de
productos y/o servicios producidos, vendidos y en stock
7. Cuenta con maquinaria, muebles y/o equipo para la
elaboracion de sus productos y/o servicios
8. Cuento con un almacén para guardar materia prima e
insumos
9. Utiliza de etiquetas, logos decoraciones, letreros,
gigantografia y/o banner
10. Brinda buen servicio al cliente
11. Tiene aspiraciones de crecimiento con su negocio
12. Muestra conocimiento o dominio en gestion empresarial
y/o emprendimiento
13. Utiliza de Botellas de pléastico, bolsas, empaques,
envases de vidrio, bolsas de tela, material reciclado u
otros.
14. Su producto y/o servicio respeta el medio en el que se
desenvuelve
15. Utiliza Energia renovable
16. Realiza Reciclaje
17. Realiza un proceso de produccion adecuado




