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Resumen

Actualmente los turistas buscan opciones distintas, por ello se ofrecen en todo el mundo
propuestas de caracter ecoldgico, naturista y ambiental; y Pert no es la excepcion, pero aun le
falta ser impulsado. Es asi que se realizo la presente investigacion cuyo objetivo es determinar
la factibilidad de un plan de negocio para la creacién de un ecolodge para promover el TRC
(turismo rural comunitario) en Udima, del distrito de Catache, de la provincia de Santa Cruz,
en el departamento de Cajamarca.

Para su desarrollo se utilizo la recoleccion de datos a través de la aplicacion de encuestas
basandose en una muestra de 239 turistas que llegaron a Peru por vacaciones y escogen uno
de los sitios turisticos, museos y areas naturales protegidas por el Estado ubicados en la region
de Cajamarca. La muestra se extrajo de la base de datos de las siguientes agencias turisticas:
Peru legendario, Sipan tours y Proviatur; Sierra Dorada Cajamarca, Catequil tours y Vigos’s

Int Travel.

Es viable el proyecto de creacion de un ecolodge en Udima, con un VAN mayor a cero, un

TIR de 57.42% y una recuperacién de inversion durante el sexto afio de operacion.

Palabras clave:

Ecolodge, plan de negocios, sostenibilidad, turismo rural comunitario.

Clasificaciones JEL: L83, M3, Q01, Z3



Abstract

Nowadays the tourist looks for different options, for it are offered worldwide ecological
proposals, naturist and environmental character; and Peru is not the exception but still it is
necessary to him to be impelled. It is so there was realized the present investigation which
aim is to determine the facility of creation of an ecolodge to promote the TRC (rural
community tourism) in Udima, a village Catache District, in the province of Santa Cruz, in

Cajamarca’s department.

For his development the compilation of information was in use across the application of
surveys being based on a sample of 239 tourists who came to Peru for vacations and they
choose as destination a choose one of the most visited places, museums and natural areas
protected by the State in the region of Cajamarca. The sample extracted from the database of
the following tourist agencies: Peru legendary, Sipan Tours and Proviatur; Sierra Dorada

Cajamarca, Catequil Tours and Travel Vigo’s Int.

The project is viable creation of an ecolodge in Udima, with an NPV greater than zero, a TIR
of a recovery 57.42% and investment in the sixth year of operation.

Keywords:

Ecolodge, business plan, sustainability, rural community tourism.

JEL classifications: L83, M3, Q01, Z3
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l. Introduccion

Desde siglos anteriores el hombre ha mostrado apreciacion por los paisajes, motivados
por ejemplo por los pintores del Renacimiento en cuyas obras se ensefiaba a valorar la
naturaleza, no por su utilidad econémica sino por su riqueza visual. Con los siglos, factores
como la ciencia, la globalizacion, entre otros hicieron que las cosas cambiaran; asi Oyarzun
(2008) afirm0 que: “la ciencia, especificamente la ecologia mostrd las complejas relaciones
entre los seres vivos y su ambiente. Sin embargo, a partir de 1950, una serie de catastrofes
llevé el tema ambiental a la preocupacion publica” (p. 4). Entonces, resulta incoherente que
apreciemos la naturaleza y al mismo tiempo la estemos destruyendo, o ¢es acaso que lo
aprendido dindmicamente nos cueste mucho llevarlo a la practica? De cualquier modo, en
pleno 2017 ya no podemos cambiar los perjuicios ocasionados, solo corresponde disminuir
sus impactos. Conscientes de esto, el turismo a escala internacional desarrolla sus actividades
bajo tres premisas: desarrollo econémico, socio-cultural y ambiental porque asi lo exigen los
turistas, y porque ademas pretende conservar el titulo de “industria sin chimeneas”. Con esta

nueva vision nacen los ecolodges, una propuesta que se basa en la sostenibilidad.

Por otro lado, la actividad turistica a escala internacional ha ido en aumento por el
enorme beneficio econdmico que acarrea, con una tendencia por lo natural, ecoldgico y rural.
En este contexto, todos saben que cualquier actividad tiene desventajas como: “la exclusion
social y econémica de las poblaciones rurales pobres, el deterioro del medio ambiente, la
explotacion desmedida de los recursos naturales y la pérdida de identidad cultural”
(Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2008, p. 03). Asi, que un modo alternativo de
atenuarlas es desarrollar el Turismo Rural Comunitario, teniendo a los ecolodge como

protagonistas.

En nuestro pais, la creacion de estos alojamientos ecoldgicos se sitUa en gran parte en la
selva y Cuzco; sin embargo, es conveniente desarrollar estos proyectos en todo el territorio
nacional. Cajamarca es una buena opcion de viaje, pues esta dotado de hermosos paisajes y
riqueza histérica pero cuyo problema sigue siendo la decadente actividad turistica y mas adn,
la centralizacion de la misma en la ciudad. Esta situacion puede revertirse al explotar otros
destinos, trabajando con las comunidades de tal forma que estas se vean beneficiadas; lo que

nos llevd a preguntarnos si ¢resulta factible la creacion de un Ecolodge para promover el
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Turismo Rural Comunitario en Udima, ubicado en el distrito Catache, provincia de Santa
Cruz, departamento de Cajamarca? En esta coyuntura y para responder a la interrogante, se
plante6 como objetivo de la presente investigacion, determinar la factibilidad de creacion de
un ecolodge para promover el Turismo Rural Comunitario en Udima. Este estudio ademas
permitid establecer las estrategias de ventas y canales de distribucion, diagnosticar la oferta y
demanda hotelera de la Region Cajamarca, definir la viabilidad organizacional y de personas
de un plan de negocio para la creacion de un ecolodge en Udima, disefiar la estructura técnica

y operativa y sistematizar la informacién econdémica y financiera.

A si mismo esta tesis es importante porque no solo determiné la viabilidad del plan de
negocio hotelero bajo el concepto de desarrollo sostenible sino también porque servira como
aporte para proximas investigaciones sobre el rubro, el mismo que se convertira en una fuente

de referencia académica.

Por altimo, cabe recalcar que la investigacion se hizo efectiva bajo el método cientifico
orientado a la investigacion de mercados, siendo ésta la que mas se ajusta a la propuesta de
negocio, considerando ademas que “en investigacion de mercados mas de las veces se trabaja
sin hip6tesis o lo mas que podria decirse es que si hay hipétesis ésta esta implicita, no se llega
a enunciar” (Baez, 2012, p, 89).

En el primer capitulo se plasmé la introduccion. El segundo capitulo narra las
condiciones generales y especificas del entorno, para determinar las ventajas y desventajas del
proyecto; y la definicion de términos hoteleros. En el capitulo 111, se plasmé la metodologia
de la investigacion detallando el tipo y nivel de investigacion; poblacion, muesa y muestreo;
criterios de seleccion; operacionalizacion de variables; técnicas e insimenos de recoleccion de
datos; procedimientos; plan de procesamiento y analisis de datos; y las consideraciones éticas.
En el cuarto capitulo se planted la propuesta de esa investigacion, incluyendo cinco puntos
necesarios en una investigacion de ese tipo: viabilidad estratégica, viabilidad de mercado,
viabilidad organizacional y de personas, viabilidad técnica-operativa, y viabilidad econémica-
financiera. En el VI capitulo se detallan las conclusiones de ese estudio. En el VII capitulo las
recomendaciones a tomar en cuenta para ejecutar dicho proyecto. Y por ultimo en el VIl y IX

capitulo la lista de referencias y anexos, respectivamente.
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Marco Tedrico

2.1. Antecedentes

Hoy en dia muchos lugares, desde pequefias comarcas a paises enteros,
estan participando en proyectos con el objeto de avanzar en la sostenibilidad y en
la practica del turismo rural comunitario. Parte estos proyectos son los ecolodges,

los que se citan a continuacion:

Mosetlha Bush Camp and Eco Lodge, ubicado en el municipio de Sandton,
de la provincia de Gauteng en Sub Africa. Tiene como objetivo ofrecer al huésped
una experiencia unica y exclusiva de safari. El ecolodge cuenta con nueve cabinas
dobles. Ademas, guia sus actividades bajo principios de sostenibilidad, tal como

lo afirma su propietario, el sefior Jules (s.f):

Ayudar a conservar la flora y fauna circundante; trabajar con la comunidad local;
ofrecer programas de interpretacion para sus empleados Yy turistas acerca de los
entornos naturales y culturales que rodean; utilizar los medios alternativos y
sostenibles de adquisicion de agua y reducir el consumo utilizando duchas de
safari con una caldera para calentar el agua; proporcionar un tratamiento
cuidadoso para eliminar residuos solidos y aguas residuales; cumplir con las
necesidades de energia a través del disefio pasivo y recursos energéticos
renovables; utilizar la tecnologia de la construccién tradicional y con materiales
de la zona combinandolo con sus contrapartes modernas; durante la construccion
tener un impacto minimo en el medio ambiente natural; contribuir al desarrollo de
la comunidad local sostenible a través de programas educativos y de
investigacion.

Lapa Rios Ecolodge, ubicado en la Peninsula de Osa, en la zona sur de
Costa Rica, cerca de Panama. Es un ecolodge que cuenta con 16 bungolows al aire
libre con pantallas para que el huésped experimente los sonidos, imagenes y
colores de la selva tropical y el océano. Ademas cuentan con: terraza privada al
aire libre con ducha de lluvia, hamacas y tumbonas; cama King size o dos camas
gueen size (dependiendo bungalows), ropa de algodon organico; ventiladores de
techo (sin aire acondicionado es necesario con la brisa fresca del océano); amplios

bafios interiores con dos duchas; batas de algodon; jabones biodegradables y
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organicos, lociones y champus elaborados en la zona; caja de seguridad; café local

de cortesia en la mafana; servicio de limpieza dos veces al dia.

La conexion con la naturaleza, implica no encontrar ciertos aparatos o
servicios, que son explicados de manera muy amena:

Life speaks a simple language here, offering a rare opportunity to unplug and
embrace a different pace while enjoying your rainforest adventure. You may find
that your cell phone works at Lapa Rios, but we encourage you to lock your
devices in the safe for the duration of your say. With that in mind, please note that
our bungalows do not include Internet, phones, TV, radios, Wifi, hair dryers, air-
conditioning and room service (food in rooms can attract animals). (J. Y K.
Lewis, s.f.)

Rumi Wilco Ecolodge, situado cerca al valle Vilcabamba, en Loja-
Ecuador. El ecolodge es un negocio familiar dirigido por los esposos Orlando y
Alicia; quienes tras enamorarse del lugar decidieron crear un punto de encuentro
para los turistas que visitaban el valle. Actualmente el 33% de los ingresos
obtenidos, estan destinados a los diversos programas de manejo del proyecto
Rumi Wilco: reforestacion con especies nativas, reparacion de las riberas del rio
dafadas por inundaciones, senderos naturistas, investigacion cientifica, servicios
comunitarios y mantenimiento general; asi mismo ofrecen diferentes tipos de
cabinas cuyos precios van desde los $7 por persona hasta los $17, y la zona de
camping con $3.5 por persona. (Orlando y Alicia, s.f.).

Andean Ecolodge, es un ecolodge que se encuentra en el area de Apu
Ausangate, que tiene como socios a las comunidades campesinas de Chillca y
Osefina con quienes protegen y promueven el turismo rural y la identidad cultural;
que es demostrado con el uso vestimenta propia de la zona como uniforme del
personal, con la restauracion del transporte tradicional sobre llamas y alpacas
Ilamado: Lama and Alpaca Shepherding, con la venta y la ensefianza de textiles
hechos a mano y de alpaca a los excursionistas, y con el empleo de los mismos
pobladores en diferentes areas siendo constantemente capacitados (Valencia et al.,
s.f).
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Los Horcones de Tacume. Es un ruralodge ubicado a 1.5 km del centro
urbano de Tucume. Cuenta con doce habitaciones amplias, iluminadas y frescas.
Cada una cuenta con terrazas construidas en barro, algarrobo y cafia, respetando el
proceso tradicional de construcciéon. Practican el turismo responsable
desarrollando talleres participativos de gastronomia y buenas précticas
alimentarias con proveedores locales; con una aarquitectura respetuosa de su
entorno con el uso de materiales de la zona inspirada en la arquitectura
tradicional de la zona; con la reforestacion de 3 has con algarrobos, patrimonio de
nuestro bosque seco; promoviendo el uso del Bamb( como material de
construccion y artesania utilitaria; y con la participacion activa en la identificacion
de problemas ambientales y promocién de las buenas practicas ambientales y de
manejo de residuos solidos con los caserios vecinos, en alianza con la
Municipalidad Distrital de Tucume. (Correa, 2005).

Posada Granja Porcdn. Es una cooperativa en funcionamiento, cuyos
miembros han decidido abrir sus puertas al turismo, actividad mediante la cual se
puede apreciar la forma de vida de la poblacion y participar en las labores
agricolas, ganaderas y forestales, ademas de disfrutar de caminatas por el bosque
y el campo. Granja Porcon brinda cinco opciones de alojamiento, siendo la Posada
Granja Porcén la mas amplia con 6 habitaciones dobles y 4 matrimoniales con
precios desde 80 a 120 soles. Toda la granja trabaja con sostenibilidad; por
ejemplo, en sus 4 restaurantes se brindan platos a base de productos de la zona, y
son atendidos por pobladores generando sustentabilidad a la poblacion
cajamarquina; ademas brindan como servicio el camping cuyas reglas estan
dirigidas al cuidado del medio ambiente como el prohibir fumar, dejar basura y
recomendar hacer un pozo de 20 centimetros lejos del rio para los residuos

solidos, en caso no hubiera letrina. (Cooperativa Atahualpa Jerusalén, 2013).
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2.2. Bases tedrico cientificas
2.1.1. Desarrollo Sostenible

Bermejo (s.f), realiza un estudio sobre el Desarrollo Sostenible
(DS) y la sostenibilidad en el que afirma que el primer término fue
acufiado en 1987 por la Comision Mundial del Medio Ambiente y del
Desarrollo en el Informe “Nuestro Futuro Comn”, aunque es mas
conocido como Informe Brundtland (IB), porque fue Gro Harlem
Brundtland quien presidié la Comision. “El IB es conocido por su
definicion del concepto de desarrollo sostenible: El desarrollo sostenible
es el desarrollo que satisface las necesidades de la generacion presente
sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer

sus propias necesidades” (p. 16).

Fuenmayor y Paz (2006) afirman que Utria define correctamente el

término desarrollo sostenible:

Como la capacidad del proceso de desarrollo de la sociedad para
mantener en el espacio social, econdmico y politico, asi como en el
tiempo su dinamica de progreso y sus beneficios, en forma estable,
autogenerada y a plazo indefinido, no s6lo en funcion de las generaciones
del presente sino también de las del futuro. Todo ello frente a las nuevas
y siempre cambiantes circunstancias histéricas que toda sociedad tiene
que confrontar, y en la doble perspectiva de la supervivencia de la
humanidad y de la garantia de un héabitat digno y una elevada calidad de
vida. Se trata, pues, de la garantia de que la sociedad pueda proyectarse
histéricamente en forma estable y segura hacia el futuro. Asi, la
estabilidad y la continuidad involucradas en la sostenibilidad constituyen
nuevos Yy supremos desafios y objetivos del desarrollo (Utria, 2002:141)
(p. 425).

Por otra parte, Lescano, Valdeza, Belaunde Manuel y Vegas Edwin
(2009) explican el significado graficamente, la cual se muestra en la

figura 1.
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Figura N° 1. Desarrollo Sostenible
Fuente: Manual del desarrollo sostenible

Desarrollo sustentable

Segln Machicado (2009) el desarrollo sustentable es “El proceso
por el cual se preserva, conserva y protege solo los Recursos Naturales
para el beneficio de las generaciones presentes y futuras sin tomar en

cuenta las necesidades sociales, politicas ni culturales del ser humano”.

Frente al uso de los términos desarrollo sustentable y sostenible,
existen diversos autores que argumentan que ambos son sinénimos, y
otros que establecen pequefas diferencias a favor de un término u otro.
Esta investigacion apoya la premisa de la Red Peruana Ciclo de Vida
(2010), la misma que manifiesta en su blog que en un articulo de la
revista Sentidos y Significados por Arrigo Coen Anitla se discute la
diferencia entre ambos adjetivos y después de consultar con La Real
Academia de la Lengua Espafiola ambos términos, se concluye que el
truco esta en separar las acepciones de los verbos. De modo que
sostenible tiene que ver con el aspecto endo estructural del sistema de
que se trate, lo que ha de permanecer firmemente establecido
y sustentable sera lo superestructural de ese mismo sistema, lo que
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necesita que se lo esté alimentando, alcanzandole los medios de

sobrevivencia, a fin de extender su accion en su ambito y en el tiempo.

Ecolodge

Segln el primer reglamento de hospedaje, un ecolodge es el
“establecimiento de hospedaje cuyas actividades se desarrollan en
espacios naturales, cumpliendo los principios del Ecoturismo. Debe ser
operado y administrado de una manera sensible, en armonia con el
respeto y proteccion del medio ambiente” (Ministerio de Comercio

Exterior y Turismo, 2004, p. 4).

Por otro lado, para Lian (2010) los Ecolodges son unidades de
alojamiento nuevas, pequefias, y especificas, que dependen de la
naturaleza y ambientalmente saludables con un enfoque basado en
generar experiencia. Conceptualmente, el ecolodge es definido como "un
refugio turistico dependiente de la naturaleza con la filosofia y los
principios del ecoturismo, con énfasis en la sensibilidad ecoldgica y un
enfoque en la entrega de los conceptos educativos o experienciales”. (p.

80).

Para Estevez (2012) el ecolodge es un tipo de alojamiento que
respeta los principios de conservacion de la naturaleza, beneficia a la
poblacién local y ofrece actividades educacionales, pero al mismo tiempo
deben cumplir un minimo de reglas, relacionadas al disefio: construccion
biosostenible y ubicacion adecuada, siempre persiguiendo minimizar
el impacto ambiental, la integracion con el entorno y conseguir el confort

adecuado.

La importancia de los ecolodge radica en generar desarrollo
sostenible y este se logra poniendo en practica las siguientes medidas que

Acciona (2015) nos proporciona:
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Reducir el impacto en el entorno: esto se hace a través de varias medidas,
como integrando el hotel al méximo con el entorno a la hora de su
construccién para respetar la biodiversidad y cuidar la armonia del
paisaje, reducir los residuos generados, mediante el reciclaje, por
ejemplo, no explotar insosteniblemente los recursos naturales de la zona
(no crear un campo de golf en una zona con poca agua, por ejemplo),
hacer una piscina ecologica, etc.

Usar materiales reciclados y organicos: esto se contempla tanto con los
materiales de construccion (lo mas naturales posible, madera
certificada...), pero también considerando la alimentacion: alimentos de
agricultura ecoldgica, y la alimentacion: productos de limpieza
biodegradables, etc.

Respetar la cultura de la zona, y maximizar los beneficios econémicos y
sociales de la comunidad local. Que el consumo repercuta en los
comercios autdctonos, y los trabajadores sean locales y con condiciones
de trabajo dignas.

Reducir al maximo el gasto energético, mediante iluminacion LED por
ejemplo o con electrodomésticos eficientes y apostando por las
renovables: paneles solares, etc. Ha de cumplir con los principios de
construccion biocliméatica para aprovechar al méaximo los recursos
naturales.

Hospitalidad

De acuerdo con el Diccionario Inglés de Oxford:

La recepcion y el entretenimiento de los huespedes, visitantes o
extranjeros con liberalidad y buena voluntad”. La hospitalidad palabra se
deriva de hospicio, el término para una casa medieval de los viajeros de
descanso y peregrinos. Hospice- una palabra que esta claramente
relacionado con el hospital- también se refiere a una forma temprana de
lo que ahora llamamos un hogar de ancianos. Hospitalidad, no so6lo
incluye los hoteles y restaurantes, sino también se refiere a otros tipos de
instituciones que ofrecen refugio, alimentos, 0 ambas cosas a la gente
lejos de sus hogares. (Powers & Barrows, 2003, p. 04).

Segin Gallego (2002) “es la cualidad y actitud de acoger
amablemente a los visitantes. Significa servir sin complejos o recibir y

tratar cordialmente a extrafios”. (Pag. 33).

Investigacion de mercados

Malhotra (2008) define a la investigacion de mercados como “la

identificacion, recopilacion, analisis, difusion y uso sistematico y
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objetivo de la informacion con el proposito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y

oportunidades de marketing” (p. 7).

Para Lopez, Jesus y Ldpez, Luis (2012), La AMA proporciona en
1987 la definicion méas aceptada por la comunidad cientifica hasta la

fecha. Esta definicion es la siguiente:

La investigacion de mercados es la funcion que relaciona al consumidor,
al cliente y al publico en general con los responsables de marketing a
través de informacion que sirve para identificar y definir oportunidades y
problemas de marketing; generar, refinar y evaluar acciones de marketing
e impulsar la comprension del marketing como proceso. La investigacion
de mercados determina la informacién necesaria para alcanzar estos
fines, disefia los métodos de recogida de informacién, gestiona e
implementa los procesos de analisis de daos, analiza los resultados y
comunica los hallazgos y sus consecuencias. (p. 17)

Asi también, Muiiiz (s.f) la define como “la recopilacion y el
andlisis de informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del
mercado, realizados de forma sistemética o expresa, para poder tomar

decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo”.

Marketing Turistico

De acuerdo con Garcia Blanca (2005) el marketing turistico es:

El proceso a través del cual las organizaciones turisticas relacionan su
publico objetivo, actual y potencial, y se comunican con él para averiguar
e influir en sus necesidades, deseos y motivaciones, a nivel local,
regional, nacional e internacional, con el objetivo de formular y adaptar
sus productos turisticos y asi alcanzar simultaneamente la satisfaccion del
turista y las metas de las organizaciones (p. 121).

Con cierta coincidencia, Iglesias, Talon, y Garcia (2007) sostienen
que “es el marketing que permite identificar todas las necesidades que

tiene el consumidor/usuario y planificar las acciones que debera realizar

la empresa turistica para q este quede plenamente satisfecho (p.20)”
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Para establecer un plan de marketing se debe conocer como decide

el usuario por lo que se presenta dos modelos en las figuras 2 y 3 del

proceso de decision de compra.

Reconocimiento del problema

* Voy a viajar- quiero viajar- ¢a donde?

Busqueda de informacion

+Consejos-lecturas-gias-internet-etc.

Evaluacion de aleternativas

* Cuando- cuanto- como- con quien

Eleccion del viaje o
producto turistico

Conducta turistica

Figura N° 2. Proceso de toma de decisiones en la compra de un destino

turistico.

Fuente: La Mente del Viajero: Caracteristicas psicologicas de viajeros y turistas

| ETAPADE | ETAPA DE | ETAPA
POSTERIOR A |
| PRECOMPRA | | CONSUMO |
LA COMPRA
Cnciencia Busqueda Evaluacion Evaluacion
del de de las Eleccion posterior a
problema informacion alternativas la compra
' " "
s Sefial comercial s Interna s Comprar
+ Externa s Utilizar
*  Escasez »  Modelos de ®  Eliminar »  Evaluacion
+ Deseo atributos dela
insatisfecho miltiples satisfaccion

Figura N° 3. Modelo del proceso de decision del consumidor
Fuente: Marketing de Servicios: Conceptos, estrategias y casos
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Plan de negocio.

“Es definido por Aguirre y Santos (1996, p. 14) como un
documento formal en el que se recogen por escrito (...), las actuaciones a
emprender, de manera controlada, por el empresario y sus colaboradores
para la consecucion de objetivos especificos y resultados concretos”
(Martin, 2009, p. 421).

“Es un documento que describe en detalle todos los aspectos del
negocio. Te da la oportunidad de disefiar como funcionara tu negocio y
que luego podras ponerlo en practica” (Ministerio de Trabajo y
Promocion del Empleo, y Oficina de la Organizacion Internacional del
Trabajo, 2011, p. 8).

Producto turistico

En el 2004, Acerenza establece que “El producto turistico como tal,
no es mas que un conjunto de prestaciones, materiales e inmateriales, que
se ofrece con el proposito de satisfacer los deseos y las expectativas de

los turistas” (p. 18).

Por otro lado, ElI Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(2007) sostiene que el producto turistico “Es el conjunto de bienes y
servicios (prestaciones materiales e inmateriales) puestos a disposicion
del turista en un lugar determinado. Estd compuesto principalmente por:
Recursos Turisticos, Atractivos Turisticos, Infraestructura y Planta

Turistica” (p. 59).

El Banco Interamericano de Desarrollo, Los Andes de Cajamarca y
CareTur Cajamarca (2007), en el proyecto de CTN afirmaron que el
producto turistico es “una combinacion de prestaciones y elementos
tangibles e intangibles que ofrecen una serie de beneficios al turista,

COMO respuesta a sus expectativas y motivaciones”. (p. 13).
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Para el Ministerio de Economia y Finanzas, y La Direccion General
de Politica de Inversiones (2011) el producto turistico es el “Conjunto de
componentes tangibles e intangibles que incluyen recursos o atractivos
turisticos, infraestructura, actividades recreativas, imagenes y valores
simbolicos para satisfacer motivaciones y expectativas, siendo percibidos

como una experiencia turistica” (p. 16).

Para resumir, un producto turistico comprende una serie de bienes
y servicios que son ofrecidos al turista para su beneficio con la finalidad
de satisfacer sus expectativas. Estos elementos tangibles e intangibles se
encierran en tres grupos: oferta turistica, producto, demanda turistica,
infraestructura y supra estructura; elementos que se detallan en la figura
4.

I Oferta turistica Iﬂ—bl Producto

Satisface el consumo de

Bienes y servicios puestos

efactivamente en el mercado actividadAes turisticas
Planta turistica
o > o
E « Atractivos turisticos
Superestructura « Equipamiento e instalaciones
« Infraestructura
Y (sisternas y redes propias y ajenas que apoyan el
LDamanda turistica ] funcionamiento del sector)
« Interna
Servicios solicitados efecti- « Externa
vamente por el consumidor v
Estructura de produccién
Patrimonio turistico = del sector

Figura N° 4. Componentes del producto turistico
Fuente: Planificacion del Espacio Turistico

Servicio

Segtin Angulo (2006) el servicio es “la oferta ofrecida y disponible
de algunos componentes de un producto, entre los cuales destaca
alojamiento, bebidas, animacion, recreacion, eventos especiales,
excursion (...), etc., que tienen un soporte fisico pero que son

inseparables de alguna persona que lo facilita” (p. 43).
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Para Zeithaml Valerie y Jo Bitner Mary (2002), el servicio engloba:

Todas las actividades econdémicas cuyo resultado no es un producto o
construccion fisica, que generalmente se consume en el momento que se
produce y que proporciona valor agregado al afiadir aspectos (como la
conveniencia, entretenimiento, oportunidad, comodidad o salud) que
esencialmente son preocupaciones intangibles para quien los adquiere
por primera vez (Pag. 3).

Estas actividades se desarrollan teniendo en cuenta un serviespacio,
es decir, ciertas “condiciones del entorno como temperatura de la
habitacion y musica; los objetos inanimados que ayudan a la empresa a
completar sus tareas, como mobiliario y equipo de negocios y otra

evidencia fisica como letreros, simbolos y artefactos personales”

(Hoffman y Bateson, 2011, p. 9).

Sostenibilidad

“La sostenibilidad es un paradigma para pensar en un futuro en el
cual las consideraciones ambientales, sociales y econémicas se equilibran
en la basqueda del desarrollo y de una mejor calidad de vida” (Ki-
moonBan, 2007, p.5).

Segin Jonker y Harmsen (2013), la sostenibilidad es “El
mantenimiento del estado actual de bienestar, que estd estrechamente
relacionado con el medio ambiente: el agotamiento de recursos, el

manejo de residuos, el reciclaje, y la conservacion de la biodiversidad”

(pag. 4).

Entonces se plantea la sostenibilidad como una buena forma de
hacer negocios sin dafiar el entorno, pero como emprendedores debemos
demostrar que esto no solo se oye bonito, sino que realmente es rentable
porque hay empresarios que argumentan que su aplicacion resulta
costosa. Para ello es bueno citar un ejemplo que desmiente esta premisa,

ejemplo propuesto por Hoffman y Bateson (2011):
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El proyecto Shakyi de Unilever en India. El proyecto trata de capacitar a
miles de mujeres en la India rural para que vendan los productos de
higiene personal de la empresa en el mercado rural virtualmente no
explotado en el pais. El proyecto es sustentable en el sentido de que
espera emprender como hacer negocios con las personas pobres
sacandolas de as de la pobreza. El plan también es una oportunidad de
negocios, en el sentido de que crea un mercado en donde no habia
ninguno (p. 19).

Para hablar de sostenibilidad, esta debe desarrollarse bajo tres
esferas: la econdmica, ambiental y socio-cultural. La primera exige que
haya un beneficio econdémico para los empresarios, pero al mismo tiempo
que sea tangible para la poblacién, sintiéndose parte del desarrollo y que
esté capacitada para interactuar con los turistas. Ademas para asegurar
que dichos beneficios permanezcan en las localidades se debe reducir las
fugas (apoyando a los proyectos locales e incentivando la contratacion de
locales), fortaleciendo vinculos entre empresas locales (organizando a los
proveedores locales para que se asocien y juntos puedan conocer sus
ventajas y desventajas; resolviéndolas para ser competentes), e influir en
el gasto de los visitantes (mediante estrategias que permiten aumentar el
tiempo de estadia y promoviendo productos locales) (Servicio Nacional
de Turismo y Federacion Nacional de Empresas de turismo, 2011). La
segunda esfera “fomenta la conservacion y cuidado del entorno natural
para, (...) que no sufra dafios irreversibles” (Cardoso Carlos, 2012, p.
13); para ello debe considerarse la gestion del territorio turistico, del
agua, de la energia eléctrica, de residuos solidos la conservacion de la
biodiversidad y la medicion de la huella de carbono. En cuanto a los
aspectos socio- cultural; son los habitantes quienes ensefian sus
costumbres y tradiciones sin alienar las del turista de tal manera que no
se vea deteriorada la cultura existente. Para su gestién se debe contribuir
con el desarrollo local, lograr el bienestar de la comunidad, desarrollar
ofertas con elementos culturales y proteger el patrimonio cultural e

historico.



30

2.1.11. Turismo Rural Comunitario

El Turismo Rural Comunitario en el Pert (TRC) comprende:

Toda actividad turistica, recreativa y complementaria, que se desarrolla
en el medio rural de manera sostenible con la participacion de las
comunidades campesinas y/o nativas. En nuestro pais esta actividad se
caracteriza por ser vivencial e integral ya que promueve la incorporacion
de las comunidades en el manejo responsable de sus recursos naturales,
culturales y humanos. Plantea una interrelacion mas estrecha con las
comunidades, contribuyendo en la conservacion de los recursos naturales
y culturales del area en que se efectia la actividad turistica (Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo, 2007, p. 60).

Roman y Ciccolella (2009), afirman que para la Organizacién
Mundial del Turismo el Turismo Rural es “Conjunto de actividades que
se desarrollan en un entorno rural, excediendo el mero alojamiento y que
pueden constituirse, para los habitantes del medio, en una fuente de
ingresos complementarios a los tradicionalmente dependientes del sector
primario, convirtiéndose en un rubro productivo més de la empresa

agropecuaria” (p. 15).

Jimenez (2010) alega que el turismo comunitario tiene como
postulado fundamental la conservacién de la biodiversidad para el
beneficio de las comunidades y pueblos locales.

Segln la Fundacion Codespa (2011), “el turismo rural es toda
actividad turistica que se desarrolla en zonas rurales, pequefias
localidades o espacios alejados del casco urbano. Adicionalmente,
incorpora la cultura, formas organizativas y practicas productivas rurales

como componentes clave del producto” (p.15).

“El desarrollo del turismo comunitario es importante porque
contribuye a preservar las culturas milenarias americanas... también,
algunas de estas comunidades ancestrales contribuyen a preservar el

medio ambiente, en las regiones donde viven" (Xinhua, 2015).
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Segn Orozco (2012) el turismo comunitario emerge como una
alternativa para salvar las disparidades sociales y econOmicas que
adolecen las comunidades rurales, generando otros ingresos dentro de sus
actividades cotidianas, utilizando los recursos culturales, naturales y
locales en una region en particular. Ademas, les permite participar

activamente en la actividad turistica.

Para Lopez y Sanchez (s.f) el turismo comunitario es muy
importante para solucionar los efectos negativos del turismo de masas en
el ambito cultural y medioambiental; que ademas permite ser una

estrategia para la organizacion de la propia actividad de la comunidad.

De acuerdo con PrensaTur (2015) el turismo rural comunitario
aumento en un 12% la empleabilidad del sector en los ultimos afios,
destacando la mano de obra femenina. Si a nivel nacional ha contribuido
grandemente, el aporte al desarrollo local también es significativo y para
Carrefio (2013) se da en los siguientes aspectos: En lo econémico se
integra al medio rural ya que se trata principalmente de explotaciones a
pequefia y mediana escala controladas mayormente por empresarios
locales; surge como una actividad econdmica adicional que diversifica el
ingreso, frena la despoblacion, dinamiza las zonas rurales y las involucra
en la prestacién de servicios pero también complementa la actividad
agropecuaria y artesanal. En lo ambiental, las comunidades se ven
beneficiadas por las mejoras del entorno natural ya que es pieza clave
para llevar a cabo las actividades turisticas; y al mismo tiempo genera
mayor conciencia ambiental. En lo social, debido a que este tipo de
turismo mantiene una vinculacion estrecha con la vida de la comunidad,
se puede ayudar a mantener y mejorar la infraestructura y servicios
locales (por ejemplo, carreteras, transporte puablico, comercio, servicios
publicos, etc.); contribuyendo a mejorar el nivel de vida de la poblacién

local y puede también crear oportunidades para grupos tradicionalmente
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desfavorecidos en el medio rural, como jovenes, mujeres y ancianos. En
lo cultural, logran preservar y recuperar las tradiciones locales,

reforzando la identidad e institucionalidad local.

Turismo sostenible

El Banco Interamericano de Desarrollo y otros (2007), nos

informan que:

De acuerdo a la Organizacion Mundial del Turismo (OMT), el turismo
sostenible implica la implementacion de précticas de gestion aplicables a
toda modalidad de turismo y en todo tipo de destino, basadas en un
adecuado equilibrio entre los aspectos ambientales, econdmicos y socio-
culturales del desarrollo turistico. (p. 12).

Asi mismo El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2008)
sustenta que el turismo sostenible “Se constituye como base del
desarrollo integral del pais, promoviendo el uso responsable de los
recursos culturales y naturales, mejorando la calidad de vida de las
poblaciones locales y fortaleciendo su desarrollo social, cultural, medio

ambiental y econémico” (p.11).
Para Vignati (2009), el turismo sostenible es:

La capacidad de un destino de permanecer competitivo en relacién con
otros destinos mas nuevos y menos explotados; de atraer visitantes de
primera vez, asi como visitar repetidas; de conservarse culturalmente
singular y de estar en equilibrio con el medio ambiente (...). Se
presentan los siete principios propuestos por el Consejo Brasilefio para
el Turismo Sostenible: Respetar la legislacion vigente, garantizar los
derechos de las poblaciones locales, conservar el medio natural y su
diversidad, considerar el patrimonio cultural y los valores locales,
estimular el desarrollo social y cultural de los destinos turisticos,
garantizar la calidad de los productos, procesos y actitudes; establecer
la planificacion y gestion responsable (p. 55 y 56).

“El Turismo sostenible es aquel que hace un uso Optimo de los

recursos naturales, respeta la autenticidad socio-cultural de las
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comunidades anfitrionas y asegura un desarrollo econémico viable en el

largo plazo”. (Servicio nacional de Turismo, 2011, p.11).

Entonces el turismo sostenible es aquel turismo que fomenta la
sostenibilidad en sus tres esferas: econémico, ambiental y socio- cultural,
y que tiene como objetivo impulsar el desarrollo responsable del pais
disminuyendo los impactos negativos de la actividad turistica. Este
turismo tiene siente principios y se diferencia del ecoturismo por que se
lleva a cabo en ciudades, centros urbanos y de importancia cultural,

mientras que el segundo se centra en zonas rurales y silvestres.

Turista

Cooper, Fletcher, Fyall, Gilbert y Wanhill (2007) argumentan que
el turista es uno de los elementos basicos del sistema turistico, elemento
que en la préctica representan un grupo heterogéneo, y no homogeéneo, de
individuos con distintas personalidades, caracteristicas demogréaficas y
experiencias. Para efectos del presente trabajo es adecuado tener en
cuenta las caracteristicas del nuevo turista: es culto y esta bien
informado, es exigente, busca calidad y participacion y, en el mundo
desarrollado, tiende a pertenecer a un grupo de edad mayor; ademas sus
motivaciones para viajar han pasado de “ansia de sol” hacia aspectos

como la cultura o la curiosidad.

De acuerdo con el Ministerio de Economia y Finanzas (2011) el
turista es uno de los dos tipos de visitantes, junto con el excursionista
quien no pernocta pues su tiempo de viaje es menor al de 24 horas.

Aclarado esta diferencia, el autor define al turista como:

Toda persona gque voluntariamente viaja dentro de su territorio nacional o
a un pais distinto de su entorno habitual, que efectla una estancia de por
lo menos una noche, pero no superior a un afio y cuyo motivo principal
de la visita no es el de ejercer una actividad que se remunere en el pais
visitado (p. 13).
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Metodologia

3.1. Tipoy nivel de investigacion

Segln Baez (2012):
Un estudio cualitativo tiene como principal objetivo conocer los porqués, las
razones por las que sucede lo que sucede. Para ello observa y habla con los
actores (“‘consumidores, clientes, empleados, expertos, prescriptores...”) de esa
realidad, para que le den razén de lo que motiva sus comportamientos, como
perciben los acontecimientos, que actitudes sustentan sus actuaciones, que
creencias, valores e intereses estan sosteniendo sus formas de actuar, considerados
individual y colectivamente, pero no puede dar la dimension, el peso absoluto o
relativo de lo que se oye y observa. El objetivo del estudio cuantitativo es el de
medir los hechos de los consumidores, es decir, dar una dimension numérica de lo
que sucede. Se interesa por medir que sucede: quien compra cuando, cuanto,
donde, como, para sefialar tendencias, segmentar los publicos, conocer el volumen
de mercado/demanda, pero no permite dar respuesta de por qué es esta la situacion
y no de otra distinta (p. 83).

Considerando que en la investigacion se necesita hacer precisiones

numéricas para responder al objetivo general, se usara el enfoque cuantitativo.

Segln Piedra, L. (2016), la investigacion aplicada “se caracteriza por su
interés en la aplicacion de los conocimientos tedricos a determinada situacion
concreta y las consecuencias practicas que de ella se deriven. Busca conocer para
hacer, para actuar, para construir, para modificar”. Por ello, se consideré este tipo
de investigacion ya que permitio aplicar los conocimientos teéricos sobre

administracion para la realizacion de un plan de negocio viable.

“El disefio de la investigacion es el plan para responder los objetivos e
hipotesis” (McDaniel y Gates, 1999, pag. 68). En tal sentido, se puede distinguir
entre investigacion exploratoria, descriptiva o causal; ajustandose al presente
estudio, el nivel descriptivo porque ‘“se orienta hacia la descripcion de
caracteristicas o comportamientos de cualquier fendmeno de marketing:
consumidores, canales de distribucion, medios de comunicacion, etc.” (Beerli
Asuncion, 2012, p. 33).
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Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion fue no experimental pues el investigador se

limito a observar y medir, mas no buscar la relacion de causa-efecto.

Por su secuencia temporal la investigacion fue transversal porque se

analiz6 el nivel de las variables en un solo momento.

Y por su relacion a la cronologia de los hechos, la investigacion fue
retrospectiva ya que los datos se recogieron de instrumentos sobre hechos

sucedidos.

Poblacion, muestra y muestreo

Antes de elegir un plan de muestreo, es imperioso responder varias
preguntas, dentro de las cuales destacan el significado de poblacion y muestra.
McDaniely Gates (1999) atiestan que: “primero se tiene que definir la poblacién o
universo de interés, pues de este grupo se tomara la muestra. Debe incluir todas
las personas cuyas opiniones, comportamientos, preferencias, actitudes, etc.,

proporcionan informacidn para resolver el problema g se investiga” (pag. 71).

La poblacion es el conjunto de todos los elementos de interés en
determinado estudio. La muestra es un subconjunto de poblacion. (Anderson,
Sweeney y Williams, 2004, p. 14). Asi, la poblacién de esta investigacion son los
turistas externos que arriban a Peru y escogen uno de los 4 de los sitios turisticos,
museos y areas naturales protegidas por el Estado ubicados en la region de
Cajamarca; por lo cual se necesita tener en cuenta los siguientes datos: El total de
turistas receptivos en el 2016 fue de 3 millones 700 mil visitantes, de los cuales 9
047 turistas externos en total arribaron al sitio arqueolégico de Kuntur Wasi,
monumento arqueologico Cumbemayo, Complejo Monumental Belén y Centro
Arqueologico Ventanillas de Otuzco (Mincetur, 2016).
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Lo que continua es elegir el tipo de muestreo, sabiendo primero la
definicién de los dos existentes. Zikmund y Babin (2007) sostienen que:

En el muestreo probabilistico cada elemento de la poblacion tiene posibilidad de
seleccién conocida no igual a cero. Mientras que en el muestreo no probabilistico
la probabilidad de que cualquier miembro en particular de la poblacion sea
escogido es desconocida. En esta categoria la seleccion de unidades de muestreo
es bastante arbitraria, ya que los investigadores dependen mucho del juicio
personal (pag. 417).

Conociendo esto, en la presente investigacion se aplicé el muestreo
probabilistico; usando el aleatorio simple. Para justificar nuestra eleccion, es
necesario citar a Malhotra Naresh (2008) quien nos muestra una clara definicion

del tipo de muestreo elegido:

En el muestreo aleatorio simple, cada elemento de la poblacion tiene una
probabilidad de seleccién igual y conocida. Ademas, cada posible muestra de un
determinado tamarfio (n) tiene una probabilidad igual y conocida de ser la muestra
seleccionada realmente (pag. 346).

De este modo usamos la siguiente formula:

NZ3%*pq
1 =
e*N + Z%*pq

Donde:

N= 9047

Z= Nivel de confianza equivalente al 95% = 1.96

p= Probabilidad de aceptacion que toma el valor de 0.8

q= Probabilidad de rechazo que toma el valor de (1-p) = 0.2
e= Error de estimacion equivalente a 5%= 0.05

n= Muestra total

Reemplazando:

1288495 (1.96¢(0.8x0.2)
n=
(0.05)2 (1288 495) + (1.96)2 (0.8 x 0.2)

n= 239
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3.4. Criterios de seleccién

Se consideré como criterios de seleccion los siguientes:

Tipo de turista encuestado: externo, por ser el mayor porcentaje en realizar
turismo en nuestro pais comprado con los visitantes nacionales.

Medio de comunicacion: redes sociales, por ser accesibles a todos los
encuestados.
Rango de edades: entre 25 a 54 afios.
Fuente de informacién: agencias de viajes de Chiclayo (Perl Legendario,
Proviatur y Sipan tours) y Cajamarca (Sierra Dorada Cajamarca, Catequil tours y
Vigo’s In Travel)



3.5. Operacionalizacion de variables

DEFINICION DE LA

VARIABLE VARIABLE DIMENSION INDICADORES SUB-INDICADORES
SEPTE
Anélisis Externo Diamante de Porter
Fuerzas Competitivas
Andlisis Interno Cadena de Valor
Es un documento que Fortalezas
describe en detalle Andlisis FODA Oportunidades
todos los aspectos del Debilidades
5L AN DE negocio. Da la VIABILIDAD Amenazas
NEGOCIo | Oportunidad de disefiar | corraTEGICA Segmentos de mercado

como funcionara el
negocio y que luego se
podra ponerlo en
practica

Analisis CANVAS

Propuestas de valor

Canales

Relaciones con clientes

Fuentes de ingreso

Recursos clave

Actividades clave

Asociaciones clave

Estructura de costes
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DEFINICION DE LA SUB-
VARIABLE VARIABLE DIMENSION INDICADORES INDICADORES
PRODUCTO Linea de Servicios
Marca
Estrategia de costos
PRECIO Estrategia de precios
de competencia
Precios de ventas
VIABILIDAD DE MERCADO Produccion del
PLAZA servicio
Canales de
Es un documento que distribucion
describe en detalle todos Publicidad
SLAN DE los aspectos del negocio. PROMOCION Venta Personal
i Relaciones Publicas
NEGocio | Dalaoportunidad de

disefiar como funcionaré
el negocio y que luego se
podréa ponerlo en practica

Promocién de Ventas

VIABILIAD
ORGANIZACIONAL Y DE
PERSONAS

ASPECTOS LEGALES

Constitucion de
empresa

Licencia de
funcionamiento

Presentacion de
planillas

ESTRUCTURA ORGANICA

Organigrama general

Organigrama por area

PROCESOS
ORGANIZACIONALES

Perfil de cada puesto

Manual de
organizacion y
funciones
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DEFINICION DE LA

VARIABLE VARIABLE DIMENSION INDICADORES SUB-INDICADORES
. Planos de distribucion
TAMANO - .
OPTIMO Disefio de interiores
Disefio de carta del menu
VIABILIDAD Ubicacién geografica
Es un documento que TECNICA- LOCALIZACION | Vias de acceso
describe en detalle todos | OPERATIVA OPTIMA | Sefializacion
SLAN DE los aspectos del negocio. Transporte
; . Flujo grama en alojamiento
NEGOCIO DaNIa oportunlda_d de , INGENIERIA DE = J 9 A JB
disefiar cémo funcionara PROCESOS ujogramaen Ay
el negocio y que luego se E'”Jf’gram_a, en tours
odra ponerlo en préactica re INVeTsion
P P P PLAN DE Gastos de construccion
VIABILIDAD INVERSIONES [ Gastos de maquinaria, muebles y
FINANCIERA enseres
ESTUCTURA Costos operativos
ECONOMICA

Flujo de caja

40
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Segun el tipo de estudio que resolvimos usar, existen dos métodos: el
cualitativo y el cuantitativo. A diferencia del méetodo cualitativo, en el cuantitativo
se hacen precisiones numéricas para responder al objetivo general, por ello es el
que se uso en la presente tesis. Por tanto, se aplicara las encuestas como técnica
porque recoge la informacion que cumple con los objetivos especificos planteados
en este estudio. Esta informacion se sintetiza de la siguiente manera:
Comportamiento del comprador o cliente. Conducta pasada, reciente o habitual, o
incluso acciones previstas en un futuro préximo. Actitudes, predisposicion de las
personas ante una marca, un servicio 0 una empresa. Actitudes y motivaciones
que pueden explicar en gran medida determinados comportamientos.
Caracteristicas del entrevistado. Atributos demograficos o socioecondmicos si se
trata de personas o familias y caracteristicas de la empresa si ésta es la unidad
béasica de la investigacion (Trespalacios, Vasquez y Bello, 2005, p. 98)

Ahora bien, se ha dicho que se utiliz6 la encuesta como técnica, pero
existen varios tipos, por lo que correspondio elegir la mas conveniente, es decir; la
que se lleva a cabo mediante el correo electronico porque tiene como principal
caracteristica ser “un medio rapido, comodo y muy barato (...) solo llega a las
personas que disponen de cuentas de correo electronico™ (Trespalacios y otros,
2005, p.102). Cabe mencionar, que la investigacién merece estar a la vanguardia

por lo que se reemplazo el correo electronico por las redes sociales.

Por ultimo, se sefiala como instrumento de la encuesta al cuestionario por
ser este el medio de comunicacion entre el encuestador y el informante, y que

ademas redne las caracteristicas que Valderrey (2011), enumera:

Ha de estar, por tanto, estructurado convenientemente en secciones y preguntas
para que sea facilmente manejable y codificable informéaticamente. Ademas, es
conveniente que el cuestionario mantenga en todo momento el interés del
encuestado, siendo el vocabulario utilizado adecuado a su nivel. Por otra parte, el
cuestionario ha de disefiarse para que la entrevista no supere la duracion de una
hora. (p.42)
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Procedimientos

Para la recoleccion de datos, se solicito 50 nombres de clientes de 6
agencias de viajes de las ciudades de Chiclayo y Cajamarca, tal como se menciona
lineas arriba. De los 300 nombres se contactaron solamente a 239, via web; por
ser la cantidad necesaria de participantes segun el muestreo seleccionado. Para el
envio de dichas encuestas se utilizo la herramienta “google drive”, la misma que
permite enviar y recibir de manera rapida y segura los graficos segin las

respuestas de cada encuestado.

Plan de procesamiento y andlisis de datos

Debido a que se realizaron las encuestas de manera on line, el
procesamiento se efectud en una laptop HP Intel Core i5-2450M, usando google

drive para plasmar los resultados.

Los resultados de las encuestas realizadas permitieron establecer
estrategias de ventas y canales de distribucién al saber que el medio web es el méas
usado para informarse de nuevas propuestas hoteleras y para la realizacion de las
reservas, las cuales deben estar en el idioma de donde proceden la mayoria de
turistas; es decir espafiol. Al saber de donde proceden, cuantos turistas prefieren el
alojamiento rural y cudl es la caracteristica que valoran mas de un alojamiento
rural se pudo diagnosticar la oferta y demanda hotelera de la Region Cajamarca
para ser aplicada en el plan de negocio. El conocer las acciones para la
administracion hotelera, la ubicacion que se propone para el ecolodge y las
actividades que prefieren desarrollar los turistas logré definir la viabilidad
organizacional y de personas de un plan de negocio para la creacion de un
ecolodge en Udima. Asi mismo los resultados acerca de los gustos y preferencias
y del perfil del turista externo, llevaron a disefiar la estructura técnica y operativa.
Mientras que el gasto que realizan, los servicios que desean, y la cantidad de dias
que se hospedan proporcionaron una vision para sistematizar la informacion
econdmica y financiera. El analisis de cada respuesta permitié determinar la
factibilidad de creacién de un ecolodge para promover el Turismo Rural

Comunitario en Udima.
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PROBLEMA

OBJETIVOS

VARIABLE E INDICADORES

¢Resulta factible la

creacion de un

Ecolodge para
promover el
Turismo Rural
Comunitario en

Udima, ubicado en
el distrito Catache,
provincia de Santa
Cruz, departamento

de Cajamarca?

Objetivo general

la factibilidad

de creacion de un ecolodge

Determinar

para promover el Turismo
Rural  Comunitario  en

Udima.
Objetivos especificos

- Establecer las estrategias
de ventas y canales de
distribucion.

- Diagnosticar la oferta y
demanda hotelera de la
Region Cajamarca.
viabilidad

organizacional 'y de

- Definir la

personas de un plan de
negocio para la creacion
de un ecolodge en Udima.
- Disefiar la  estructura
técnica y operativa.
- Sistematizar la
informacién econdmica y

financiera.

Variable: Plan de negocio

Dimensiones

Indicadores

Viabilidad
estratégica

Andlisis Externo

Andlisis Interno

Anélisis FODA

Anélisis
CANVAS

Viabilidad de
mercado

Producto

Precio

Plaza

Promocién

Viabilidad
organizacional
y de personas

Aspectos legales

Estructura
organica

Procesos
organizacionales

Viabilidad Tamafio optimo
técnica- S
operativa I,_ogallzacmn
Optima
Ingenieria de
procesos
Viabilidad Plan de
financiera inversiones
Estructura

econOmica
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3.10. Consideraciones éticas

Para la presente investigacion se tomaron en cuenta los siguientes criterios

éticos:
e Consentimiento informado

La aportacion en esa investigacion fue libe. Cada encuesta fue realizada
con el consentimiento de cada participante y se le indicé que la informacion

que ellos dieron solo fue usada para de desarrollo de la presente tesis.
e Anonimato

Al ser una encuesta on line, fue necesario solicitar los datos personales
dentro de la base de datos de las agencias con las que se trabajé. Para
proteger y preservar la identidad de cada persona, se realiz6 un compromiso
con dichas empresas, en el que la investigadora se responsabilizaba a ser la
Unica que usaria dichos datos.

e Veracidad

Los administradores y/o encargados de las bases de datos solicitadas,
tuvieron un vinculo cercano con la investigadora. Lo que conlleva a que
dicha informacion sea veraz. Po otro lado, los resultados de las encuestas se
proyectaban automaticamente en la herramienta “google drive”, evitando asi
la manipulacion de los mismos.
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Resultados y Discusién

4.1. Resultados

Los resultados fueron obtenidos en 239 encuestas via web, exactamente
mediante redes sociales. Los encuestados son turistas externos entre 25 a 54 afios
de edad, obtenidos de la base de datos de las siguientes agencias de viajes: Sierra
Dorada Cajamarca, Catequil tours y Vigo’s In Travel (en Cajamarca); y tres de
Chiclayo que incluyen a Cajamarca dentro de sus paquetes Peru Legendario,

Proviatur y Sipan tours.

4.1.1. Datos Generales

m De 25-34 afios
m De 35-44 afios
De 45-54 afios

Figura N° 5. Edad de los encuestados.
Fuente: Propia

Los resultados muestran tres grupos de edades entre los
encuestados: de 25 a 34 afios 45%, de 35 a 44 afios 30% y de 45 a 54

anos 25%.
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& Masculino
@ Femenino

Figura N° 6. Sexo de los encuestados.
Fuente: Propia

Se intentd encuestar a turistas de ambos géneros, pero las empresas
de viaje tienen en sus bases de datos a turistas del sexo masculino en
mayor cantidad que las del sexo femenino; por lo que los encuestados
fueron 61.4% hombres y 38.6% mujeres.

@ Soltero.

@ Casado.

@ Viudo.

@ Divorciado.
@ Conviviente.

Figura N° 7. Estado Civil de los encuestados.
Fuente: Propia

El gréafico indica que el 57.6% de los turistas encuestados vive con
su pareja; es decir, 45.3% son casados y 12.3% son convivientes. Por
otro lado 10.3% son divorciados, 29.1% son solteros y 3% son viudos; de

manera que podrian viajar solos, reduciéndose el grupo.
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M Espafia

M Italia

m USA

H Colombia
M Brasil

M Ecuador
H Chile

Figura N° 8. Pais de procedencia
Fuente: Propia

El 46% de los turistas proceden de paises latinoamericanos: 16% de
Chile, 12% son ecuatorianos, 9% llegan de Brasil y de Colombia. Sin
embargo, el 47% son visitantes de Europa y Estados Unidos: 17%
proceden de Espaiia, 23% de USA, y un 14% son italianos. Este dato es
importante para determinar los idiomas en los que se brindara
informacidn, ademas se sabe que en estos paises las vacaciones son en
julio, mes en que se celebra fiestas patrias en Peru y la fiesta patronal en
Udima.

4.1.2. Gustosy Preferencias

@ Hotel 3 estrellas
@ Hostal,

@ Alojamiento rural.
@ Casarural.

Figura N° 9. ;Qué hospedaje prefiere?
Fuente: Propia

En cuanto al tipo de hospedaje que prefiere, el 75.4% opt6 por

alojamiento rural; en segundo lugar, eligieron a casas rurales con un
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14.8%; y s0l09.8% prefieren hoteles de 1 a 3 estrellas y hostales. Estos
resultados demuestran que los encuestados son personas que buscan

opciones rurales y ecologicas en cuanto a hospedajes.

@ Menos de USS 300

@ De USE 300 a USE 499
De USE 500 a USE 6o4a

@ De USET00aUSE 999

@ De USE 1000 a mas

Figura N° 10. ¢ Cuadl es el gasto promedio que usted tiene durante la

estadia en un establecimiento de hospedaje?
Fuente: Propia

El gasto que realizan durante los dias de estadia en un alojamiento
de hospedaje es de 21.3% gasta $300 a $499 y un 54.5% de $500 a $699.
Este es el gasto promedio de 7 dias de alojamiento en la cabafia mas cara
del ecolodge que se propone ($91), ademés es la cantidad de dias
promedio de estadia del turista segin la informacion de PromPeru; que
en Julio coincide con la cantidad de dias que se desarrollan las
actividades mas resaltantes por la fiesta patronal en Udima. Pero también
existe una minoria de 15.8%, cuyo gasto promedio es de $700 a $999, y

un 8.4% entre aquellos que gastan menos de $300 y de $1000 a mas.
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@ Muy importante
@ Importante
Mas o menos importante
@ Foco importante
@ Nadaimportante

Figura N° 11. ;Qué importancia le da al alojamiento donde se

hospeda contribuya con el medio ambiente?
Fuente: Propia

El 82.7% de los encuestados destaca la importancia de hospedarse
en un alojamiento que contribuya con el medio ambiente, siendo para el
41.1% muy importante y 38.6% importante. Mientras que para un 14.9%
les parece mas o menos importante y solo para el 2.4% esta caracteristica

les resulta entre poco y nada importante.

® Si
@ Mo (Pasar ala pregunta N*10}

Figura N° 12. ;Se ha hospedado alguna vez en un alojamiento rural?
Fuente: Propia

Del total de encuestados, el 97.5% si se ha hospedado en un
alojamiento rural frente a un 2.5% que no ha tenido alguna experiencia

en este tipo de alojamientos. Se hace hincapié en que se tomara en cuenta
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a todos los encuestados, incluso los que no hayan tenido experiencia en
este tipo de hospedaje porque segun el perfil del turista rural comunitario

aquellos que no tuvieron esa oportunidad si lo desearian.

@ Muy buena
@ Buena

@ Reqular
@ Mala

& Nuy mala

Figura N° 13. Describa la experiencia vivida en el alojamiento rural.
Fuente: Propia

En el resultado del grafico 13, se aprecia que el 46% han tenido
muy buena experiencia en el alojamiento rural donde se hospedaron, para
un 41.4% la experiencia fue buena, el 9.6% la califica como regular, y el

resto; es decir, el 3% tuvo una mala y muy mala experiencia.

4.1.3. Nueva Propuesta

@ Anuncios en paginas weh.
@ Redes sociales.

@ Recomendacion de amigos y/o
conocidos.

@& Elogs.

@ Agencia de viaje.

@ Cficinas de turismo.
@ Carteles publicitarios.
@ Guias turisticas.

Figura N° 14. ; Qué medio es al que usted recurre mas, para informarse
sobre un Alojamiento Rural?
Fuente: Propia
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Se observa que el 34.5% de los turistas se informa mediante redes
sociales y el 21.7% lo hace por anuncios en paginas web; por lo que el
uso de la publicidad online es de suma importancia. Otro dato que se
aprecia es que el 21.2% se informa mediante la recomendacion de
amigos y/o conocidos, cifra que permite determinar que es vital hacer
hincapié en el marketing boca a boca para ser recomendados. Otros
medios para informarse sobre una nueva propuesta son las agencias de
viaje, oficinas de turismo, carteles publicitarios y guias turisticas; por lo

que la inversién en estos serd minima.

@ Correo electronico
@ Apencia de viaje

Pagina web de un hospedaje
@ Viatelefonica

Figura N° 15. Una vez decidido el destino ¢ Cémo realiza la reserva?
Fuente: Propia

Respecto al modo de realizar la reserva, el 31% lo hace mediante la
pagina web de un hospedaje, un 29.6% por correo electrénico, un 21.7%
via telefénica y el 17.7% reserva por intervencion de agencias de viaje;
por tanto, la informacion que se emita del ecolodge debe ser clara y estar

siempre actualizada.
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@ Inseguridad ciudadana
@ Carreteras en mal estado
Huelgas

@ Desastres Naturales comao el
Fenomeno El Nifio

Figura N° 16. ¢ Qué problema le impediria visitar un lugar?
Fuente: Propia

La inseguridad es un mal que aqueja a Perd, y uno de los problemas
mas urgentes a desarrollar por el gobierno entrante; es ademas uno de los
principales motivos para el 33.7% de turistas por el que no visitaria un
determinado lugar; seguido de desastres naturales con un 26.7%, y
un19.8%m por carreteras en mal estado y huelgas. El aspecto social y de
infraestructura juega un rol determinante para la eleccion del destino
segun los resultados, aumentando las expectativas hacia las acciones del

nuevo gobierno.

I Mo et — N oo — O s omenos mparane— R oo mpotinis— [ Nada ot

Llddidnd

DisefEorogiy e deaencinalclects  Rapiden e s de Précits Higsne Vaedad e achidades Comodiad Tinqulidad
ekt

Figura N° 17. ;Cual es el grado de importancia para usted en cada una

de las siguientes caracteristicas para un alojamiento rural?
Fuente: Propia

Los resultados de este grafico revelan que el disefio ecoldgico, la
higiene y el servicio de atencidn al cliente son aspectos que los turistas
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consideran muy importantes; para los mismos el precio y la comodidad
son importantes; y la variedad de actividades es el tercer dato resaltante
con una valoracion de mas o menos importante. En cuanto a las
cantidades minimas, la rapidez en el servicio de check in/out es poco

importante.

@ Nuy caro
@ Cano
Mas o menos caro
@ Barato
@ Nuy barato

Figura N° 18. ¢, Qué percepcion tiene sobre el precio de los alojamientos
rurales?
Fuente: Propia

Para el 63.9% de los turistas encuestados el precio de los
alojamientos rurales es mas 0 menos caro y para 24.3% les resulta barato;
lo que condiciona a generar un equilibrio en el precio de venta de las
cabafias para no desvirtuar la percepcion que se tiene. Por otro lado, un
3% los percibe como muy caros, un 7.4% como caros y un 1.5% como
muy baratos. Esto demuestra que la relacion precio-experiencia vivida de
estos alojamientos va en armonia con la experiencia, siendo esta una de

las metas que el ecolodge se propone.
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Ciclismoyec...
Trekkingy ¢...
Talleres dec...
Actividades...
Visita a famil...
Visitas a atra... 148(729%)
Verflorayfa...

Intercambin...

Figura N° 19. ;Qué actividades le gustaria que sean programadas por

un hospedaje rural? Puede elegir mas de una opcion.
Fuente: Propia

Los turistas suelen preferir variedad en actividades, por lo que en
su mayoria eligieron mas de una alternativa; las actividades de
preferencia son: visitas a los atractivos, ciclismo y cabalgata, trekking y
camping; un segundo grupo lo conforman aquellas que tienen estrecha
relacion con la cultura: talleres de cocina, intercambio cultural
(gymkana) y visitar a familia. La tarea para esta propuesta consistird en
hacer mayor promocion a las actividades culturales de modo que se

conviertan en prioridad para los turistas.

@ 5 Dias/ 4 Moches
@ 4 Dias/ 3 Noches

Figura N° 20. Entre las dos opciones de paquete turistico, ¢Cual
elegiria?
Fuente: Propia
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Los resultados afirman que el 60% prefiere un paquete turistico de
4 dias y 3 noches; mientras que los paquetes de 5 dias y 4 noches son

elegidos por el 40%.

@ Menos de USS 200
@ De UST 200 a UST 299
@ De USS 300 a USE 499

m @ De USS 500 a mas.

Figura N° 21. ; Cuénto estaria dispuesto a pagar por un paquete
turistico?
Fuente: Propia

Ya que el precio es un tema importante al momento de elegir un
destino, estos no deben ser muy altos, sino estar entre $200 a $499; ya
que el 45.5% esta dispuesto a gastar entre $300 a $499 y el 42.1%
gastaria de $200 a $299.

Wi 158 (79 %)
Tvconcable

Tvsin cable.

Sefial parat...

0 20 40 60 80 100 120 140

Figura N° 22. ; Cudl de los servicios preferiria que hubiera en un
alojamiento rural?
Fuente: Propia
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Los turistas suelen elegir un destino rural ademas de otros motivos
por escapar de la rutina por lo que al 20.5% no les importa la existencia
de television sea con o sin cable; sin embargo, no prescindirian de la
sefial de telefonia madvil y el WiFi para comunicar constantemente su

experiencia en este tipo de alojamientos.

Figura N° 23. ¢ Ha escuchado acerca del TRC?
Fuente: Propia

El 97 % de los turistas si tiene conocimiento del TRC o al menos

ha escuchado sobre ello.

P Si
& Mo

Figura N° 24. ¢ Le gustaria ser parte del TRC?
Fuente: Propia

Al 97.9% si le gustaria ser parte del turismo rural comunitario,

frente a un 2.1% que no esté interesado.
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5.1.1. Andlisis Externo

5.1.1.1. SEPTE

Este analisis es resultado del apartado condiciones del

entorno, tratado en el segundo capitulo, en el que se describiran

las condiciones sociales, econémicas, politicas y tecnoldgicas

que favorecen o no a la propuesta.

a.

Dimensién Sociocultural

La informacién que brindd el INEI, arrojo la escasa
cantidad de Poblacién economicamente activa (PEA) en el
distrito de Catache, al cual pertenece el centro poblado
Udima, con la puesta en marcha de la propuesta que se
plantea, dicha situacién se revertirda pues al ser un
emprendimiento sostenible se brindaran oportunidades de
trabajo a los pobladores y sus actividades econémicas se

desarrollaran.

Con Arellano se establecid las caracteristicas del
estilo de vida al que posiblemente pertenece el grueso de
la poblacién de Udima, siendo esto una desventaja porque
su pensamiento austero podria frenar un crecimiento
econdémico por ser estos reacios al cambio. Sin embargo,
resulta interesante para este proyecto saber también sus
caracteristicas y conocer la forma de comunicarnos con
ellos, asi Arellano Marketing (2012) sostiene que valoran
ser incluidos y tener un sentido de participacion; necesitan
mejorar sus condiciones de vida; maximizan el dinero; y la

mejor forma de llegar a ellos es siendo sencillos, directos,
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sinceros, y usando testimonios que muestre gente parecida

a ellos. Esta seria la forma idonea de trabajar en Udima.

Uno de los problemas frecuentes en la sociedad es la
inseguridad y aunque a nivel internacional Peru no se
encuentra dentro de los paises méas peligrosos ya que solo
hay 9.5 homicidios por 100 mil habitantes comparado con
Honduras donde su indice es de 91.6 Ministerio del
Interior (2013); si se ha ganado la reputacion de ser uno
donde més hurtos se produce pues segun Zarate, P.,
Aragon, J., y Morel, J. (2013) ocupamos el quinto puesto
entre 24 paises de Ameérica, después de Honduras,

Uruguay, Costa Rica y Bolivia.

Segun el informe que emitio Per(21 (2013), el
indice de competitividad relacionado al sector turismo,
retrocedié debido a la inseguridad y a la inadecuada

infraestructura especialmente en transporte terrestre.

La propuesta es planteada para la comunidad de
Udima, un pueblo rico en cultura, y que aun conserva las
costumbres mé&s resaltantes de antafio; las cuales se
mencionaran en este apartado para situar el entorno donde

estara ubicado el ecolodge:

Historia

El origen de Udima es incierto, existiendo dos
marcadas hipétesis, una de ellas asegura que el lugar fue
habitado por una tribu llamada “Urimac”, término que fue
cambiado a Udima con la llegada de los esparioles. Por
otro lado, hay quienes sostienen que Udima es una palabra
netamente espafiola sin ninguna modificacion; esta Gltima

afirmacion puede ser la méas acertada porque en Madrid-
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Espaia existe una Universidad con el nombre de “Udima”.
En 1642, lo que hoy es el centro poblado era la “Estancia
San Juan de Udima”, de propiedad del espaiiol Juan
Véasquez Saavedra y servia exclusivamente para la crianza
de ganado; produciendo carne, cuero y grasa para la
fabricacion de jabones. En 1785 pas6 a ser propiedad de
Joseph Esteban Ortiz de la Guerra para posteriormente
venderlo a Bartolomé Sanchez de los Rios y este a su vez
a Miguel Spinach quien luego la cede a su sobrino
Lorenzo Iglesias. A partir de la fecha, Udima pasé como
herencia a Miguel Iglesias, personaje cuya testamentaria
vendio el latifundio en 1920 a los sefiores “Viuda de
Piedra e Hijos” a un valor de S/. 1 300 000, 00; el terreno
comprendia un area de 39 5000 hectareas. En 1950 Udima
es anexada a Catache con la creacion de la provincia de
Santa Cruz, tal como se menciona lineas arriba, siendo en
1917 prospera y reconocida por la fabricacion de quesos
(Ver Figura 25), crianza de ganado vacuno, ovino y
porcino (Ver Figura 26), productos de madera, entre otros;
gracias al ingreso de nuevos capitales y a una nueva
administracion. Posteriormente con la reforma agraria,
Udima pierde el apogeo que tenia y actualmente de la
hacienda solo quedan recuerdos pues se encuentra en

completo abandono. (Zenen, 2013).
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Figura N° 25. Publicacion del Diario “El Zeppelin” con

publicidad del producto udimefio.
Fuente: Diario “El Zeppelin”

Figura N° 26. Ganado reproductor de la ex hacienda
Udima.

Fuente: Extraido de: https://www.facebook.com/pg/Udima-
423196787723577/photos/?ref=page_internal

Una construccién que demuestra parte de la
historia udimefa es la ex cooperativa, conservandose en
su totalidad solo la fachada como se muestra en la

figura 27, ya que el interior se encuentra en abandono y
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constante deterioro, sirviendo de almacén y donde
actualmente se ha instalado una oficina para el cobro

del servicio de luz eléctrica.

Figura N° 27. Ex cooperativa de Udima.
Fuente: Propia

Flora y Fauna

Udima cuenta con una variedad de flora. Al
realizarse un viaje de analisis, se pudo apreciar algunas de
las especies mas resaltantes, las mismas que se muestran
en las Figuras 28 -36.

Figura N° 28. Pino o saucecillo
Fuente: Propia



Figura N° 29. Bosque de Bamb(
Fuente: Propia

Figura N° 30. Mora
Fuente: Propia
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Figura N° 31. Aguaymanto
Fuente: Propia

Figura N° 32. Bromelia imperial
Fuente: Propia

Figura N° 33. Agave o0 Penca
Fuente: Propia
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Figura N° 34. Flor: Margarita
Fuente: Propia

Figura N° 35. Diente de ledn
Fuente: Propia

Figura N° 36. Hongos
Fuente: Propia
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En cuanto a la fauna, solo pudimos apreciar algunas
aves, pero segiun Yvan Malaver Mendoza (s.f), Udima
cuenta los siguientes animales: 0so hormiguero, 0so de
anteojos, puma, sajino, erizo, vizcacha, ardilla, zorro,

mono, entre otras.

Fiesta del 28

Con motivo de agradecer al patron de Udima, San
Juan Bautista, se celebra en julio de cada afio la fiesta del
28. Recibe ese nombre por ser ese uno de los dias
centrales. Hasta finales de los 40, dicha festividad se
realizaba el 24 de junio como lo siguen haciendo otros
lugares de la serrania y selva peruana, pero fue cambiada y
unida a las fiestas patrias por las intensas lluvias que

existian que arruinaba la celebracion.

Esta fiesta inicia el 18 de julio y se extiende hasta el
30 del mismo mes. Las actividades que se desarrollan son:
novenarios en la primera semana; campeonatos de futbol
entre las colonias de Chiclayo, Lima y los anexos del
mismo Udima; misa y procesién en honor al patron;
desfile y concurso de antorchas; eleccion de la sefiorita de
Udima que tiene la peculiaridad de reunir fondos a cargo
de las candidatas; pelea de gallos; feria ganadera; y cerrar

con broche de oro con una tarde taurina y el baile social.
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Para reunir fondos, se hacen actividades previas ademas de solicitar la colaboracion voluntaria de devotos, empresas de transporte, bodegas

u otros negocios y pobladores en general; que luego son agradecidos de forma publica en el programa como se ve en la figura 37.

11:00 a.m.
03:30 p.m.

10:00 p.m.

Alegre despertar con quema de cohetes al compas ﬁ\
de la banda de musicos “San Agustin - Catache” { W
Feria Agroististal Academia Pre Universitaria IMPULSO

1. Exposicion y juzgamiento de Ganado Vacuno Esq"i:’;L;i;gg;zs'_LmB%‘;‘gg: Fisc
Raza: Holstein, Brown Swiss f / 2

Categoria: Vaca, Novilla y Ternera N y Polleria mi Richard

Toro, Torete y Ternero ) ) de Marino Gil y Esposa
Gran Concurso de Caballos de Paso H i
Gran corrida de TOROS - Tres toros de =L =— Bar Rzig:‘:f:ggdtag'E?p?gne"a
muerte, con el reconocido torero c ial Galind
MANOLO LOPEZ (El Diamante Chiclayano) 7 omercial Galindo
ROBERT PACHA y ANDRES EL CURY. f \ : yeniadetopa
Despedida de la feria patronal de Udima
con los “CARIBENOS DE GUADALUPE"

Figura N° 37. Programa de la fiesta patronal
Fuente: Extraido de: https://www.facebook.com/pg/Udima-423196787723577/photos/?ref=page_interna
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Fiesta de los Santos

Es celebrada el 2 de noviembre de cada afio, en
honor a los difuntos; los mismos que son visitados por sus
familiares. Llegar hasta el cementerio principal de Udima
toma 30 minutos, por lo que la peregrinacion se hace
desde muy temprano. Estando ya en el campo santo, los
familiares contratan a algunas personas segun sea Ssu
religion para orar por sus familiares fallecidos y les rocian
agua bendita. Se suele comprar para esa fecha los famosos
bollos de diferentes figuras (Ver Figura 38) y otros dulces

como las conservas.

Figura N° 38. Bollos de Udima
Fuente: Propia.

Landa

La landa es el primer corte de cabello del nifio. Para
este festejo se eligen a dos padrinos quienes ademas de
otros invitados, amigos y familiares asisten en una fecha
previamente pactada. El pelo de los cuyes que son
sacrificados para la comida, se arrojan fuera de la casa en
sefial de que habra landa. Cuando ya estan reunidos todos
se hace una lista con el pedido del mend, teniendo dos
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opciones a elegir: cuy con papas o gallina estofada. Luego
de haber probado el exquisito potaje, el animador del
evento procede a llamar en forma de canto a cada invitado
segun el orden de la lista diciendo: “ya viene el sr.
Mendoza (o cualquier nombre), landay, landay”; la
persona que es nombrada se dirige al frente para pagar el
plato elegido que muy curiosamente tiene un monto previo
(varia entre S/.35.00 a S/50.00). Luego de bailar al compas
de los huaynos, a las 6 a.m. se sirve un fiambre consistente
en platano, biscochos y queso. Finalmente se despide a
todos, y se empieza a comentar el monto final obtenido de

la venta de la comida.

Vestimenta

La vestimenta en Udimefa era vistosa y pintoresca.
Las mujeres usaban fustes debajo de las polleras, blusa
manga larga, una chompa de lana y el poncho para el
invierno, los chanques y el sombrero de paja. Mientras que
los hombres sus pantalones con su cinturén, camisa manca
corta o larga segun la estacion, el poncho para el invierno
y su sombrero de ala ancha. Se usaba la alforja para la
cosecha o trueque de alimentos. La vestimenta de antafio

para ambos sexos se muestra en la Figura 39.
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Figura N° 39. Vestimenta de Udima de antaio
Fuente: Propia

Con el paso del tiempo y por la influencia de la
cultura costefia, la vestimenta ha ido variando hasta el
punto de ser conservada Unicamente por adultos o
ancianos; mientras que los jovenes prefieren usar
pantalones jeans y polos. Se muestra los cambios segun las

épocas, en las Figuras 40, 41y 42.

Figura N° 40. Vestimenta en el afio 1999
Fuente: Propia
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Figura N° 41. Vestimenta en el afio 2011.
Fuente: Propia

12/05/2016

Figura N° 42. Vestimenta de jovenes en el afio 2016.
Fuente: Propia

Tejido artesanal

En muchos lugares de la sierra peruana, se practica
el tejido artesanal, actualmente en Udima es practicado
por cada vez menos personas. Los pobladores de los

lugares mas lejanos son los que conservan las tradiciones
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en su totalidad. En Udima, las mujeres compran la lana
para su tejido, luego realizan el llamado “torcido o hilado”
que es pasar las fibras de lana hacia un huso torciéndolas
hasta obtener el grosor deseado, por ultimo emplean el
telar de madera para entrelazar los hilos y conseguir la
prenda esperada. En las Figuras 43 y 44 se muestra dos de

los procedimientos del tejido artesanal.

S 10

Figura N° 43. El Torcido
Fuente: Propia

Figura N° 44. Uso del telar
Fuente: Propia
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Dimensién Econdmica

Lo primero que se analizd es la situacién economica
internacional medida por el PBI, la misma que refleja un
buen pronostico para Estados Unidos (2.8 para el 2016),
Espafia (2.5 para el 2016) y Brasil empezando a salir de
crisis (-1.0 para el 2016); algunos de los paises de donde
residen el mercado meta en materia de turismo para Perdq,

de acuerdo con el Fondo Monetario Mundial (2015).

El entorno econdmico para los  paises
latinoamericanos es muy prometedor respecto a las
grandes economias, mientras que para Perl empez6 un
surgimiento a partir del 2015 y para adelante son muy
buenas las proyecciones hechas por diferentes entidades.
Ademas, en nuestro pais, el sector que mayor crecimiento
ha tenido es el de servicios, y se debe principalmente por

el turismo.

Un factor que podria perjudicar a la economia
peruana es el Fenémeno EI Nifio, por ello se han tomado
medidas preventivas esperando que la infraestructura
necesaria para efectuarse el turismo no se vea dafiada en

gran porcentaje.

El crecimiento econdmico va en paralelo con el
aumento de las inversiones en hoteleria que segun el diario
gestion (2015) es de “US$ 1,211 millones, monto que
implica la construccién de 102 hoteles, que sumaran a la
oferta actual de 7,676 habitaciones, pero esto no incluye
inversiones en hospedajes rurales tal como se pretende con

esta investigacion, lo que podria significar una desventaja.
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En el segundo capitulo de acuerdo a las fuentes
consideradas, se afirma que el invertir en la conservacion
de las Areas Naturales Protegidas traerd enormes
beneficios a las economias locales, el centro poblado de
Udima cuenta ya con una ANP por lo que parte de la
propuesta es incluirla en las actividades turisticas para

lograr un desarrollo sostenible.

En estos tiempos ya no es una preocupacion el
financiamiento de emprendimientos pues existen ONG’s y
organizaciones privadas como la IFC que brindan apoyo
para este tema mediante concursos o con la solicitud de la

misma.

Dimensioén Politica

Segun Armstrong y Kotler (2013) “las decisiones de
marketing son afectadas seriamente por los desarrollos en
el entorno politico” (p. 80), por ello debemos analizar si la
legislacion vigente facilita la puesta en marcha de la
propuesta que orienta esta investigacion. Asi tenemos que
el sector turismo estd respaldado por la llamada Ley
General N° 29408, en la que se declara de interés nacional
esta actividad y se postula como objetivo el “promover,
incentivar y regular el desarrollo sostenible de la actividad
turistica bajo tres niveles: nacional, regional y local” (Ley
N° 29408, 2009, p. 1). Asi mismo, el Refugio de Vida
Silvestre Bosques Nublados de Udima ya esta registrado
por el MINAN, en menor escala se encuentra un proyecto
de ley que propone “declarar de interés nacional y
necesidad publica la restauracién y puesta en valor del
complejo arqueoldgico de Poro Poro, ubicado en el distrito
de Catache, provincia de Santa Cruz, departamento de
Cajamarca” (Proyecto de Ley 1680/2012-CR, 2013, p. 1).
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Asi mismo, en una nota de prensa emitida por la
Oficina de Proyectos de Inversion (OPI) del Gobierno
Regional de Cajamarca, se manifestd la aprobacién del
perfil técnico del proyecto: Instalacion del Circuito
Turistico Udima — Poro Poro, ubicado en el distrito de
Catache, provincia de Santa Cruz. (Nota de prensa N° 044-
2013-GR.CAJ/DC.RR. PP, 2013) el proyecto tuvo un
presupuesto de S/. 6 109 181 nuevos soles y cuya
pretension fue lograr un comparativo con Sipan, teniendo
dos componentes: la conservacion del bosque nublado de
Udima (Catache) y el cuidado del recurso arqueoldgico de
Poro Poro. Esperando la ejecucién del mismo para fines
del 2014. En definitiva, estas medidas contribuyen, pero
lamentablemente no son suficientes para desarrollar un
emprendimiento sostenible, pues este tema aun es
incipiente en nuestro pais pese a que ya existen 72

proyectos que se vienen llevando a cabo.

Por otro lado, hace unos meses estdbamos envueltos
en las elecciones presidenciales, donde escuchabamos las
distintas propuestas en el sector donde nos desenvolvemos
los profesionales del turismo; por ello, el Canatur plante6
un evento que se desarrollé el pasado 22 de marzo en que
asistieron solo tres agrupaciones politicas de las cinco
invitadas. Segun el blog en YouTube de Mercado
Empresarial (2016) en este foro se plante6 una ampliacion
del aeropuerto de Lima como también la creacion de otros
aeropuertos alternos, la exclusion del IGV, apoyo a la
inversion privada, dar independencia al sector con su
propio presupuesto, desarrollo de infraestructura para
generar productos turisticos en lugar de solo tener recursos
turisticos y ser ambiciosos para lograr el arribo de 10
millones de turistas. De este acontecimiento se espera que

nuestras autoridades electas presten atencion al turismo
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rural al que apunta esta propuesta, ya que en la actualidad

no se viene dando.

Dimensién Tecnologica

La creacion del ecolodge que se plantea estd guiada
bajo los principios de la sostenibilidad porque permitira el
desenvolvimiento del TRC, por ello es que el uso de la
tecnologia se reflejard en el acceso que tiene el cliente al
establecimiento y en los canales de venta limitandose el

uso de aparatos al generarse propiamente el servicio.

Este mundo moderno y globalizado se caracteriza
por el uso de redes sociales, de blogs e informacion que
viaja a una velocidad sin limites. Para publicitar el
proyecto, se hizo hincapié en la utilizacion de blogs
porque segun Fierro (2015), hoy en dia ya no se lee sino
que se ve en vivo y en directo la utilidad de ciertos
productos. Per no es ajeno a estos cambios, siendo la
tecnologia un medio para mostrar productos y/o servicios
a mercados locales nacionales e internacionales, en este
sentido no existira inconveniente para publicitar el

proyecto a mercados objetivos.

Dimensién Ecoldgica

La industria hotelera ha asumido parte de su
responsabilidad en los problemas ambientales, por esta
razon a comienzos de los afios noventa se han creado
varias estrategias para mejorar el comportamiento
ambiental de los hoteles. Asi, en Pert el Plan Nacional
CALTUR ha creado un manual para la aplicacion, en la
hoteleria; ademas de recomendar responsabilidad

ambiental.



5.1.1.2. Diamante de Porter

Tal como se ve en la Figura 45, en el modelo del diamante

interactan  cuatro  elementos  que

adecuadamente para lograr el éxito competitivo de los sectores.

Se detallardn cada factor orientado a la propuesta de esta

investigacion.

Estratedia, estructura

deben

Figura N° 45. Diamante de Porter.
Fuente: extraido de: http://www.gestiopolis.com/el-diamante-
de-porter-y-el-ciclo-de-vida-del-producto/

y realidad de
las empresas
A
Condiciones de
losfactores [ T
)
Sectores afines
y auxiliares

Condiciones de
[a demanda

a.  Estrategia, estructuray rivalidad de las empresas

Actualmente existe en Udima, dos casas hospedaje
convirtiéndose en nuestra competencia mas cercana, pero
para efectos de la investigacion en la tabla 1, se enlistara
los emprendimientos de turismo rural comunitario mas
resaltantes a nivel nacional por ser estos las opciones del

mercado objetivo al desear vivir una experiencia de esta

indole.

funcionar



Tabla N° 1
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Emprendimientos en TRC segun departamento.

UBICACION

NOMBRE DEL
EMPRENDIMIENTO

Amazonas

San Pablo de Cocachimba

Ancash

Llamatrek

Vicos

Huamachuco

Arequipa

Yanque- Coporaque

Sibayo

Cajamarca

Porcén

Cusco

Andean Lodge

Parque de la Papa

Cuyuni

Maras

La tierra de los Yachags

Huilloc

Lambayeque

Chaparri

Lima

Lomas de Lucumo

Loreto

Rio Amazonas- Rumbo al

Fuente: Extrafdo der hittps:7/isy
Madre de Dios

Dorado
Ut‘bd_”OI IU[UTIS[ICODEFUIQOC..

B R aT S

Corredor Ecoturistico
Tambopata

Tequile

Uros

Llachoén

Ccotos-Ticonata

Amantani

Atuncolla

San Martin

Tingana

/trc

De este listado, muchos desarrollan el turismo

vivencial ofreciendo casas familiares para pernoctar, las

mismas que no tomaremos en cuenta para no desvirtuar el

sentido de la investigacion. Por el motivo mencionado, se

considerd solo las estrategias y desaciertos de aquellos

alojamientos ecologicos (ubicados cerca o en el lugar

donde se lleva a cabo los

emprendimientos en TRC) que

se acercan a la propuesta de este estudio, los mismos que

se detallan en las tablas 02-

06.



Tabla N° 2
Gocta Andes Lodge

ESTRATEGIAS

DESACIERTOS

Cuenta con pagina web y
redes sociales

No muestra ser
sostenible ni tener
responsabilidad social
ylo ambiental.

La pagina web cuenta
con un buen disefio,
imagenes de alta calidad
y texto en dos idiomas:
castellano e inglés

Los precios son
considerados altos

Ubicacion idénea, siendo
considerado el hotel con
mejor vista a las
Cataratas de Gocta

Acceso dificil

En contacto directo con
|a naturaleza

Falta estar en contacto
con la cultura de la
zona en los servicios
(ejemplo restaurante)

Tiene certificacion de

excelencia por Trip
Advisor

Falta capacitacién
orientada al servicio y
atencion para todos sus
trabajadores.

Servicios: restaurante,

tour locales y desde
Tarapoto, transporte.

Deben mejorar los
servicios de toury del
restaurante.

Trabaja con agencias de
viaje

No trabaja junto con la
Asociacion Comunal de
Turismo.

Habitaciones simples,
dobles y suites

Fuente: Propia

Tabla N° 3
Apu Ecolodge

ESTRATEGIAS

DESACIERTOS

Cuenta con pagina
web y redes sociales

Mejorar disefio,
calidad de imagenes
de pagina web.

Contacto con la
naturaleza

No ofrece servicios
de tour

Muestra ser
sostenible trabajando

No trabaja con
emprendimientos de
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con los productores
de Kiwisha orgénica
y manjar blanco

TRC como
Lamatrek

Inscrito en
TripAdvisor

Trabaja con agencias
de viaje

Ofrece vista a los
nevados

Adecuada
infraestructura

Sus bungalows son
similares a pequefas
casas con
dormitorios, bafio
privado y cocina

Fuente: Propia

Tabla N° 4
Granja Porcon

ESTRATEGIAS

DESACIERTOS

Formados en
cooperativa, que
trabajan en conjunto
y armonia.

Considerada que la
ubicacion esta alejada
de la ciudad

Desarrollan mas de
una actividad
econémica
(artesania, turismo,
industria maderera,
agricultura, etc.)

No hay adecuada
sefializacion para
viajantes
independientes

Son sustentables,
sostenibles y generan
desarrollo
promoviendo el
TRC.

Estan presentes con
su propia pagina web
y redes sociales con
informacion
detallada, completa e
imagenes en alta
resolucion

Trabajan con
agencias turisticas

Tienen 5 tipos de
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alojamientos, todos
ellos sostenibles

Variedad de
Servicios

Variedad de
actividades a realizar
basadas en
ecoturismo,
agroturismo, turismo
de aventura 'y
turismo vivencial

Aprovechamiento de
apoyo de ONG’s y
diversos concursos
de emprendimiento.

Pre disposicion para
aceptar cambios

Contacto con la
naturaleza

Trabajar en el buen
trato a los turistas

Presencia en
TripAdvisor con
comentarios
positivos en su
totalidad.

Fuente: Propia

Tabla N° 5
Chaparri Ecolodge

ESTRATEGIAS

DESACIERTOS

Presencia en pagina web pero
la informacion no es completa
ni cuenta con imagenes. Esta en
inglés.

No tiene pagina en
redes sociales como
alojamiento pero la
reserva si cuenta con
una.

Infraestructura rustica, propia
de un ecolodge

Han tenido problemas
con cierta parte de la
comunidad por
conflictos de
intereses.

Esta dentro de la reserva
ecolodgica que es administrada
por la comunidad

No desarrolla el TRC

Trabaja con agencias turisticas

Fuente: Propia

80
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Tabla N° 6
Andean Lodge

ESTRATEGIAS

Trabajan en turismo sostenible especializado en trekking y
alojamiento de alta montafia

Estan presentes con su propia pagina web y redes sociales y
blogs con buena informacién e imagenes en HD

Servicios enfocados en turismo de montana alta, ademas del
servicio de aclimatacion y revision médica.

Tienen asociacion con dos comunidades, que permitieron
usar sus tierras para construir los albergues en el que
participan activamente.

Presencia en medios de comunicacion (mas de 10
publicaciones y reportajes)

Poseen la certificacion de Excelencia en TripAdvisor en el
2014,

Ofrece un programa de voluntariado con universitarios
Ofrecen vista 360° para los albergues, videos y fotos de
flora, fauna y experiencias de los servicios que ofrecen
Los lodges son ecoldgicos e integrados a la naturaleza

La participacion en TripAdvisor es reciproca entre usuarios
y la empresa de Andean Lodges, quienes responden a los
comentarios y agradecen su visita.

Fuente: Propia

Existe también una lista de alojamientos cuya
estrategia principal es tener la infraestructura en armonia
con el entorno usando materiales de la zona y la presencia
en paginas de reservas online pero no cumple los
requerimientos para considerarse sostenible. Estas se

muestran en la tabla 7:
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Tabla N° 7
Alojamientos con buena infraestructura

ALOJAMIENTO UBICACION
Refugio K'erenda Madre de Dios
Titicaca Lodge Puno

Sotupa Eco House | Madre de Dios

Wasai Lodge &

Expedition Madre de Dios
Albergue Copa Ancash

Copa cabarfia Lodge |Ancash

Las Chullpas

Ecolodge Cusco

Fuente: Propia

Condiciones de la demanda

Para desarrollar este elemento, se recogio
informacidn del analisis del entorno especifico en el factor
Clientes, de modo que se conoci0 las exigencias de la

demanda, las mismas que expondremos a continuacion:

o Los turistas que vienen a practicar el TRC en nuestro
pais desean experimentar la cultura y costumbres del
destino elegido. Udima siendo un pueblo de la serrania
tiene mucho potencial cultural que ofrecer con sus
costumbres y tradiciones, entre las que destacan sus
actividades agricolas y ganaderas, las celebraciones como:
La Fiesta del Santo Patron San Juan Bautista (que a
diferencia de otras ciudades se celebra en julio junto a las
fiestas patrias), el Dia de los Santos, La Landa, la
fabricacion de productos tradicionales como la
mantequilla y el queso por la que tanto fue conocida la ex

hacienda.

o Los turistas prefieren contratar paquetes, por lo que
se tendra que trabajar con agencias de viaje de Cajamarca

y Lambayeque, por ser estas las ciudades de inicio para un
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viaje rumbo a Udima. Ademas, la péagina web y redes
sociales estaran disefiadas para que el usuario pueda hacer

reservas y/o consultas.

o La demanda exige que se le brinde informacion
completa y veridica sobre las empresas pues no permiten

el engafio.
Sectores afines y productos auxiliares

Para este elemento se tendrd en cuenta a los
proveedores, tratado en el segundo capitulo. Segin la
informacidén expuesta se pretende una gestion privada
debido a que intervienen: el gobierno, generando
sefializacion y logrando que Udima se convierta en un
producto turistico ya que actualmente viene siendo sélo un
recurso; empresas privadas como la que se pretende con el
ecolodge; y la comunidad que habiéndose capacitado
generaria  fuentes de trabajo como  pequefios

emprendimientos.

En la tabla 8, se muestra los proveedores y qué
grupo de la comunidad interactian en el ecolodge

considerando el cuadro que propone CALTUR.
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Tabla N° 8
Nombre de grupos de interés en el ecolodge.

Productos Agricultores y
perecibles ganaderos de la zona
Limpieza: Alicorp, P
& G, Portisa (Elite),
zggguctos de ’PA(\imberly—CIaIrkAbOIh
seo personal:
PROVEEDORES Hotelerfa
Empresas
Maquinaria | chiclayanas
Menaje Makro-Chiclayo
Materiales de
escritorio Supermercados
. Presidente de la
Gobierno ot .
nacional, Re_publlca, Region
regional y Cajamarca,
local I\/_Iun_|C|paI|dad
COMUNIDAD distrital de Catache
ONG Diversas
Empresas de
transporte, pequefios
Comunidad |emprendedores

Fuente: Propia
d. Factores

Uno de los factores relevantes es la mano de obra
especializada, los cuales estaran conformados por
profesionales en turismo Yy hoteleria, gastronomia,
comunidad udimefia, divididos en las distintas areas de un
hotel: administracion, recepcion, reservas, Housekeeping,

alimentos y bebidas, mantenimiento, logistica.
51.1.3. Fuerzas Competitivas

Segun Garcia (2007) “La situacion de la competencia (...)
depende de cinco fuerzas competitivas (...), la accion conjunta
de estas fuerzas determina la rentabilidad potencial en el sector
industrial (Porter, 2001; pp. 23)”. Estas fuerzas se muestran en
la Figura 46.
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Competidores
potenciales

Amenaza de nuevas entradas

Clientes
Poder de negociacién

Proveedores — |
Poder de negociacion

Amenaza de productos sustitutivos

Productos
sustitutivos

Figura N° 46. Fuerzas competitivas
Fuente: Extraido de: https://www.gestiopolis.com/el-
diamante-de-porter-y-el-ciclo-de-vida-del-producto/

Competencia actual

Alonso y Martin (2009) afirman que “las empresas
turisticas que compiten son dependientes. Los
movimientos de una afecta a las otras” (p. 114,115). Sin
embargo, en nuestro caso hay una diferencia pues a pesar
que competimos con los ecolodges a nivel nacional, si
ellos decidieran bajar sus precios no nos afectarian pues se

encuentran lejos de la zona de nuestra propuesta.

Actualmente no existe mucha rivalidad entre las
empresas porque el TRC en Perd recién viene
desarrollandose, pero conforme pase el tiempo, el
crecimiento del sector ocasionard que en numero de
competidores se eleve, generando una situacion hostil. Por
esto, nos corresponde estar a la vanguardia para poder
adoptar medidas que nos permiten seguir en linea de

carrera frente a la situacién mencionada a largo plazo.
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Competidores potenciales

El ecolodge que se propone con esta investigacion
formaria parte de los nuevos competidores, por lo que
debemos saber cuéles son las barreras de ingreso que
pueden adoptar las empresas que ya estan en el mercado.
Estas barreras son: economia de escala, diferenciacion de
productos, requisitos de capital, acceso a los canales de
distribucion, desventajas en costes independientes de las
economias de escala, politica gubernamental. De estas
barreras consideramos que en cuatro deberiamos poner

mayor importancia, estas son:

o Diferenciacion de productos: debido a que la
competencia ya tiene posicionada una marca y lealtad por
estar mas tiempo en el mercado; tal es el caso de Gocta
Andes Lodge quien tiene una certificacion de excelencia
por TripAdvisor en el 2015, y Andean Lodge quien se ha
especializado en turismo de montafa alta por lo que tiene
buenos comentarios en TripAdvisor, una certificacion de
excelencia en el 2014 y ademas publicidad ganada a
consecuencia de las entrevistas realizadas por diversos

medios de comunicacion.

o Acceso a los canales de distribucion: los turistas son
bombardeados constantemente por informacion puesta en
las redes sociales y paginas de internet, donde nuestra
competencia ofrece sus propuestas. Este es uno de los
canales de distribucion directa en el que también se
diferenciaria la nueva propuesta por hacerla mas dinamica
y participativa, ademas de brindar datos completos y
mostrando imagenes que motiven al turista a optar por
nosotros, 1o que no seria dificil porque Udima cuenta con

un potencial en cuanto a recursos; un canal indirecto
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serian las agencias de viaje, representando una posible
dificultad para convencerlos de afadir a Udima dentro de
su oferta, ya que segun Sotil (2012), quien consultd a
cinco operadores turisticos de Chiclayo, estos prefieren
crear un circuito a los Bosques Nublados de Udima
independiente de otros que ya ofrecen, por la cantidad de
dias que demoraria su visita; y que ademéas seria
conveniente realizar un viaje previo para familiarizarse

por no conocer la zona.

o Desventajas en costes independientemente de las
economias de escala: es posible que la competencia
desarrolle ventajas dificiles de igualar que sean distintas a
las economias de escala (reduccion de costos de un
producto por aumentar el volumen) como por ejemplo la
experiencia de los trabajadores en brindar el servicio que
reduciria los costos a comparacion de los nuestros a
quienes tendriamos que capacitar por ser en un 24%

pobladores de la zona.

o Politicas gubernamentales: nos podrian limitar el
acceso si el nuevo gobernante de nuestro pais reduciria la
inversion privada, o si hubiera licencias 0 permisos

dificiles de obtener.

Poder de negociacion de proveedores

Los proveedores tendran mayor poder siempre y
cuando: estan concentrados en pocas empresas y mas
concentrados que el subsector turistico al que venden, no
estdn obligados a competir con productos o servicios
sustitutivos, si la empresa turistica no es un cliente

importante del proveedor, si el proveedor le vende unas



88

materias primas o servicios importantes para la calidad del
producto o servicio de la empresa turistica, si los
productos y servicios del proveedor estan diferenciados, si
sus clientes se enfrentan a altos costes al cambiar de
proveedor. De estas circunstancias, la que nos podria
afectar es si no somos importantes para los proveedores,
especialmente para los agricultores y ganaderos de la
zona, pues sera un sector nuevo al que ellos incursionaran;
y la otra es que, si decidiéramos trabajar con insumos de
Chiclayo ya teniendo una relacion laboral con los

pobladores, implicaria mayores costos para nosotros.

Amenaza de productos sustitutos

Productos sustitutos para nuestro ecolodge seria la
creacion de hoteles, hostales o que se brindara el servicio
de turismo vivencial donde las casas de los pobladores
sean tomadas como hospedaje. Esos tres productos serian
una amenaza; por ello, se trabajara para posicionar la
marca y convencer a los turistas que si vale la pena apostar

por nuestra propuesta.

Poder de negociacién de clientes

Los clientes tendran mayor poder si se cumple
cualquiera de estas circunstancias: si esta concentrado o
compra grandes volimenes, si compran productos poco
diferenciados, si compran productos turisticos poco
importantes para la calidad de sus servicios, si los costes
de cambiar de proveedor son bajos, si tienen una
informacién completa de sector. De estas, la que
representa una inmediata dificultad para nosotros es la
ultima porque el perfil del turista que analizamos en “las

condiciones del entorno” nos asegura que nuestros clientes
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objetivos son informados y con un nivel alto de educacion
por lo que el tener informacion completa les permitira

negociar los precios con nosotros.

5.1.2. Analisis Interno

5.1.2.1. Cadena de Valor

Porter establecio un sistema donde ubica actividades
bésicas y de apoyo para vender un producto o servicio,
identificando las ventajas competitivas. Estas actividades se
muestran en la Figura 47.

Infraestructuras \
Gestion de Recursos Humanos %
%
Q
P

Desarrollo tecnoldgico

ACTIVIDADES
DE APOYO

Aprovisionamiento
Logistia@ | Operaciones Logistica Marketing Servidos
intema extemna y ventas
/ 3
<
&
R\
— E— et
ACTIVIDADES
BASICAS

Figura N° 47. Cadena de Valor

Fuente:https://www.webyempresas.com/la-cadena-de-valor-de-
michael-porter/

a. Actividades Basicas

Logistica interna

Implica las actividades que se necesitan para realizar

el servicio. En el caso del ecolodge que se propone esto
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implicaria el proceso de check-in, y la recepcion y

almacenamiento de los alimentos para el restaurante.

Operaciones

Son las actividades de preparacion, manipulacion y
elaboracion del servicio. En el ecolodge estas actividades
estarian conformadas por el servicio de habitacion, la

preparacion de los platos a ofrecer en el restaurante.

El servicio de habitacion estard a cargo del area de
housekeeping cuya funcion principal es la limpieza y
mantenimiento del ecolodge en sus tres divisiones: area de
habitaciones, &areas publicas e interiores, lavanderia y
lenceria. En cuanto a la limpieza de las habitaciones estas

deben hacerse en el orden que se muestra en la Figura 48:

1 =
2
)

4+ G

Figura N° 48. Orden de Limpieza en las habitaciones.
Fuente: Propia
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La elaboracion de alimentos estara a cargo del area
de alimentos y bebidas. EIl proceso inicia con el mice en
place y termina con la elaboracion de sus reportes
respectivos. Dicho proceso se plasma en la Figura 49.

—
-¢

Figura N° 49. Proceso de preparacion de alimentos.
Fuente: Propia



92

En cuanto a la organizacion de un evento, estos se
hardn en dos ocasiones: para la captacion de clientes y

cuando estos lo soliciten.

Logistica externa

Se refiere a aquellas actividades que recoge Yy
distribuye el producto al consumidor final. En el ecolodge

la logistica externa implicara el proceso de check- out.

Marketing vy ventas

En este grupo se encuentran aquellas actividades
relacionadas a la publicidad, reservaciones y promociones
que el ecolodge realizara para atraer y fidelizar a los
clientes. La publicidad estard enfocada a realizar
campafas; entregar merchandising; tener presencia en
eventos, ferias, exposiciones y agencias de viaje; en el uso
de la tecnologia para comunicar los servicios que ofrecera.
Las reservaciones tendran en cuenta el uso de internet para
una rapida busqueda y enfatizard el cumplimiento de
promesa (brindar lo que se ofrece al cliente). Mientras que
las promociones se enfocaran a quienes ya han tomado

nuestros servicios.

Servicios

En este segmento se encuentran todas las acciones
referidas a conservar la relacion del ecolodge con los
clientes, es decir el servicio post-venta; el cual se guiara
por lo servicios promocionales. Estos servicios seran

explicados en la viabilidad de mercado.
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b.  Actividades de Apoyo

Aprovisionamiento

Estan incluidas todas las actividades relacionadas a
la compra de insumos para el alojamiento y alimentacion.
Por lo que se considerara la negociacion con los
proveedores. La compra de materiales para el ecolodge se
realizard segun su vida atil y la de los ingredientes para la
alimentacion minimamente do veces a la semana segun el

uso de los mismaos.

Desarrollo tecnolégico

Agquellas actividades para generar en la base de
datos los gustos y preferencias de los clientes, ademas de

sistemas que generen historicos para una mayor gestion.

Gestion de recursos humanos

Estas son las acciones dirigidas a los colaboradores,
que van desde la capacitacion en temas de atencion al
cliente hasta su propia satisfaccion, generando un

marketing interno porque se entiende su importancia.

Infraestructura

Basicamente se refiere al mantenimiento de las

instalaciones internas y externas.

5.1.3. Anélisis FODA

Segun Ponce Humberto (2007) el analisis FODA consiste

en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que,
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en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una

organizacion, asi como su evaluacion externa. El analisis FODA

de la propuesta es la que se muestra en la tabla 09 y 10.

Tabla N° 9

Andlisis FODA: Andlisis Interno

PUNTOS FUERTES

PUNTOS DEBILES

ANALISIS
INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Innovacion de productos

Fuerte endeudamiento

Instalaciones nuevas

Poca rentabilidad por
Ser nuevos

Sistema de gestién

sostenible Marca desconocida
Amplia cartera de Poca presencia en el
servicios mercado

Personal capacitado

Clientes no fidelizados

Se promovera el TRC

No tener certificaciones
que lo respalde

Ser el Unico ecolodge en
Udima

No tener una base de
datos para iniciar con la
captacion de clientes

Fuente: Propia




Tabla N° 10

Analisis FODA: Analisis Externo
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PUNTOS FUERTES

PUNTOS DEBILES

ANALISIS
EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Aparicién de nuevos
segmentos de mercado.

Entrada de nuevos
competidores.

Facilidad de acceso a
mercados exteriores.

Udima adn no es producto
turistico.

Trabajos de
infraestructura para
Udima (mejoramiento
de pistas; acceso a
servicio basicos).

Los emprendimientos
rurales ofrecen casas
familiares como
alojamiento con un costo
menor al de la propuesta.

Crecimiento de la
inversion hotelera.

Incremento de la
inseguridad ciudadana.

Udima cuenta con
riqueza arqueoldgica,
cultural y natural.

Posible rechazo de la
poblacion por
pensamiento austero.

Crecimiento econémico
de Pert

Incremento del indice de
desempleo

Mayor aporte del sector
servicios al PBI
nacional.

Cajamarca no se
encuentra dentro de los
principales destinos de
turistas extranjeros y
nacionales.

Registro del Refugio de
Vida Silvestre Bosques
Nublados de Udima por
el MINAN

Subida rapida de los
precios de la canasta
familiar.

Mayor posibilidad de
financiamiento

Consecuencias causadas
por fendmenos naturales.

Fuente: Propia

5.1.4.

Modelo CANVAS

“Como explica Oster walder la mejor manera de describir

un modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos

que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir

ingresos.

Estos nueve modulos cubren

las cuatro A&reas

principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y

viabilidad econémica” (Escudero, 2016). La Figura 50, muestra
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los nueve bloques de este modelo, el mismo que sera aplicado
para la propuesta de negocio.

V)
C

Relaciones con clientes

@

Actividades
Socios Segmentos
p de clientes
: Propuestas
& |
T??' e valor
] <&
Recursos

Estructura de costos || Fuente de ingresos [

Figura N° 50. Modelo CANVAS
Fuente: https://www.researchgate.net/figure/Figura-4-Lienzo-de-Canvas-en-
Osterwalder-y- Pigneur-2011 fig2 30136898

El modelo CANVAS es el resumen del analisis interno y

externo de la propuesta, por ello lo aplicamos en la tabla 11.



Tabla N° 11

Modelo CANVAS del Ecolodge

ASOCIACIOMNES CLAVE

- Proveedores: agricultores
vy ganaderas de Udima.

- Emprendedores de la
zona: panaderias, casas que
brindan pensidn.

ACTIVIDADES CLAVE

- Fuentes de ingreso: la limpieza y
mantenimiznto del ecolodge v sus dreas.
- Canales de comunicacién: uso continuo
de internst

- Relacion con los dientes: calidad en 2l
sarvicio, ofrecer diversidad de =zervicios,
servicio post-venta.

RECURSOS CLAVE

- Fizicos: |z infraestructura recrears las
antiguas casas de |la serrania peruana,
hzbitaciones cémodas, piscinas, dreas
recreativas, Zreas administrativas,
restaurante zl aire libre.

- Humanas: Profezionales en turismao y
hoteleriz, y pobladores Udimenos
debidamente capacitados

- Intelectuzales: campanas publicitarias
novedosas enfocadas a las redes sociales,
licencias y permizas, inscripcidn en
registros publicos, obtencign de RUC.

PROPUESTA DE VALOR

- Naturaleza

- Contacto com |3 cultura

- Rigueza arquealdgica

- Dissfic de ecolodge en
armonia con 2l entorng

- Relajacion

- Gastronomia de la zona

- Servicio personzlizado

- Discrecion

- Rapidez en el check in/out
- Dos opciones de paguetes
turisticos

RELACIDMES COM CLIENTES

- Brindar un servicio personalizadao,
confiable y gue supere sus expectativas.
- Atencidn las 24 horas al dia.

- Seguimiento z la solucidn de reclamos
¥ guejas.

CANALES

- Directo: Internet, teléfone, correa.

- Indirecto: tour operadores, agencias
de viaje.

SEGMENTOS DE MERCADOD

Turistas externos: vacacionistas com un nivel
zlto de educacion, con preferencia a
actividades relacionadas a la naturaleza y
cultura de la zana

Turistas internos: peruanos gue buscan
lugares diferentes para pasar sus vacaciones

ESTRUCTURA DE COSTES
Costos Fijos

Costos variables

Inmueble: pago del terreno por préstamao o créditos, construccioneas
Suministros: pago de los servicios basicos (luz, agua)

Gastos de personal: sueldos, gratificacicn

Servicio: mantenimiento, limpieza, capacitacion

Publicidad y marketing, impuestos, reparaciones.

FUENTES DE INGRESO

Venta de habitaciones

Yenta de paquetes turisticos
Wenta de platos en restaurante

97

Fuente: Propia



98

5.2. Viabilidad de mercado

5.2.1. Producto

El producto principal seran las cabafas, pero las otras fuentes de
ingreso también seran el restaurante y los paquetes turisticos. Ademas, el
ecolodge contara con areas verdes y estacionamiento. Las cabarias seran

vendidas independientemente y dentro de paquetes turisticos.
5.2.1.1. Linea de Servicios
a. Cabanas

Tipos y cantidad

El producto seran las cabafias. Se contara con 9
cabafias identificadas con un nombre propio: La Laguna,
Los bosques, El 28, Los Santos, Poro Poro, Presagios, La
Hacienda, Los Mendoza y La Abuela. Las

especificaciones se muestran en la tabla 12.



Tabla N° 12

Cabarnas del ecolodge

PRIMER
NOMBRE PISO SEGUNDO PISO
2 habitaciones
La Laguna .
simples
Los Bosques 2 habitaciones
El 28 doblesy 1
Los Santos habitacion Simple
4 habitaciones
Poro Poro Sala, simples
comedory |3 habitaciones
Presagios ~una simples
kitchenette 2 habitaciones
simples
La Hacienda 1 habitacion
matrimonial
1 habitacion doble
3 habitaciones
Los Mendoza simples
Sala,
comedor,
una
La Abuela kitch~enette, 2_habitaciones
lbafioy2 |simples
habitaciones:
matrimonial
y simple

Fuente: Propia

Caracteristicas fisicas

El disefio de interiores sera el que se indica en la

tabla 13:
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Tabla N° 13
Especificaciones para el disefio de interiores
NOMBRE COLORES MUEBLES| ADORNOS
La Laguna Blanco y celeste
Los Bosques Blanco y azul
El 28 Blanco y rojo
Los Santos Blanco y marrén Cuadros que
Poro Poro Blanco y plomo Madera _expliquen el
Presagios Blanco y amarillo origen del nombre
La Hacienda Blanco y crema de la cabafia
Blanco y verde
Los Mendoza cactus
La Abuela Blanco y verde limén

Fuente: Propia

El nombre con el que se identificaran sera explicado
a través de la decoracion con un cuadro cuyo contenido se

explica en los Anexos 02-10.
Restaurante

Caracteristicas fisicas

Tendran 8 mesas redondas de 4 sillas cada una.
Tanto las mesas como las sillas seran de madera. El
restaurante tendr4 un aforo para 32 personas. Segun
Business Chef (s.f), para calcular el espacio se debe
respetar el tradicional 60-40, una ley general del sector
restaurantero en el que el 60% de los metros cuadrados
debe ser destinado para el &rea deservicio y el 40% para el
de produccion; asi se tiene que la medida total del
restaurante sera de 157.51 m? del cual se usara 60%
(94.51 m?) para el area de servicio que comprende el salén
y los servicios higiénicos para el comensal; y un 40% (63
m?) para el 4rea de produccién, la misma que comprende

la cocina, el almacén y los servicios higiénicos para el
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personal. Por otro lado, el espacio que comprende el saldn,
no tendra paredes, dando una apariencia de estar al aire

libre.
Carta

El restaurante se llamara Eucalipto Restaurant por
ser esa la planta tipica de Udima. Tendra dos cartas: de
platos tipicos y de bebidas alcoholicas. La primera carta
estara disefiada con colores andinos sin caer en la
extravagancia. Expondra los 34 platos tipicos de Udima
distribuidos en entradas, plato principal y postres; ademas
de las bebidas frias y calientes (infusiones de la zona: tilo,
manzanilla, anis, valeriana, etc.). Esta carta se muestra en
las Figura 51-54; en ella se describe brevemente cada
plato en inglés, se muestra su respectiva imagen y los
precios estan en tanto en moneda nacional como en ddlar.

Mientas que la carta de tragos se muestra en la Figura 55.
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Figura N° 51. Portada de la carta.
Fuente: Propia.
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Figura N° 52. Parte interna de la carta, mostrando algunas de las entradas y platos tipicos.

Fuente: Propia.
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Debidas / Dniska
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Figura N° 53. Parte interna de la carta, donde se muestra alguno de los postres y las bebidas.

Fuente: Propia
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Figura N° 54. Parte interna y revés de la carta.
Fuente: Propia
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Figura N° 55. Carta de tragos.
Fuente: Propia
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Paquetes turisticos

Se ofrecera dos tipos de paquetes turisticos: uno de
cinco dias y 4 noches que recibira el nombre de “tour
vivencial”, y el otro de 4 dias 3 noches denominado “tour
semi vivencial”. El itinerario para ambos paquetes se

muestra en las Tablas 14 y 15.

Tabla N° 14
Itinerario del Tour Vivencial

TOUR VIVENSIAL: 5 DIAS/ 4 NOCHES

DIA HORA ACTIVIDAD
18:00 horas. Llegada a Udima y traslado al
1 ecolodge.

18:10 horas - | Recibimiento con banda de
20:00 horas | mysicos, cena y pernocte.

07:00 horas-
8:00 horas

8:30 horas- | Trekking desde el ecolodge
10:00 horas | hasta la laguna de Udima
10:00 horas -
11:00 horas | Toma de fotografias
11:00 horas-
12:00 horas | Regreso al alojamiento
12:00 horas-
13:00 horas | Taller de gastronomia
2 13:00 horas-
14:00 horas | Almuerzo en ecolodge
16:00 horas- | Caminata hasta una chacra
16:30 horas | para ordefiar
16:30 horas-
18:00horas | Ordefio manual de vacas
18:00 horas-
18:30 horas | Regreso al ecolodge
18:30 horas- Cenaen ecq!odge (sNe servira
19:30 horas la leche recién ordefiada para
los que deseen)
19:30 horas | Pernocte en ecolodge
6:00 horas- | Taller de panaderia/ productos
7:30 horas | tradicionales
7:30 horas-
8:30 horas | Desayuno
9:00 horas- | Visita al complejo
12:30 horas |arqueoldgico Poro Poro
13:00 horas-
14:00 horas | Almuerzo en casa de Poro Pro

Desayuno en ecolodge.
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14:00 horas-
15:00 horas | Regreso al ecolodge
15:30 horas- | Cabalgata por los alrededores
17:00 horas |de Udima
19:00 horas-
20:00 horas | Cena en ecolodge
20:00 horas | Pernocte en ecolodge
6:00 horas- Desayuno en ecolodge
7:00 horas
Visita al Refugio de Vida
. Silvestre “Bosques Nublados
I'Z(_)gohﬁ 185" | de Udima”, donde se podréa
:00 horas . . -
hacer: trekking, observacion
de flora y fauna.
. 12:00 horas- Eﬁgizsrgiﬁ:dlma y visita a
13:00 horas '
13:00 horas-
14:00 horas | Almuerzo en casa udimefia
14:00 horas- | Actividades con familia para
18:00 horas. |intercambio cultural.
18:00 horas- Campi_r]g con fogat_a y
20:00 horas | mrracion de historias, cenay
pernocte en el campamento
7:00 horas- | Regreso al alojamiento y
5 8:00 horas | desayuno.
8:00 horas | Salida del alojamiento

Fuente: Propia




Tabla N° 15
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Itinerario del Tour Semi vivencial

TOUR SEMIVIVENCIAL.: 4D/ 3 NOCHES
DIA HORA ACTIVIDAD
18:00 horas. Llegada a Udima y traslado al
1 ecolodge.
18:10 horas - | Recibimiento con banda de
20:00 horas | misicos, cena y pernocte.
0;88 Egrr::- Desayuno en ecolodge.
9:00 horas- | Visita al complejo
12:30 horas |arqueoldgico Poro Poro
12:30 horas-
13:30 horas | Almuerzo en casa de Poro Pro
13:30 horas-
14:30 horas | Regreso al alojamiento
) 15:00 horas- ;]I'rekking desde eI_ alojamiento
16:30 horas as'Ea (_el cementerio donde se
hard ritual para difuntos.
16:30 horas-
17:00 horas | Regreso al alojamiento
17:00 horas-
19:00 horas | Taller de panaderia
19:00 horas-
20:00 horas | Cena de alojamiento
20:00 horas | Pernocte en ecolodge
7:30 horas-
8:30 horas | Desayuno
Participacion en
8:30 horas- | responsabilidad social
12:30 horas | empresarial (a elegir) en
beneficio a la comunidad.
13:00 horas- | Regreso al ecolodge y
3 14:00 horas |almuerzo
14:00 horas- | Termino de la actividad
17:00 horas |realizada
17:00 horas-
17:30 horas | Regreso al ecolodge
18:00 horas- Campi-rlg con fogat'a y
20:00 horas narracion de historias, cenay
pernocte en el campamento
7:00 horas-
4 8:00 horas | Desayuno
8:00 horas | Salida del alojamiento

Fuente: Propia

El turista podrd elegir entre cinco diferentes
RSE
(Responsabilidad social empresarial), estas actividades

actividades para realizar respecto a la
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son: juegos recreativos para recaudar fondos y donarlos a
la comunidad, elaboracion de botes de basura de colores
para reciclar, campafia de concientizaciobn ambiental,
pintado de paredes de algun edificio segun la necesidad de
la comunidad, sesion fotografica para incentivar la

identidad cultural.

5.2.1.2. Marca

a. Logo de ecolodge

El logo del ecolodge es el que se muestra en la
Figura 56.

jentemente he,,
& icamente g, 0.
°:°°‘°g‘ci N f seg"::

Figura N° 56. Logo del ecolodge
Fuente: Propia

La explicacion de cada detalle es la siguiente: el
disefio se asemeja a un escudo por ser una herramienta de

defensa, ya que se pretende crear un ecolodge protegiendo
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el medio ambiente. La imagen que se muestra dentro del
escudo en la parte inferior es el Pulpito, uno de los
conjuntos que conforma el complejo arqueoldgico de Poro
Poro. En la parte superior se muestra el pueblo de Udima
guiado por San Juan Bautista, el patrono del pueblo. Lleva
las iniciales del nombre del ecolodge: Ue (Udima
ecolodge). Los colores son los que representan a nuestro
pais y el eslogan es la pretension de la empresa: ser

ecoldgicos, brindar seguridad sin descuidar la estética.
Logo de restaurante

El restaurante se llamard Eucalipto por ser una
planta caracteristica de Udima cuyas propiedades ayudan a
prevenir problemas respiratorios y disminuye la presencia
de mosquitos. El logo (Ver Figura 57) solo contiene la
imagen de la hoja y el fruto del mismo con la intencion
que a través de la mencién constante de la empresa se
concientice el uso y forestacion de dicho arbol, que
lamentablemente estd siendo desplazado por otros mas
comerciales. La carta del restaurante tendra un tono sobrio

que representa el color del arbol.

Figura N° 57. Logo del restaurante.
Fuente: Propia
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5.2.2. Precio

La fijacion de precios de venta de cada fuente de ingreso que
representa para el ecolodge se determinard siguiendo dos estrategias:
basada en costos y en la competencia.

5.2.2.1. Cabarias

a.  Estrategia de costos

Segun la informacion financiera que se expondra
con detenimiento en la viabilidad financiera, sefiala que
los costos fijos y variables de las cabafias determinan que

el precio para estas es de la forma como se muestra en la

Tabla 16.
Tabla N° 16
Costo de produccion de cada cabafia.
] COSTO DE
CABANAS PRODUCCION

LA LAGUNA S/. 106.00
LOS BOSQUES S/. 265.00
EL 28 S/. 265.00
LOS SANTOS S/. 265.00
PORO PORO S/.212.00
PRESAGIOS S/. 159.00
LA HACIENDA S/. 318.00
LOS MENDOZA S/. 159.00
LA ABUELA S/. 212.00

Fuente: Propia

b. Estrategia de precios de competencia

De igual forma, la competencia representa una

referencia por lo que se considera la tabla 17.
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Precios de venta de competencia
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ALOJAMIENTO

TIPO DE
GOCTA HUACA
HABITACION ANDES | GRANJA APU ANDEAN | DELA | HORCONES
LODGE | PORCON | ECOLODGE | LODGES | PIEDRA | DE TUCUME CHAPARRI
S/, ESTANDA
SIMPLE S/.80.00| S/.117.00| 1,209.00 - S/.198.00 | S/.370.00 |R
] s/ S,
DOBLE 265.00 | $/.120.00|  S/.167.00| 2,418.00| 14400 S/.396.00
TRIPLE S/, 233.00 | - S/, 495.00
ST, S,
MATRIMONIAL | 265.00 | S/. 11000 | - 113.00|  $/.396.00| S/.416.00 | SUPERIOR
FAMILIAR/ s/, S/,
SUITE 365.00 | S/.350.00| S/, 283.00 - 206.00|  $/.528.00| S/.456.00

Fuente: Propia

Precios de venta

Considerando ambas estrategias, nuestros precios

seran los mostrados en la tabla 18.
Tabla N° 18
Precios de venta de cada cabafia.
. PRECIOS DE
CABANAS VENTA
LA LAGUNA S/. 180.00
LOS BOSQUES S/. 280.00
EL 28 S/. 280.00
LOS SANTOS S/. 280.00
PORO PORO S/. 250.00
PRESAGIOS S/. 200.00
LA HACIENDA S/. 300.00
LOS
MENDOZA S/. 200.00
LA ABUELA S/. 250.00

Fuente: Propia

5.2.2.2. Restaurante

a.

Estrategia de costos

Los costos de produccién se plasman en la tabla 19.
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Tabla N° 19
Costos de produccion de los platos de la carta.
COSTO DE
PLATO PRODUCCION

ENTRADA
Sopa de cabeza de carnero S/.7.06
Sopa de gallina S/.9.37
Sopa a la minuta S/.9.32
Caldo verde S/.2.91
Sopa de Trigo S/. 8.86
Sopa de pellejo de cerdo S/.5.80
Tamal S/.2.99
Rellena S/.5.89
Causa rellena S/.7.96
Papa rellena S/. 8.59
Papa a la huancaina S/.5.68
Ensalada S/.4.61
Aguadito de pollo S/.8.30
Anticuchos S/.7.64
Cuy con papas S/.33.71
Chicharrén con mote 9.41
Ollucos con charqui 10.05
Estofado de res 9.81
Y4 de pollo a la brasa 15.51
Lomo saltado 10.75
Bistec a lo pobre 13.86
Pollo a la plancha 9.31
Cau Cau 9.08
Chanfaina con mote 11.29
Aji de gallina 10.12
Seco de res 9.87

POSTRES
Conserva de calabaza S/. 3.40
Conserva de papaya S/. 3.40
Conserva de higo SI.4.76
Conserva de naranja S/.4.25
Quiesillo con miel S/.3.91
Arroz con leche S/. 4.25
Mazamorra morada S/.5.44
Ensalada de frutas S/. 6.29

BEBIDAS
Chicha morada jarra S/.5.99
Chicha morada vaso S/.0.90
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Limonada jarra S/.5.99
Limonada vaso S/.0.87
Jugo vaso S/. 4.25
Gaseosa personal (500

ml) S/.2.21
Gaseosa mediana (1500

ml) S/.3.91
Gaseosa grande (3000 ml) S/.8.51
Agua mineral S/.1.36

BEBIDAS ALCOHOLICAS

Vino tinto por botella S/. 24.30
Vino tinto por copa S/. 6.48
Vino blanco por botella S/. 29.16
Vino blanco por copa S/.8.10
Pisco sour S/. 4.65
Coctel de algarrobina S/. 3.74
Chilcano de pisco S/.7.15
Bandera peruana S/. 3.03
Machu Picchu S/.5.88
Amor en llamas S/. 6.95
Daiquiri de limén S/. 2.60
Martini S/. 4.46
Margarita S/.10.78
Pifia colada S/.3.74

Fuente: Propia

Estrategia de precios de competencia

Para determinar los precios de los platos que
ofreceremos, se tomo como referencias los restaurantes de
comida criolla peruanos ubicados en Lima y uno en
Chiclayo (Ver Tabla 20): ElI Buen Sabor, La Muralla,

Manos Criollas, Brujas de Cachiche y Hebron.



Tabla N° 20

Precios de platos de la competencia
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PLATO

RESTAURANTE

ENTRADAS

BUEN
SABOR

MURALLA

MANOS

CRIOLLAS

BRUJAS
DE
CACHICHE

HEBRON

Sopa de gallina

10

15

14

15

Sopaala
minuta

10

16

14

Tamal

14

Causa

10

16

14

28

Papa rellena

8 20

Papa a la
huancaina

10

12

20

Ensalada

10

12

23

Aguadito de
pollo

Anticuchos

14

25

SEGUNDO

Chicharrén con
mote

18

Ollucos con
charqui

16

1/4 Pollo a la
braza

14

Lomo saltado

18

35

25

27

Bistec a lo
pobre

18

35

Pollo a la
plancha

16

22

20

Caucau

15

17

Chanfaina con
mote

13

Aji de gallina

20

39

Seco de res

20

42

PLATO

RESTAURANTE

POSTRES

BUEN
SABOR

MURALLA

MANOS
CRIOLLAS

BRUJAS DE
CACHICHE

HEBRON

Arroz con leche

8

18

Mazamorra
morada

8

18

Ensalada de frutas

18

BEBIDAS

Chicha morada
(jarra)

14

35

10

Limonada

14

32

10

Jugos

45

Gaseosa 11/2

10

Agua mineral

BEBIDAS
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ALCOHOLICAS

Vino tinto 45
Pisco sour 15 27 10
Coctel de

algarrobina 17 22 10
Chilcano de pisco 16 24 13
Machu Picchu 13
Daiquiri de limén 22 10
Martini 24

Margarita 22 13
Pifia colada 18 22 10

Fuente: Propia

C. Precios de venta

Considerando las estrategias anteriores y el margen

de ganancia, los precios de ventas de cada plato se detallan

en la Tabla 21.

Tabla N° 21
Precios de venta

PLATO PRECIO DE VENTA
ENTRADA
Sopa de cabeza de carnero S/.10.00
Sopa de gallina S/.12.00
Sopa a la minuta S/.12.00
Caldo verde S/.10.00
Sopa de Trigo S/.10.00
Sopa de pellejo de cerdo S/.10.00
Tamal S/.8.00
Rellena S/. 8.00
Causa rellena S/.10.00
Papa rellena S/.10.00
Papa a la huancaina S/.10.00
Ensalada S/.8.00
Aguadito de pollo S/.10.00
SEGUNDO

Cuy con papas S/. 40.00
Chicharrén con mote S/.18.00
Ollucos con charqui S/. 23.00
Estofado de res S/. 23.00
1/4 Pollo a la braza S/. 18.00

Lomo saltado

S/.30.00




Bistec a lo pobre S/. 30.00
Pollo a la plancha S/. 18.00
Caucau S/. 20.00
Chanfaina con mote S/. 23.00
Aji de gallina S/.18.00
Seco de res S/. 20.00
PLATO PRECIO DE VENTA
POSTRES
Conserva de calabaza S/. 6.00
Conserva de papaya S/.6.00
Conserva de higo S/.7.00
Conserva de naranja S/. 6.00
Quesillo con miel S/. 6.00
Arroz con leche S/. 8.00
Mazamorra morada S/. 8.00
Ensalada de frutas S/.9.00
BEBIDAS
Chicha morada jarra S/. 8.00
Chicha morada vaso S/. 2.00
Limonada jarra S/. 8.00
Limonada vaso S/. 2.00
Jugo vaso S/. 8.00
Gaseosa personal (500 ml) S/.4.00
Gaseosa mediana (1500
ml) S/. 8.00
Gaseosa grande (3000 ml) S/.12.00
Agua mineral S/.2.00
BEBIDAS ALCOHOLICAS
Vino tinto por botella S/. 35.00
Vino tinto por copa S/. 15.00
Vino blanco por botella S/. 40.00
Vino blanco por copa S/. 18.00
Pisco sour S/. 15.00
Coctel de algarrobina S/.18.00
Chilcano de pisco S/. 13.00
Bandera peruana S/.13.00
Machu Picchu S/. 15.00
Amor en llamas S/.20.00
Daiquiri de limén S/.13.00
Martini S/.15.00
Margarita S/.14.00
Pifia colada S/.13.00

Fuente: Propia
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5.2.2.3. Paquetes turisticos

a.
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Estrategia de costos
Los costos de produccién se detallan en la Tabla 22
y 23.
Tabla N° 22
Costos de Produccion del Paquete Vivencial
PRECIO

ACTIVIDAD |UNITARIO|CANTIDAD | TOTAL
Traslado de
paradero a S/. 3.00 2 S/. 6.00
ecolodge y
viceversa
Transporte a Poro
Poro y Bosques
Nublados de S/. 20.00 4 S/. 80.00
Udima (iday
vuelta)
Musicos (4
personas) por 1 S/.10.00 4 S/. 40.00
hora
Desayunos S/.7.00 3 S/.21.00
Guia (dias de S/. 15.00 3 S/. 45.00
acompafiamiento)
Cocinero para
guiar el taller (por | S/.10.00 1 S/.10.00
taller)
Almuerzo en S/. 40.00 1 S/. 40.00
ecolodge
Baldes para
depositar lo S/.5.00 1 S/.5.00
ordefiado
Poblador que
dirige el ordefiado | S/. 10.00 1 S/.10.00
(por dia)
Alojamiento (por S/.
noche) $/.100.00 3 300.00
Panadero para S/. 10.00 1 S/, 10.00
taller (por taller)
Almuerzo en
familia en Poro S/.10.00 1 S/.10.00
Poro (por plato)
Alquiler de S/, 5.00 1 S/. 5.00
caballo
Jinete (guia la S/.10.00 1 S/.10.00
cabalgata)
Cena en ecolodge | S/.30.00 3 S/.90.00
Desayuno en S/. 5.00 1 S/.5.00

familia de Udima




(por plato)

Poblador que

dirige las labores S/.10.00 1 S/. 10.00
del hogar
Alquiler de
tiendas para S/. 15.00 1 S/.15.00
acampar
Narrador de S/.10.00 1 S/.10.00
historias
Cena en S/, 8.00 1 S/.8.00
campamento
TOTAL BRUTO S/. 730
ADICIONAL (IMPREVISTOQS) SI.73
S/.
TOTAL NETO 803.00

Fuente: Propia

Tabla N° 23
Costos de Produccién del Paquete Semi vivencial
PRECIO

ACTIVIDAD |UNITARIO|CANTIDAD | TOTAL
Traslado de
paradero a S/, 3.00 2 S/.6.00
ecolodge y
viceversa
Transporte a Poro
Poro (ida 'y S/. 20.00 2 S/.40.00
vuelta)
Mdsicos (4
personas) por 1 S/.10.00 4 S/. 40.00
hora
Desayunos S/.7.00 3 S/. 21.00
Guia (dias de s/. 15.00 3 S/. 45.00
acompafamiento)
Almuerzo en
familia en Poro S/.10.00 1 S/. 10.00
Poro (por plato)
Rezante para
ritual en S/. 10.00 1 S/.10.00
cementerio
Panadero para S/.10.00 1 S/, 10.00
taller (por taller)
Cena en S/.30.00 2 S/. 60.00
alojamiento
Alojamiento (por S/.
noche) $/.100.00 3 200.00
Materiales para | ¢, o5 1 S/. 25.00
obra social
Almuerzo en S/. 40.00 1 S/. 40.00
ecolodge
Alquiler de S/. 15.00 1 S/. 15.00

tiendas para
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acampar
Narrador de S/.10.00 1 S/.10.00
historias
Cena en S/. 8.00 1 S/. 8.00
campamento
S/
TOTAL BRUTO 540.00
ADICIONAL (IMPREVISTOS) S/.54.00
S/
TOTAL NETO 594.00

Fuente: Propia

Estrategia de precios de competencia
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Las empresas que se consider6 como competencia en

cuanto a la venta de paquetes turisticos, son las que se muestran
en las tablas 24 -27.

Tabla N° 24

Precios de venta de Horcones de TlUcume

HOCONES DE TUCUME- 3D/2N

. $192 $274.00
Turismo cultural S/.647.04| S/.923.38

] . $192 $320
T famil

urismo famifiar S/.647.04| S/.1.078
Turismo escolar S/. 280
Turismo compartido $235.00| S/.791.95
Turismo corporativo
full day $36.00| S/.121.32
Fuente: Propia
Tabla N° 25
Precios de venta de Huaca de Piedra
HUACA DE LA PIEDRA-PAX

Tour Pomac $30 S/.101.10
Dia de las abejas $30 S/. 101.10
Tour reforestacion $30 S/.101.10
Tour artesanal $30 S/.101.10
Alquiler de bicicletas $20 S/. 67.40
Montar a caballo $25 S/. 84.25

Fuente: Propia



Tabla N° 26

Precios de venta de Granja Porcén

TURISMO VIVENCIAL EN PORCON-4D/3N

HOTEL CLARIN Y
ALBERGUE PORCON

Habitacion simple S/.972.00
Habitacion doble S/. 908.00
Habitacion triple S/.892.00

Fuente: Propia

Tabla N° 27

Precios de Turismo vivencial en Arequipa

TURISMO VIVENCIAL EN
COLLAGUAR (AREQUIPA)- 2D/1N

HABITACION

DOBLE $297.50 | PAX

X

S/. 1,002.58

Fuente: Propia

Precios de venta
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Teniendo en cuenta las estrategias anteriores, los precios

de venta para los dos paquetes turisticos figuran en la Tabla 28.

Tabla N° 28

Precios de venta de paquetes turisticos en ecolodge

Noches  (Pag.

Semi vivencial)

PAQUETES PRECIO EN PRECIO EN
TURISTICOS SOLES (S/.) DOLARES (%)
5 Dias / 4] S/.800 $244

Noches  (Pag.

Vivencial)

4 Dias [/ 3]S/.600 $183

Fuente: Propia
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5.2.2.4. Alquiler de local para eventos
a.  Estrategia de costos

En la tabla 29 se detallan los costos que generan

producir un evento.

Tabla N° 29
Costos de produccion de alquiler de local para eventos

CANTIDA |COSTO |COSTO

CONCEPTO UNIDAD |D UNIT. TOTAL
Sillas unidad 120 0.5 96.00
Mesas unidad 15 0.8 15.00
Sonido hora 5 18.00 100
Decoracion global 1 200 400
Ernfgilﬁ 2% global 1 0.6 0.6
TOTAL DE COSTO DE PRDUCCION| 362 60

Fuente: Propia
b.  Estrategia de precios de diversas empresas

En la tabla 30 se considera como precios de
competencia algunas empresas que brindaron sus

cotizaciones al ser solicitadas via web.

Tabla N° 30
Precios de alquiler de saldn de eventos segin empresas.
EMPRESA |PRECIO| SERVICIOS |UBICACION
Splendia
Kids S/. 450 | Decoracion LIMA
Alquiler de
local,
decoracion,
sillas, sonido,
personal de
Blue servicio y
Garden S/. 2200 | limpieza CHICLAYO
Alquiler de
Los local, sillas vy
Simpson S/. 450 | mesas POMALCA
Alquiler de
local, sillas vy
mesas;
Nelly S/. 600 | decoracion POMALCA

Fuente: Propia



5.2.3.

Plaza
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Precios de venta

Considerando las dos estrategias anteriores, y el
aspecto sociocultural de Udima, el precio de alquiler de
salon de eventos es S/. 400.00; precio que incluye los
servicios de decoracion, alquiler de local, sonido, 120

sillas y 15 mesas.

Se refiere al lugar donde se producird el servicio y los canales de

distribucion que usaremos para llegar a nuestros clientes:

5.2.3.1. Lugar de produccion del servicio
Descripcion geografica

Udima es uno de los centros poblados del distrito de
Catache, que pertenece a la provincia de Santa Cruz. Este
distrito fue creado por ley 11328 el 21 de abril de 1950,
ubicada a 1 355 m.s.n.m y limita con los siguientes

distritos:

Por el norte: Distrito de Sexi y provincia de Chota
Por el noreste: Distrito de Santa Cruz

Por el este: Distrito de Pulan

Por el sur: provincia de San Miguel

Por el oeste: departamento de Lambayeque.
Ubicacion de Ecolodge

El ecolodge se localizard en la calle Barrios Altos
s/n, a 10 minutos de la calle principal. En este terreno

actualmente estan sembrados eucaliptos (Ver Figura 58) y
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pertenecen al sefior Clemente Mendoza Burga, quien esta

dispuesto a venderlo.

R e

erreno

Fuente: Propia

5.2.3.2. Canales de distribucién

Segun el método Canvas, los canales de distribucion que
usaremos son directos e indirectos; los mismos que se explicaran

detalladamente en este apartado:
a. Directo

Segln las encuestas realizadas, el 34.5% de se
informa de una nueva propuesta de alojamiento rural a
través de anuncios en paginas web; por ello se debe tener
muy en cuenta la creacién de la pagina web, pero esta
debe ser dindmica, la informacion debe transmitirse de
manera sencilla y clara, y contar con imagenes en alta
resolucion. La pagina web creada para el ecolodge es:
http://www.udimaecolodge.hol.es. Esta péagina tendra
como portada la imagen donde se muestra una cabafia del
ecolodge (Ver Figura 59), ademas mostrara los dos tipos
de paquetes, sera dindmica ya que el usuario podra enviar

un mensaje que sera respondido inmediatamente y hacer
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una reserva (ver Figura 60); el usuario podrd también
ponerse en contacto enviando un mensaje, via telefonica o
presencial al tener los datos exactos del ecolodge (ver
Figura 61); ademas expondra el pueblo de Udima con una
Vista 360° para mostrar su riqueza paisajista (ver Figura
62).
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L o c vwww.udimaecolodge.hol.es/index htmi®inicio =

Udima Ecolodge

UDIMA
ECOLODGE

English | Francais | Espanol !

BIENVENIDOS A UDIMA ECOLODGE

Udima ecolodge es un establecimiento de hospedaje pensado para que nuestros huéspedes disfruten del clima
atractivos turisticos, costumbres y tradiciones, naturaleza y exquisitos potajes que ofrece el pueblo de Udima. Estamos
a su disposicién para hacer inolvidable su viaje y trabajamos dia a dia a fin de sobrepasar sus expectativas,
brindando un excelente servicio y comodas habitaciones en armonia con el entorno rural. Asi mismo ofrecemos una
experiencia de turismo rural comunitario con el propoésito de dar a conocer una cultura viva y desconectar a nuestros
clientes del bullicio y el estrés que genera la ciudad

Figura N° 59. Portada de la pagina web
Fuente: Propia.
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L C [ www.udimaecolodge.hol.es/index html#inic

Udima Ecolodge Nosotros , &

Paquetes

Completa tus Datos

Ingreso Salida Cantidad ce habitacsones
Nombee Correo Electronico Teléfono
Mensaje

Figura N° 60. P4gina web dindmica
Fuente: Propia.



Udima Ecolodge » i

Contacto

~

Direccion

Q
<

"

Calle Barrio Alto, Udima, Santa Cruz. Cajamarca - Perd
(076) 366024

udimaecolodge@gmail.com

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo a través del Viceministerio de Turismo pone

a disposicion del usuario informaciéon relevante del sector turismo...

Cogxright © Udima Ecoiodge 2016 By Je

| Hoteleria iSO

Figura N° 61. Datos de Udima ecolodge
Fuente: Propia
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€ = € [ wnudmaecolodgeholes)vistz360 il Q5 =

Udima ECO|0dge Nosotros ~ Udima) Habitaciones ~ Servicios  Paquetes  Galeria  Contactenos

Costumbres

Naturaleza

Poro Poro

Vista 360°

Figura N° 62. Vista 360°
Fuente: Propia
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Debe considerarse que en la informacion recabada
capitulos anteriores sobre las condiciones generales,
exactamente en el factor tecnoldgico; se establece que un
medio para obtener mayor informacion sobre una empresa
son las redes sociales; siendo el Facebook, Twitter,
Google+, LinkedIn y Pinterest las mas populares.
Complementando a esta informacion, se toma en cuenta
que seguin PROMPERU (2014) en el perfil de turistas
extranjeros, la edad promedio de vacacionistas (quienes
serian nuestro mercado objetivo) es entre 25 a 54 afios; por
lo que se debe determinar la preferencia del uso de las
redes sociales segun grupo de edad, dato que nos brinda
The Statistics Portal para el afio 2014, el mismo que se

resume en la Tabla 31. Aqui me quede

Tabla N° 31
Uso de redes sociales segun grupo de edad.

EDAD RED SOCIAL QUE
USAN
PREFERENTEMENTE
25-34 afios Instagram y Pinterest

35-44 afios Facebook

45- 54 anos Facebook

Fuente: Propia

Por otro lado, debe emplearse el correo de manera
actualizada y responder cada inquietud que un cliente haga

en el minimo tiempo posible.
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Indirecto

Contaremos con el apoyo de tres tours operadores
con los que trabajaremos, estos son: Cajamarca Travel
tour operador, Contactus tour operador y Travelers tour

operador.

También se trabajard con agencias de viaje, tres de
Cajamarca: Sierra Dorada Cajamarca, Catequil tours y
Vigo’s Int Travel; y tres de Chiclayo que incluyen a
Cajamarca dentro de sus paquetes: Perl Legendario,

Proviatur y Sipan tours.

Ademés, en el segundo afio de iniciado las
actividades, se solicitara ser embajador de la Marca Perd,

para tener respaldo de PromPeru.

Los precios que se cotizaran beneficiaran a ambas
partes, para los tours operadores los paquetes seran de
S/.780.00 (5D/4N) y S/.580.00 (4D/3N), para las agencias
de viaje $/.790.00 (5D/4N) y $/.590.00 (4D/3N).

Esta seccion ha considerado el proceso de decision de compra

que se establecio en la definicion de marketing turistico.

La promocidn en los servicios puede ser realizada a través de

cuatro formas tradicionales, estas son:

5.2.3.1. Publicidad

Se invertird en publicidad escrita con flyers, tarjetas

personales; en disefio publicitario mediante banners y paneles

publicitarios (la inversion en esta publicidad serd minima por lo
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que solo se solicitara dos paneles ubicados cerca a los
aeropuertos de Chiclayo y Cajamarca); y en merchandising con
la entrega de caramelos publicitarios y como suvenires se
obsequiaran artesania hecha del fruto del arbol de pino,

elaborados por pobladores de Udima (Ver Figura 63).

. _ e N
Figura N° 63. Propuesta para suvenires
Fuente: Propia

Por otra parte, se hard hincapié en la publicidad online
mediante: buscadores, contratacion de bloggers, presencia en
canales de YouTube y en las redes sociales mas usadas tal como

ya se definié en el apartado 4.3.3.2
5.2.3.2. Venta personal

Para esta estrategia se necesitard& de personal con
experiencia en ventas, quienes se enfocaran en ofrecer los
paquetes turisticos y/o servicios del ecolodge a las agencias de
viajes, tour operadores y centros educativos en busca de lugares

para sus Viajes de promocion.

La venta directa también es realizada a través del personal
gue se encuentra en contacto con los clientes, y tener un especial

cuidado en el servicio que ofrecen sera de vital importancia,
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para lograr una de las méas efectivas y menos costosas formas de

promocionar productos o servicios: el marketing boca a boca.

5.2.3.3. Relaciones publicas
Las estrategias que se usaran seran cuatro:
a. Basadas en la ubicacion del establecimiento

Al estar en una zona rural que serd vendida como un
lugar que ofrece tranquilidad ademas de promover el
paisaje, cultura y recursos arqueoldgicos con la préactica

del Turismo Rural Comunitario en Udima.
b.  Participacion en eventos

Apoyar en las actividades para la fiesta patronal que
se realiza anualmente en el mes de julio. Este apoyo es a
través de la donacion de polos para uno de los equipos de
futbol que se presentan, donacion de fuegos artificiales,
colaboracion con tarjetas de actividades pro fondos e
incluso con la organizacion de la misma para la
inauguracion del ecolodge. Posteriormente se tendré
presencia en ferias y exposiciones turisticas (a mediano

plano de creacion del ecolodge).
c.  Basadas en el marketing interno

Se sabe que, si una empresa establece buenas
relaciones con sus colaboradores, ellos reflejaran el buen
clima laboral en una buena atencién, por ello se considera
las siguientes actividades de fidelizacion de los

colaboradores:
- Capacitaciones constantes.

- Linea de carrera
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Trato amable y conocer a cada colaborador (su nombre,
sus caracteristicas fisicas, su forma de trabajo y su

personalidad) con actividades de integracion.
Brindar beneficios segun ley.

Estar atentos a alguna sugerencia o recomendacion para

mejorar el servicio.

Ofrecer incentivos (dias gratis en el alojamiento) al
colaborador que hay cumplido las metas de venta, que
tenga un record de buena atencion demostrado en
pequefias encuestas como la que se muestra en la

Figura 64.

AYUDENOS A MEJORAR

4 Como calificaria el servicio ofrecido en el
ecolodge?

o 100
OO0 000

Diganos el nombre del colaborador que
mejor lo haya atendido.

Recomendaciones para mejorar.

GRACIASI

Figura N° 64. Encuesta de calidad
Fuente: Propia.
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Basadas en la post- venta

El servicio al cliente no termina cuando este deja el
ecolodge sino también debe darse un seguimiento al nivel
de satisfaccion y esto se realiza mediante la post-venta. La
pequefia encuesta anterior ayuda a determinar la
calificacion obtenida, e identificar al huésped que nos dio

una calificacion baja para tomar acciones correctivas.

Las acciones que incluiran el servicio post- venta en
el ecolodge son: llamadas de agradecimiento por su
estadia, envid de un correo por felicitacion de alguna fecha
especial como su cumpleafios, ofrecer otros productos para
una proxima visita, pedirle a todo huésped satisfecho que

deje un buen comentario en TripAdvisor.

La tecnologia ayudard a brindar este servicio,
mediante la programacién de una base de datos donde se
encuentren especificados sus gustos, preferencias y sus
datos personales que seran obtenidos con los consumos

hechos y los registros en el check in/out.
5.2.3.4. Promocion de ventas

Se considerara tres estrategias fundamentales:

Descuentos

Para aquellos clientes que reserven con minimo un
mes de anticipacion se hara un descuento del 5% del total

de dias alojados, si estos son iguales o mayores a 4 dias.

Por una semana de alojamiento, se obsequiara un dia

mas.
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b.  Promociones por feriados

Para aquellos dias en los que el calendario marque
feriado, se hara promociones en los paquetes turisticos de
hasta el 10% menos del precio habitual. Esta promocion

sera valida solo para el turismo. La publicidad se muestra

en la Figura 65.

5 Dias—4 Noches  S/.720.00 10%
4 Dios—3 Noches /. 540.00

Resarvacionas: (046] 366024
www.udmoscolodgeholes

OUDIMA ECOLOGE

Figura N° 65. Promocion de ventas por feriado.
Fuente: Propia.

C. Puntos de venta

Los puntos de venta para cada tipo de publicidad se

muestran en la tabla 32.
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Tabla N° 32
Puntos de venta del ecolodge

Puntos de venta

PUBLICIDAD
ESCRITA

Agencias de viajes y
Flyers en papel couche |plazas de armas de
Chiclayo y Cajamarca.
Clientes, proveedores y

Tarjeta Plastificada mate

conocidos.
DISENO
PUBLICITARIO
Banners de 1x1.5 mts
con porta banner Lobby del ecolodge
Aeropuertos de
Paneles Chiclayo y Cajamarca

MERCHANDISING
Caramelos publicitarios | Recepcién del ecolodge
En cada cabaria del
ecolodge

PUBLICIDAD ONLINE | Redes sociales.
Fuente: Propia

Suvenires

Se aclara que se invertira en dos banners que
mostraran los servicios que se ofrece en el ecolodge y los

paquetes turisticos.

5.3. Viabilidad organizacional y de personas
5.3.1. Aspectos legales
53.1.1. Busqueda y reserva del nombre

“Lo primero que se debe hacer es verificar en la Sunarp
que no exista en el mercado un nombre (razén social) igual o
similar” (Para Quitarse el Sombrero, 2015) al que se pretende
con la propuesta. Para esta basqueda, la Sunarp establece como
tarifa S/5.00 nuevos soles; y luego de esto debe reservarse el
nombre elegido en la misma entidad para evitar que en adelante
otra empresa lo use, esta reserva puede hacerse via virtual o de
forma presencial pagando una tasa registral de S/18.00 nuevos
soles tal como lo afirma la Sunarp (s.f) en su pagina web.
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5.3.1.3.
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Acto constitutivo e inscripcion en registro publicos

Como segundo paso, el portal PQS (2015) sostiene que se
debe elaborar la minuta de constitucion con la ayuda de un
abogado quien cobrara entre S/ 200.00 a S/300.00. En este
documento debe figurar: los datos generales del o los miembros
de la empresa, el giro de la misma, el tipo de empresa segun la
Ley General de Sociedades que rige en nuestro pais, el tiempo
de duracién de la empresa, la fecha de inicio de actividades
comerciales, el domicilio comercial, la razon social, el
representante de la empresa, los aportes de cada miembro, el
patrimonio social y otros acuerdos a los que lleguen los

miembros.

Después, debemos elevar dicha minuta a escritura publica
mediante un notario, y llevarla a la Sunarp para que quede
inscrita en su totalidad.

Obtencion del RUC

Otra entidad que se debe visitar es la Sunat, donde se
realizard los tramites para la obtencion del Ruc. Este
procedimiento es gratuito y puede realizarse también via virtual
ingresando el documento de identidad, los datos personales, el
motivo de solicitud del RUC, actividad econémica a la que se
dedicard y las obligaciones a las que estas sujeto.

“Luego de obtenido su numero de RUC y de la verificacion de
su domicilio fiscal por parte de la SUNAT, solicitara la
autorizacidon para imprimir sus comprobantes de pago” (Sunat,

2001).
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Compra y legalizacion de libros contables

El proximo paso es la compra y legalizacién de los libros
contables; pero para saber cuales se necesitardn debe
establecerse el régimen tributario de acuerdo a los requisitos que
se cumplan. Segun el Portal Para Quitarse el Sombrero (2015),
los requisitos para el Régimen Especial del Impuesto a la Renta
son: “tener ingresos netos menores a 150 UIT (S/.547, 500), el
valor de los activos fijos no supere las 36 UIT (S/.127, 800) y el
monto de las adquisiciones afectas a la actividad no superen las
150 UIT”. Debido a que la propuesta de ecolodge cumple con
todo ellos, solo se necesitara el Registro de Compras y Registro

de Ventas.

Licencia municipal

Es la autorizacion que otorga la municipalidad para
desarrollar las actividades econdémicas (comerciales, industriales
0 de prestacion de servicios profesionales) propias del negocio
en su distrito. Los requisitos a presentar son: “formato Gnico de
tramite, formato de Licencia de Funcionamiento, con caracter de
Declaracion Jurada en donde se incluya: N°. RUC, N°. DNI y
declaracion jurada de observancia de inspeccion técnica de
seguridad en defensa civil (INDECI)” (Municipalidad Provincial
de Santa Cruz de Cochabamba, s.f). El precio varia segun el
metraje del establecimiento, el ecolodge posee 1800 m2, es
decir, corresponden al tercer grupo que exceden los 500m2, por
lo que el costo es de S/. 46.15 nuevos soles. El procedimiento

para obtener esta licencia, se muestra en la Figura 66.
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00000

O 0 0 0 ¢

Figura N° 66. Procedimiento para licencia de funcionamiento.
Fuente: Extraido de: http://www.munisantacruzcaj.gob.pe/index.php/2014-04-02-15-01-
59/licencias-de-funcionamiento

5.3.1.6. Autorizaciones especiales

Son aquellos permisos que pide la autoridad competente
segun la especializacion del negocio. Para esta propuesta solo se
necesitara el Certificado de Clasificacion y Categorizacion o su
Modificacion de Hospedaje de 1 a 5 Estrellas, Albergues y
Ecolodges. Obtener este certificado varia entre 1 a 30 dias y
tendra un costo del 10% de UIT, es decir S/.395.00 nuevos soles
(valor de 1UIT: 3950 al 2016).

5.3.2. Estructura orgéanica

Segun Caver, Diaz, Valverde, y Flores (2009), existen tres tipos
de estructuras formales: lineal, funcional y de staff. Para efectos de este

proyecto se empleara la funcional por tener las siguientes caracteristicas:
- Se proporciona autoridad a los empleados en las tareas que son de su
especialidad, haciendo mas fluida la estructura.

- Subordinado recibe drdenes, asistencia e instrucciones de varios jefes,

cada uno de los cuales desarrolla una funcién particular

Considerando estas caracteristicas, se plantea los siguientes

organigramas:
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5.3.2.1. Organigrama General

o Restaurante:cocina y
Recepcion =

salon

B
: 4 Bar - Paquetes : |
House Keeping turisticos - Marketing Programador

soporte
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5.3.2.2. Organigrama del Area de Alojamiento
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5.3.2.3. Organigrama del Area de Alimentos y Bebidas
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5.3.2.4. Organigrama del Area de Logistica




146

5.3.2.5. Organigrama del Area de Marketing y Ventas
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5.3.2.6. Organigrama del Area de Sistemas y Mantenimiento




5.3.3.

Procesos Organizacionales

5.3.3.1. Area gerencial

Tabla N° 33

Perfil y funciones del Gerente General

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gerente General

Area

Gerencia

Puesto que depende

jerarquicamente

Ninguno

Personal a su cargo

directamente

Administrador, asistente
administrativo, gerente de cada

area.

Descripcion del puesto

Es el maximo responsable de la
prestacion  eficiente de los
servicios y la plena satisfaccion de
los clientes y huéspedes a través
de la aplicacion de las politicas
operativas e institucionales
definidas y la administracion de
los recursos humanos y materiales

de su area.

Funciones

v Dirigir y evaluar la gestion de
los gerentes de cada area bajo su
dependencia.

v Mantenimiento de vinculos con
organismos  gubernamentales,

medios, representantes
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hoteleros.

v Coordinar la contabilidad, los
presupuestos y establecer tarifas

para las habitaciones.

v Asistir a eventos donde se
requiera la participacion del

hotel como institucion.

v Garantizar el cumplimiento de
las normas sanitarias, de
seguridad laboral, de licencias y

otras normas legales.

v’ Autorizacién vy justificacion de
horas extras segun la politica
definida.

v Generacion y participacion en el
proceso de definicion de
politicas generales para la

compaiiia.

v'Firma de cheques en forma

conjunta con el administrador.

v'Realizacion de analisis de la
competencia, nuevas
metodologias de prestacion de

servicios y atencion de clientes.

Fuente: Propia
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Tabla N° 34

Perfil y funciones del Administrador

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Administrador

Area

Gerencia

jerarquicamente

Puesto que depende

Gerente general

Personal a su

directamente

cargo

Asistente administrativo, gerente
de cada area.

Descripcion del puesto

Es el encargado de planificar,
organizar, dirigir y controlar los
recursos materiales y humanos;
por ello debe tener la capacidad de
trabajar en equipo, comprenderlos
y motivarlos en grupo e
individualmente. El administrador
tiene la capacidad intelectual para
manejar situaciones complejas; y
es el responsable directo del logro
de los objetivos que la

organizacion se ha planteado.

Funciones

v’ Preparar, revisar y aprobar
presupuestos y pagos de cada
area, asi como los ingresos y
egresos para ser entregados

al gerente general.

v' Analizar y presentar los

estados contables ante la
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gerencia.

Planificar y ejecutar las
vinculaciones con entidades
financieras y bancarias bajo

aprobacion de la gerencia

Apoyar politicas de manejo
del recurso humano 'y

seleccion de personal.

Efectuar seguimiento
operacional a las jefaturas de

areas.

Presentar propuestas
generales  variadas para
mejorar la  gestion 'y el
funcionamiento de la

empresa.

Promover  politicas  de
gestion de calidad en todas
las areas del establecimiento
y especialmente que
permitan el fortalecimiento

de la imagen empresarial.

Fuente: Propia
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Tabla N° 35

Perfil y funciones del Asistente Administrativo

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Asistente administrativo

Area

Gerencia

Puesto que

jerarquicamente

depende

Administrador, Gerente General

Personal a su

directamente

cargo

Ninguno

Descripcion del puesto

Es el encargado de ayudar al

administrador,  aplicando las

normas y procedimientos
definidos, elaborando
documentacion necesaria,

revisando y realizando calculos,

para garantizar una  buena
prestacion del servicio.
Funciones v  Organiza la agenda del

administrador.

v" Consolidar la informacion y
elaborar los reportes solicitadas

por el administrador.

v’ Proveer a la administracién la

informacién contable y
administrativa de  manera
confiable y oportuna para la

toma de decisiones.

v' Llena formatos de oOrdenes de
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v

v

pago por diferentes conceptos,
tales como: pagos a
proveedores, pagos de
servicios, alquileres, pago de

planillas, etc.

Tramita los depoésitos bancarios
y mantiene registro de los

mismos.

Suministra materiales y equipos
de trabajo al personal de las
areas y controla la existencia de

los mismos.

Redacta y transcribe
correspondencia y documentos

diversos.
Lleva control de la caja chica.

Brinda apoyo logistico en

actividades especiales.

Elabora solicitud de
cotizaciones a los proveedores
previamente seleccionados por

el administrador.
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5.3.3.2. Area de alojamiento

Tabla N° 36

Perfil y funciones del Gerente de Alojamiento

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gerente de Alojamiento

directamente

Area Alojamiento

Puesto que depende | Administrador y Gerente General
jerarquicamente

Personal a su cargo | Jefe de Recepcidn, Gobernanta.

Descripcion del puesto

Es una persona analitica que
desarrolla una visién general del

establecimiento, coordinando con

el jefe de recepcion y la

gobernanta.
Funciones v/ Organizar 'y dirigir  los
inventarios del area de

alojamiento y housekeeping.

v Interviene 'y controla las
actividades de alojamiento y

housekeeping.

v/ Autoriza las  ofertas y

promociones de alojamiento.

v/ Realiza el presupuesto para
requerimientos en recepcion y

housekeeping.

Fuente: Propia
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Tabla N° 37

Perfil y funciones del Jefe de Recepcion

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Jefe de Recepcion

Area

Alojamiento

Puesto que depende

jerarquicamente

Gerente de Alojamiento,
Administrador y Gerente General.

Personal a su

directamente

cargo

Recepcionista, Bell Boy vy
Seguridad.

Descripcion del puesto

Tendrd a su cargo la supervisién
de los procesos de atencién a los
huéspedes, la aplicacion de reglas
de cortesia, las acciones de
registro de la informacion, el
cumplimiento de procedimientos
administrativos y la articulacion de
las acciones con otras areas del

establecimiento.

Funciones

v" Informa de las ocurrencias al

gerente de alojamiento.

v’ Supervisar que se cumplan y
respetes los estandares de
atencion establecidos por el
hotel.

v' Controla la disciplina 'y

etiqueta de los recepcionistas.

v’ Interviene en el proceso de
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seleccion y capacitacion del
personal

v" Mantiene el contacto con otras
areas que tienen incidencia en

el area de su jefatura.

v' Es el encargado de resolver
incidentes con los huéspedes
después del recepcionista.

v Recopilacion y/o verificacién
de las listas de ocupacion.

v’ Elabora los horarios de trabajo

de los colaboradores.

v" Revisa la facturacién de las

cuentas de los huéspedes.

Fuente: Propia

Tabla N° 38

Perfil y funciones de la Recepcionista

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Recepcionista

directamente

Area Alojamiento

Puesto que depende | Jefe de Recepcion, Gerente de
jerarquicamente Alojamiento.

Personal a su  cargo | Ninguno.

Descripcion del puesto

El/la recepcionista es la persona
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que garantiza y contribuye al
mejoramiento de la calidad del
servicio de acuerdo a las
necesidades de los huéspedes,
cumpliendo con todas las normas

establecidas.

Funciones

v'Recibir el turno y leer las
ocurrencias 0 notas importantes

de su anterior compafiero/a.

v'Recibir llamadas amablemente,
dar informacion puntual y tomar
el respectivo mensaje para quien

Se encuentre ausente

v/ Pedir datos a cualquier visitante
y priorizando a quien esté

interesado en hospedarse.

v'Conocer en detalle los precios
de las habitaciones y otros

servicios que se ofrece.

v’ Controlar el estado ocupacional

de las habitaciones.

v'Registrar a los huéspedes y

verificar sus datos.

v/ Asignar las habitaciones con
total discrecion para una mayor

seguridad.

v’ Contabilizar los consumos de

los huéspedes.

v Enviar informacién de algin
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requerimiento a las éreas

competentes.

v'Actualizar la base de datos sea
al final del dia o cuando se
le solicite, teniendo precaucion
de registrar los datos sin errores
de espacios, formato o para e-
mails discriminando mayusculas

y minusculas.

Fuente: Propia

Tabla N° 39
Perfil y funciones del Bell Boy

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Bell Boy

Area Alojamiento

Puesto que depende | Jefe de Recepcidon, Gerente de
jerarquicamente Alojamiento.

Personal a su cargo | Ninguno.

directamente

Descripcion del puesto

Es la primera y ultima impresion
del hotel ante el huésped; por lo
que debe ser una persona amena,
discreta, honesta y cuidar mucho

de su imagen personal.

Funciones

v' Recibiral huésped y ayudar

con su equipaje.
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v’ Dirigir a la habitacién a los
huéspedes.

v’ Estar dispuesto a disipar dudas,
dar informacion o alguna ora

ayuda.

v" A la salida del huésped: bajar
las maletas de la habitacion y
acomodarlas en la movilidad

en que se retira.

Fuente: Propia

Tabla N° 40

Perfil y funciones del encargado de Seguridad

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Seguridad

Area Alojamiento

Puesto que depende | Jefe de Recepcion, Gerente de
jerarquicamente Alojamiento.

Personal a su cargo | Ninguno.

directamente

Descripcion del puesto

Vigila que las areas del hotel se
encuentren en orden y de acuerdo
al caracter moral establecido, asi
como la salida y entrada de
huéspedes a las instalaciones del

hotel.

Funciones

v' Abrir y cerrar la puerta de

entrada del hotel, ante Ila
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presencia del huésped, estando
atento ante cualquier

requerimiento.

v" Revisar el funcionamiento de

las alarmas.

v Proteger las instalaciones del
hotel, a los huéspedes y
colabores.

v Prevenir todo tipo de acto
delictivo.

v Prevenir el consumo de

sustancias no autorizadas.
v" Despedir huésped y personal.

v Control del ingreso y salida de
materiales, implementos y

equipos.

v Registro de vehiculos.

Fuente: Propia

Tabla N° 41

Perfil y funciones de la Gobernanta

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gobernanta o Jefa de Housekeeping.

Area

Alojamiento

Puesto que

jerarquicamente

depende

Gerente de Alojamiento, Administrador.

Personal a su

cargo

Camarera de Pisos, Encargada de Areas
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directamente

Publicas y Encarga de Lavanderia y

Lenceria.

Descripcion del puesto

Es la persona que se encuentra frente al
departamento de housekeeping, y su
responsabilidad radica en mantener la

limpieza e imagen del ecolodge.

Funciones

v" Planificacién de planillas.

v Distribucion 'y organizacion del
trabajo diario del personal a cargo.

v" Confeccion de turnos y horarios del

personal de area.

v Revision de habitaciones y zonas

comunes.

v Bloqueo, desbloqueo y posibles

cambios de habitaciones.

v  Control de averias, Yy objetos

olvidados.
v" Control de mini bares.

v Control de productos y dtiles de

limpieza.

v" Control de inventarios.

Fuente: Propia
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Tabla N° 42
Perfil y funciones de la Camarera de pisos

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Camarera de pisos.

Area Alojamiento

Puesto que depende | Gobernanta, Administrador.

jerarquicamente

Personal a su cargo | Ninguno.

directamente

Descripcion del puesto Es la persona que esta bajo el
mando de la gobernanta y realiza
los trabajos que ella le asigna. Debe
cuidar su limpieza e imagen
personal, tener buena capacidad
fisica, dispuesta a trabajar en
equipo, ser discreta en el trato de los
clientes y ser cuidadosa de los

detalles.

Funciones v" Recoge el parte de trabajo y la

llave maestra.

v Abastece el carro de trabajo

para su jornada.
v" Ventila las habitaciones.

v Retira bandejas de desayunos o

Cconsumos anteriores.

v Retira ropa sucia de

habitaciones y bafo.




v Revisa si hubiera objetos

olvidados y llena el informe, en
caso de estar en una habitacion

desocupada.

v/ Limpia las habitaciones.

v" Repone toallas y amenities.

Fuente: Propia

Tabla N° 43

Perfil y funciones del Encargado de Areas Publicas

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Encargado de areas publicas

Area

Alojamiento

jerarquicamente

Puesto que depende

Gobernanta, Administrador.

Personal a su

directamente

cargo

Ninguno.

Descripcion del puesto

Reporta  directamente a la
gobernanta. Debe tener buena
condicion fisica, disposicion para
aceptar 6rdenes, ser observador y
tener  conocimiento de  los
materiales, productos y técnicas de

limpieza.

Funciones

v’ Limpieza de los siguientes
ambientes: ingreso al hotel, hall

de  recepcidn,  ascensores,
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saloncitos, bafios, escaleras, etc.

Comunicar  desperfectos 0

averfas.

Entregar objetos olvidados a su

feje inmediato.
Pulido y lustrado de pisos.

Limpieza de paredes, techos y

cristales.

Limpieza de rejillas de aire

acondicionado.
Colgar y descolgar cortinas.

Ayudar en otras tareas

encomendadas.

Fuente: Propia

Tabla N° 44

Perfil y funciones del Encargado de Lavanderia y Lenceria

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Encargado de Lavanderia vy
Lenceria.

Area Alojamiento

Puesto que depende | Gobernanta y Administrador.

jerarquicamente

Personal a su  cargo | Ninguno.

directamente
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Descripcion del puesto

Personas encargadas del lavado,
secado, planchado y costura de la
lenceria del hotel. Estan bajo el
mando de la gobernanta y ademas
de tener buenas condiciones fisicas
deben estar dispuesta a trabajar en
equipo, ser cuidadosas y saber
técnicas para realizar su trabajo sin

ocasionar dafios a las prendas.

Funciones

v' Clasifican y controlan la ropa
sucia entregada por los otros

departamentos.

v' Entregan la ropa limpia a los

otros departamentos.

v Separar prendas que deben ser

dadas de baja

v/ Lavado, secado, planchado y
plegado de la ropa del hotel y de

clientes.

v Limpieza de las instalaciones de

lavanderia.

Fuente: Propia
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5.3.3.3. Area de Alimentos y Bebidas

Tabla N° 45

Perfil y funciones del Gerente de Alimentos y Bebidas

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gerente de Alimentos y Bebidas

directamente

Area Alimentos y Bebidas

Puesto que depende | Administrador y Gerente General.
jerarquicamente

Personal a su cargo | Chef Ejecutivo y Bartender.

Descripcion del puesto

Persona encargada de planificar,
organizar, dirigir y coordinar todas las
actividades relativas a la operacion de
comidas y bebidas del establecimiento,
tanto las referidas a la oferta como a
su presentacion y calidad. Ademas
evalia los resultados obtenidos de

acuerdo con las previsiones.

Funciones

v' Revisar los costos y produccién de

comida y bebida por unidades de

venta y establecer medidas
correctoras en caso de
desviaciones sobre costos de

produccién.

v" Dar las instrucciones adecuadas de

acuerdo con las normas

establecidas para efectuar costeos

teoricos, fichas técnicas de platos
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y bebidas.

v Convocar reuniones periddicas

con los jefes de departamento.

Efectuar un analisis minucioso,
junto  con los jefes de
departamento, de las quejas,
reclamos, felicitaciones, etc., para
tomar las medidas necesarias en

cualquier sentido.

Determinar los inventarios de
lenceria, cristaleria, cuberteria,
etc., para cada punto de venta, e
igualmente determinar las
reposiciones anuales con arreglo a

los inventarios.

Confeccionar con los responsables
de cocina y bar todos los menus y
cartas que se ofrecen en el

establecimiento y su valoracion.

Establecer con el departamento
comercial politicas de ofertas de
comidas y bebidas, de acuerdo con
las previsiones de la demanda y las

estrategias de mercado.

Fuente: Propia




Tabla N° 46

Perfil y funciones del Chef Ejecutivo

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Chef Ejecutivo

directamente

Area Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende | Gerente de Alimentos y Bebidas,
jerarquicamente Administrador.

Personal a su cargo | Cocinero y pastelero.

Descripcion del puesto

Es el encargado de dirigir la cocina

y ayudar al gerente de Ay B, en las

tareas que correspondan a su area.

Funciones

v Ayudar en la composicion de
carta.
v/ Autorizar las compras

productos y mercaderia fresca

v Vigilar el funcionamiento de

produccion, el acabado,

la

de

la

la

calidad, cantidad y las mermas.

v Administrar y evaluar de los

costos de produccion.

v’ Supervisar la  llegada

mercaderia.

de

v’ Supervisar el control de las

comandas.

Fuente: Propia
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Tabla N° 47

Perfil y funciones del Cocinero

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Cocinero

Area

Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende

jerarquicamente

Chef y gerente de alimentos y
bebidas.

Personal a su cargo

directamente

Ninguno.

Descripcion del puesto

Es una persona innovadora, que se
fija en los detalles de decoracién y

presentacion de platos.

Funciones

v' Prepara y decora los platos que

se solicita en el saldn.

v’ Realizar los desayunos diarios

y Otros servicios.

v Conocer Yy aplicar técnicas de
decoracion en el montaje de
buffet.

Fuente: Propia
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Tabla N° 48

Perfil y funciones del Pastelero

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Pastelero

Area

Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende

jerarquicamente

Chef Ejecutivo y gerente de
alimentos y bebidas

Personal a su cargo

directamente

Ninguno.

Descripcion del puesto

Elabora tanto la pasteleria dulce
como la salada. Su trabajo conjuga
el dominio de la técnica y el buen
oficio

con un importante

componente creativo.

Funciones

v/ Realiza los pedidos de los
ingredientes necesarios para la

elaboracion de los postres.

v' Recibe los
distribuye

pedidos y los
convenientemente
entre el congelador, la despensa

y la cocina.

v’ Elabora todo tipo de postres a

partir de masas, gelatinas,

frutas, helados, chocolates,

caramelos, etc.

v Conoce Yy aplica los diferentes
métodos de coccién,

elaboracion y refrigeracion de
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los postres.

v" Decora los postres y monta los

platos.

v Mantiene en perfecto estado el

area de trabajo.

Fuente: Propia

Tabla N° 49
Perfil y funciones del Jefe de Mozos

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe de Mozos

Area Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende | Gerente de Alimentos y Bebidas.

jerdrquicamente

Personal a su cargo | Mozos/Azafata, y Steward.

directamente

Descripcion del puesto Persona responsable de planificar,
organizar, desarrollar y controlar
las actividades que se realizan en la
prestacion  del  servicio  del
restaurante, coordinando y
supervisando a los colaboradores a
su cargo para el maximo nivel de

calidad.

Funciones v’ Supervisar el armado de las

mesas de todo el restaurante.

v’ Supervisar que el personal

asignado a la atencion desde el




inicio de  apertura  este

cambiado a la hora sefialada.

v’ Supervisar que las reservas

estén  listas, correctamente

armadas y puntuales.

v Revisar que todo el personal
este bien uniformado y tengan

sus implementos necesarios.

v Observar el desempefio del

personal a cargo.

v Comunicar las deficiencias que

existan en el salon.

Fuente: Propia

Tabla N° 50

Perfil y funciones de la Azafata/Mozos

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Azafata/ Mozos

Area Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende | Jefe de Mozos, Chef Ejecutivo.
jerarquicamente

Personal a su cargo | Ninguno.

directamente

Descripcion del puesto

Vender alimentos y bebidas asi

como buena presentacion,
atendiendo al cliente con cortesia y
amabilidad para lograr la maxima

satisfaccion del cliente.
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Funciones

Organizar y mantener limpio el

restaurante.

Organizar el trabajo y preparar

los equipos.

Realizar la toma y registro de
reservas, de acuerdo a las

normas del establecimiento.

Brindar informacién y asistir a
los clientes en la seleccion y
promocion de los diferentes

platos de la carta.

Realizar la recepcion, toma de
pedido, atencion y el servicio
post venta, aplicando
protocolos correspondientes, asi
como normas personalizadas de
manejo de expectativas de

atencion.

Realizar el cierre del servicio y
de salén de acuerdo con las
normas de higiene y seguridad.

Fuente: Propia
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Tabla N° 51

Perfil y funciones del Steward

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Steward

directamente

Area Alimentos y Bebidas

Puesto que  depende | Jefe de Mozos y Chef Ejecutivo.
jerarquicamente

Personal a su cargo | Ninguno.

Descripcion del puesto

Steward es un término hotelero que
se aplica a las personas que se
encargan de la limpieza de la
cocina y utensilios empleados en la
preparacion de los alimentos. Debe
ser organizada, aseada, rapida y

poder trabajar bajo mucha presion.

Funciones

v Suministra al personal del salén
y cocina de loza, cristaleria,

cubiertos y auxiliares.

v' Lava platos y materiales usados
en la preparacion de los platos.

v Limpia la cocina luego del
trabajo diario y mantiene limpio

los depdsitos de basura.

v' Revisar que las valvulas de gas
estén bien cerradas Yy
desconectar los aparatos

eléctricos.

Fuente: Propia
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Tabla N° 52

Perfil y funciones del Bartender

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Bartender

Area

Alimentos y Bebidas

Puesto que

jerarquicamente

depende

Gerente de Alimentos y Bebidas y

Administrador.

Personal a su

directamente

cargo

Ninguno.

Descripcion del puesto

Es un profesional especializado en
la preparacion de la alta cocteleria
internacional, es un experto de la
mezcla armoniosa de las bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas y
nutre de espiritu, sabor, aroma,
color, genio y fantasia al coctel. La
misién del bartender es alegrar, no

embriagar

Funciones

v" Organizacion, control y

limpieza de equipos del bar.

v" Realiza los pedidos a almacén

para la reposicion de bebidas.
v" Realiza el mise en place.

v Encargado de la preparacion de

la Cocteleria.

Fuente: Propia
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5.3.3.4. Area de Logistica

Tabla N° 53

Perfil y funciones del Gerente de logistica

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gerente de Logistica.

Area

Logistica.

Puesto que  depende

jerarquicamente

Administrador, y Gerente de

Alimentos y Bebidas.

Personal a su cargo

directamente

Jefe de Inventarios, Jefe de

Compras y Jefe de Almacén.

Descripcion del puesto

El gerente de logistica debe
planificar, dirigir o coordinar
los procesos de la cadena de
suministro para garantizar la
calidad, el bajo coste y la
eficacia del movimiento vy
almacenaje de las materiales e
insumos para la produccion del

servicio.

Funciones

v' Optimizar la politica de
aprovisionamiento y

distribucion de la empresa.

v' Planificar la demanda de
materias primas e insumos
en general, y el
correspondiente desarrollo

de la cadena de
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proveedores, tiempos de
demora y niveles de
inventarios, privilegiando el
desarrollo de contratos que
optimicen y agilicen el
proceso de abastecimiento,
y que constituyan ventajas
competitivas  sostenibles

para los entes productivos.

Planificar, desarrollar vy
aplicar los correspondientes
procedimientos de salud y

seguridad.

Administrar los recursos
humanos, financieros vy
materiales que le sean
asignados para el
cumplimiento  de los
objetivos anuales y

mensuales.

Fuente: Propia
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Tabla N° 54

Perfil y funciones del Jefe de inventarios

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Jefe de Inventarios.

directamente

Area Logistica.

Puesto que  depende | Gerente de Logistica vy
jerdrquicamente Administrador.

Personal a su cargo | Ninguno.

Descripcion del puesto

Es el jefe de inventarios es el
responsable de supervisar los
procesos de recepcion de
materiales e insumos
adquiridos, revisandolos vy
organizandolos a fin de
mantener los niveles de
inventarios necesarios para

garantizar un eficiente servicio.

Funciones

v Supervisa la recepcion de

productos y materiales.

v' Controla los productos vy

materiales  recepcionados
mediante un inventario
selectivo.

v' Mantener, administrar y

velar por el inventario
optimo funcidn del nivel de
servicio esperado y tiempo
de respuesta, tiempos de

despacho y los costos de

178



179

almacenamiento y
financieros del material

inmovilizado.

v Define los sistemas, normas
y procedimientos para el
registro, manejo y control
de los bienes muebles e

inmuebles.

v" Cumple con las normas y
procedimientos en materia
de seguridad integral,
establecidos por la

organizacion.

Fuente: Propia

Tabla N° 55
Perfil y funciones del Jefe de compras

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe de Compras.

Area Logistica.

Puesto que  depende | Gerente de  Logistica vy

jerarquicamente Administrador.

Personal a su cargo | Ninguno.

directamente

Descripcion del puesto Es la persona que se encarga de
programar, ejecutar y controlar

la adquisicion de materiales y

materia prima que necesitara el




ecolodge para su
funcionamiento velando porque
dichas adquisiciones se realicen
en el momento justo, en las
cantidades necesarias, con la
calidad adecuada y al precio

mas conveniente.

Funciones

v Verificarlos requerimientos

que llegan al area.

v" Confeccionar las ordenes

de compra.

v' Buscar, seleccionar 'y
mantener proveedores

competentes.

v Realizar la localizacion de
nuevos productos,
materiales y fuentes de

suministros.

v’ Estudiar la situacién en el
mercado, de precios, flujos
y calidad de productos e

insumos a adquirir.

v' Generar y controlar el
presupuesto designado para

Su area.

v' Mantener su area limpia y
ordenada.

Fuente: Propia

180



Tabla N° 56

Perfil y funciones del Jefe de almacén

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Jefe de Almacén.

Area

Logistica.

Puesto que  depende

jerarquicamente

Gerente de Logistica y
Administrador.

Personal a su cargo | Ninguno.
directamente
Descripcion del puesto Responsable del

almacenamiento y dispensacion
(previa autorizacion del gerente
de area) de las materias primas,
insumos y productos adquiridos

por la empresa.

Funciones

v Dirigir las operaciones de
entrada y salida de la

mercancia.

v El control de la circulacion
de los vehiculos que
transporten la mercancia de
manera que ésta resulte
rentable y que cumpla con
los criterios de seguridad.

v Verificar que las materias
primas y materiales se
encuentren ubicados en la

zona que les corresponde
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dentro del almacén,

v Mantener en orden vy

debidamente  actualizados
los Kardex de materia
prima, material de empaque

y producto terminado.

v Supervisar la limpieza,

sanidad y  condiciones
ambientales (Temperatura y

Humedad Relativa) de los

almacenes de materias
primas y materiales
verificando sus registros

respectivos.

Fuente: Propia

5.3.3.5. Area de Marketingy Ventas

Tabla N° 57

Perfil y funciones del Gerente de Marketing y Ventas

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto Gerente de Marketing vy
Ventas.

Area Marketing y Ventas.

Puesto que  depende | Administrador y Gerente

jerarquicamente

General.

Personal a su cargo

directamente

Jefe de Marketing y Jefe de

Ventas.

Descripcion del puesto

Se encarga de formular,
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dirigir 'y coordinar las
actividades de marketing vy
ventas con el fin de influir en
los clientes para que elijan al
ecolodge frente a otras
propuestas de sus

competidores.

Funciones

v Disefiar e implementar el
Plan de Marketing vy
ventas de la

organizacion.

v Planificar, elaborar vy
gestionar el presupuesto
del departamento, bajo
estandares de eficiencia
y  optimizacion  de

recursos.

v’ Establecer metas y
objetivos de ventas; y
supervisar al personal a su

cargo.

v’ Preparar planes y
presupuestos del area, de
modo que debe planificar
sus acciones y las del
departamento, tomando en
cuenta  los  recursos
necesarios y disponibles
para llevar a cabo dichos

planes.

Fuente: Propia
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Tabla N° 58

Perfil y funciones del Jefe de marketing

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Jefe de Marketing.

Area

Marketing y Ventas.

Puesto que  depende

jerarquicamente

Gerente de Marketing vy
Ventas y Administrador.

Personal a su cargo

directamente

Ninguno.

Descripcion del puesto

El jefe de marketing de un
hotel es la  persona
responsable de planificar y
ejecutar la estrategia
comercial de laempresa,

encargado de  desarrollar

presupuestos, supervisar
estudios de mercado y
analizar la actualidad del

negocio para generar ventajas
competitivas 'y vislumbrar
potenciales oportunidades de
crecimiento. Debe ser un
profesional sagaz en el
analisis de la situacion y las
tendencias  futuras como
también audaz en la toma de

decisiones.

Funciones

v" Desarrollo de la marca

buscando su
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posicionamiento.

v" Planificar y supervisar las
camparnias de
comunicacion masiva,

campafas de MKT vy

lanzamientos.

v" Controlar los
presupuestos y gastos en

marca.

v' Realizar estrategias de
marketing y
comunicacion incluyendo
la publicidad y relaciones

publicas.

Fuente: Propia

Tabla N° 59

Perfil y funciones del Jefe de ventas.

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Jefe de Ventas.

Area

Marketing y Ventas.

Puesto que  depende

jerarquicamente

Gerente de Marketing vy

Ventas y Administrador.

Personal a su cargo

directamente

Ninguno.

Descripcion del puesto

El el responsable de atender
las solitudes de los clientes
potenciales y suministrarles la
informacion de los servicios

que ofrece el establecimiento
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hotelero de manera que

conviertan en  huéspedes.

Debe tener la capacidad para

comunicarse fluidamente,

manejo de idioma en nivel

intermedio, tener criterio, ser

dindmico y convincente y ser

organizado.

Funciones

v

Ingresar al sistema todas
las reservaciones hecha
por teléfono,

personalmente o por web.

Recibe 'y aplica los
depdsitos a las
reservaciones,

informando de las mismas
a las areas

correspondientes.

Emite informacion sobre
las tarifas, ofertas vy
promociones  que el

ecolodge brinda.

Atiende las llamadas
telefénicas y las consultas
en la web y redes de

manera rapida.

Fuente: Propia

5.3.3.6. Area de Sistemas y Mantenimiento

Tabla N° 60

Perfil y funciones del Gerente de sistemas y mantenimiento.
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INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Gerente de  Sistemas vy

Mantenimiento.

Area Sistemas y Mantenimiento.
Puesto que  depende | Gerente General y
jerarquicamente Administrador.

Personal a su cargo | Jefe de sistemas

directamente

Descripcion del puesto

Dirige, coordina y optimiza el
uso de los recursos
tecnologicos e informéticos
para la mejora e innovacion de
procesos y servicios de la

empresa.

Funciones

v Planificar, diseflar vy
monitorear la estrategia de
tecnologias de la

informacion.

v" Definir politicas y normas
de seguridad de la

informacion.

v' Realiza flujogramas de

procesos, normas y

procedimientos de sistemas.

v' Coordina y supervisa la
elaboracion de manuales,
instructivos y formularios
para HW y SW.
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v" Elabora informes
periodicos de las

actividades realizadas.

v’ Analiza el alcance posible
de los proyectos de
sistemas que consideren

inversiones.

v’ Establece un plan
estratégico para el inicio y
desarrollo de los sistemas

por disefar.

Fuente: Propia

Tabla N° 61

Perfil y funciones del Disefiador web

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Disefiador web

Area

Sistemas y Mantenimiento.

jerarquicamente

Puesto que depende

Jefe y Gerente de Sistemas y

Mantenimiento.

directamente

Personal a su cargo

Ninguno.

Descripcion del | Responsable de disefiar y mantener
puesto los sitios web del ecolodge.
Funciones v' Crear, editar y disefiar el

contenido multimedia,
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incluyendo la edicion de texto y
el disefio gréfico.

v Optimizar la arquitectura de las

paginas y redes sociales.

v Investigar y sugerir planes para
la implementacién de nuevas

técnicas web.

Fuente: Propia

Tabla N° 62

Perfil y funciones del gerente de sistemas y mantenimiento

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Programador.

Area

Sistemas y Mantenimiento.

jerdrquicamente

Puesto que depende

Gerente de Sistemas y

Mantenimiento.

directamente

Personal a su cargo

Ninguno.

Descripcion

puesto

del

Es el encargado de desarrollar
programas de computacion
analizando  requerimientos  de
informacion, disefiando soluciones
I6gicas, usando las herramientas
computacionales adecuadas, a fin de
satisfacer los requerimientos de la

institucion.

Funciones

v' Disefla programas de baja vy

mediana complejidad.
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v" Documenta los programas de
computacion de acuerdo con las

normas establecidas.

v" Recolecta informacion de los
trabajadores sobre sus

necesidades.

v" Asiste al personal en el uso de
los programas.

Fuente: Propia

Tabla N° 63
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Perfil y funciones del Técnico de mantenimiento y soporte de HW y SW

INFORMACION GENERAL DEL PUESTO

Nombre del Puesto

Técnico de mantenimiento y soporte
de HW y SW

Area

Sistemas y Mantenimiento.

jerarquicamente

Puesto que depende

Jefe y Gerente de Sistemas y

Mantenimiento.

directamente

Personal a su cargo

Ninguno.

Descripcion

puesto

del

Es la figura encargada del montaje,
soporte técnico y reparacion del
hardware y software de una
empresa. Este técnico debe tener
amplios conocimientos del
funcionamiento, estructura y
montaje del hardware y software, y

debe estar al dia de las novedades




del sector.

Funciones

v'Monta los ordenadores vy

periféricos: para las nuevas
incorporaciones a la empresa,
monta los cambios en el hardware

de los miembros del personal, etc.

v'Define el hardware y software
que necesita cada departamento

de la empresa.

v Define las compras de nuevo

hardware.

v"Resuelve incidencias relacionadas

con el hardware de una empresa.

v'Da soporte técnico relacionado

con el software y software.

Fuente: Propia

5.4. Viabilidad técnica — operativa
5.4.1. Tamaio Optimo

5.4.1.1. Planos de Distribucion
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Estos mostraran el tipo de cabafia, el restaurante y otras

areas que se ofreceran, sefialando las medidas de cada espacio

que respetaran el reglamento de hospedaje y la distancia para

una correcta circulacion. Las medidas del terreno son de 40 m

de ancho y 45 m de largo, cuya totalidad es de 1 800 m* El

plano de distribucion general se muestra en Figura 67, mientras

que los planos de distribucion de las otras areas se expresan en

las

Figuras

68-73.
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Figura N° 67. Plano de distribucion general
Fuente: Propia
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LOS BOSQUES

Figura N° 68. Planos de distribucion de la cabana “Los Bosques”

Fuente: Propia

193



LA LAGUNA

LOS SANTOS

i

Figura N° 69. Planos de distribucion de las cabafias “La Laguna”, “El 28” y “Los Santos”

Fuente: Propia
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LA HACIENDA

D
) /

LOS MENDOZA

Figura N° 70. Planos de distribucion de las cabafias “La Hacienda” y “Los Mendoza”.
Fuente: Propia.
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ADMINISTRACION

ALMACEM

SALA DE ESPERA

LA ABUELA

18, 2214

6, 9588

5, 8342

0.2500

Figura N° 71. Planos de distribucion de la Administracion y la cabana “La Abuela”

Fuente: Propia.
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EUCALIPTO
RESTAURANT

FI

E

RSOMAL

I

RECEPCION

ALMACEN

Figura N° 72. Plano de distribucion de “Eucalipto Restaurant”

Fuente: Propia.
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PORO PORO

PRESAGIO

0:E300

]

[

~ y

A
§

Figura N° 73. Planos de distribucion de las cabafias “Presagios” y “Poro Poro”

Fuente:

198

Propia
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5.4.1.2. Disefio de interiores

Cada area que tendra el ecolodge, se muestra en las Figuras 74-81.

Figura N° 74. Plano 3D general del ecolodge
Fuente: Propia
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Figura N° 75. Disefio de interiores de cada area del ecolodge.
Fuente: Propia

200



201

Figura N° 76. Puertas externas para ingreso de personal
Fuente: Propia
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Figura N° 77. Interior de las habitaciones de una cabafia.
Fuente: Propia
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“Los Mendoza”

de la sala de la cabana

Figura N° 78. Interior
Fuente: Propia
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Figura N° 79. Vista frontal del Restaurante

Fuente: Propia
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Figura N° 80. Interior de “Eucalipto Restaurant”
Fuente: Propia
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Figura N° 81. Sal6n de eventos
Fuente: Propia
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5.4.2. Localizacion Optima

5.4.2.1. Ubicacién Geogréfica

Udima es uno de los 47 centros poblados del distrito de
Catache, en la provincia de Santa cruz. Lo peculiar del distrito
es su forma geogréafica parecida al de un ave en vuelo, tal como

se muestra en la Figura 82.

CUTERVO

CHOTA

CHANCAYBANOS

;__ o
sex -
A h
_J sanTacruz
{ LA

T
C A W s &

SANFA CRUZSAUCEPANPA

CATACHE \
PULAN

!

+ SAN MIGUEL f—/_‘/

Figura N° 82. Mapa politico del distrito de Catache
Fuente: Extraido de:
http://www.perutoptours.com/index06sc_mapa_santa_cruz.html

CHICLAYO

Udima se ubica al sur de Catache, limita al norte con el
centro poblado El Verde, al sur con La Montafiita y Monteseco,
al este con Piedra Grande y al oeste con El Limoncito y El

Sauce. Ver Figura 83.
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Figura N° 83. Limites de Udima.
Fuente: Extraido de: http://www.atlascajamarca.info/provincial/santa_cruz/catache/indexa851.htm
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5.4.2.2. Vias de acceso

Existen dos rutas para llegar a Udima:
Ruta 01

Desde Chiclayo al distrito de Cayalti son
aproximadamente 45 minutos en carretera asfaltada, luego
continda la carretera afirmada hasta el distrito de Oyotln
con otros 45 minutos. Desde Oyotln hasta la localidad El
Conde se pasa por Pan de Azucar, Macuaco y el Espinal
en aproximadamente 01 hora de carretera. Desde ElI Conde
se asciende hasta el distrito de La Florida, pero se debe
considerar que antes de llegar a la mencionada localidad
existe una division: el camino de la izquierda se llega a La
Florida y se pasa por Niepos, Calquis y San Miguel; y a la
derecha se dirige a Udima pasando primero por Monte
Seco, EI Palmo; en un tramo de al menos 2 horas. Por
ualtimo, desde Udima hasta el ecolodge son 10 minutos.
Toda esta ruta alberga 155 km y de 5 a 6 horas. Segun el
inventario de PromPeru la ruta de acceso se resume en el

siguiente tabla 64:

Tabla N° 64

Ruta de acceso a Udima

Tramo Acceso Medio de Via de Distancia en
transporte acceso Km/tiempo
Chiclayo-Oyotln Terrestre | Combi Asfaltada | 90 km/1.30
min.
Oyotln- La Florida | Terrestre | Combi Afirmada | 35km/ 1 hora
La Florida- Udima | Terrestre | Combi Afirmada | 28 km/ 1 hora

Fuente: Propia
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Ruta 02

Desde Chiclayo hasta el distrito de Chongoyape en
carretera asfaltada, para continuar hasta el distrito de
Catache en wuna carretera afirmada Ilevando un
aproximado de 3 horas. Desde alli se toma un desvio para
llegar a Udima pasando primero por las localidades de
Maranpampa,  Culden, Ocpoy y Chapa en
aproximadamente 3 horas y media. En total son

aproximadamente entre 6 a 7 horas.
5.4.2.3. Sefalizacion

ATfos atrds no existia sefializacion alguna para llegar hasta
Udima, hoy en dia pese a que no es suficiente, ya se indica
donde habrd una curva, una pendiente, un badén, un camino

sinuoso o estrecho, tal como se muestra en las Figura 84.

- - -

Figura N° 84. Sefializacion
Fuente: Propia

5.4.2.4. Transporte

Existe un solo paradero para Udima, localizado en el

mercado mayorista de Mochoqueque en el distrito de José
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Leonardo Ortiz, En Chiclayo. La movilidad hasta el afio 2010
eran solo camiones y desde la fecha se adopto las combis por ser
mas seguras. Actualmente existen 6 empresas de transporte y los
dias de viaje para Udima son de lunes a sabados, pero de regreso
la situacion cambia, porque solo hay carros los lunes, jueves y
sébados. Algunos de las empresas de transporte se muestran en
la Figura 85,86y 87.

IRANSRORTES UDIMA EXBRESS

| ‘&»\ De: Marcial Bardales Malaver

Figura N° 85. Transportes “Udima Express”
Fuente: Propia

Transportes

amos/

De: Ronal Ramos Paz '
Udima ~ Catache = Chiclayo
Cel. 990518585 - 990780177

Figura N° 86. Transportes “Ramos”
Fuente: Propia
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Figura N° 87. Trasporte “Delgado”
Fuente: Propia

5.4.3. Ingenieria de procesos

5.4.3.1. Flujograma en Alojamiento

En el aojamiento existen dos procesos importantes: el
check in y checkout; los mismos que conllevan una serie de
pasos para su desarrollo. Estos se muestran en las Figuras 88 y
89.
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Qﬁmu e
_ _____,;’
Saludo, bienvenida y
presentacion
s Mo
Com Reeserva
Fre guntar dates y tipe Preguntar tips de
@s habitsdon bea bitacian
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Hhm." H”h m“
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Asignar Nomera de
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s
Ofrecer &l Servicia

Figura N° 88. Flujograma de Check in
Fuente: Propia



Abrir cuenta del
clients

l

i Pagd el total
de su estadia?

si |

Solicitar laves

l

éTiene alguna
deudaen &l
restaurants?

éExiste algin
dafio a la
habitacian?

—  Afadir a la cuenta
Mo

Si
—"  Afadir a la cuenta

Si
—*  Anfadir a la cuenta

Figura N° 89. Flujograma del Checkout

Fuente: Propia.
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— Anfadir a la cuenta
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—
tarjeta

—+ FIN DE CHECK OUT
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5.4.3.2. Flujograma en Alimentos y Bebidas

Para el servicio en el area de alimentos y bebidas, se
necesita determinar el proceso de recepcion y almacenamiento

de insumos; el mismo que se plasma en la Figura 90.

\

sVerificar el peso de los insumos
eComprobar la calidad
eVerificar las fechas de caducidad

eComprobar que los precios en las
facturas sean los mismos que la de los

proveedores
*El almacen debe tener la tempera&

adecuada

eColocar en contenedores segun tipo
de alimento: perecibles crudos vy
cocinaados, no perecibles

eColocar los alimentos en la estanderia
adecuada: para no perecibles en rejilla,
y para perecibles en estantes de aero
ALMACENAR inoxidado

eAmbiente limpio

eEstablecer métodos de rotacién de
stock

eVerificar la adecuada ubicacién del

almacen
eConocer la vida utiles de los alimentos

Figura N° 90. Flujograma del area de Ay B.
Fuente: Propia.



Ahora se mostrara el proceso del servicio en el restaurante, en la Figura 91

Saludo, bienvenida y presentacian

Preguntar datos

Preguntar cantidad
de personas

|

ASIENar mesa

Dar carta de Dar carta de
tragos platos

Figura N° 91. Flujograma en el restaurante
Fuente: Propia

Llewar orden a Cocina y caja

Liewar padido a mesa

Desearle que D — arenderlo

disfrute |la comida v
retirarse

Brindar la cusnta Recibir el
cuandao ko pidan pago

Despedirse amablemente
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5.4.3.3.
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Flujograma en tours

Para brindar los paquetes turisticos, se considera dos
procesos: el de reservaciones via telefénica y el momento que se
lleva a cabo el servicio. Los mismos que se muestran en las
Figuras 92y 93.

Saludo, biervenida v presomtacian

}

Preguniar datos personabes,
cantidad de personas wdiade

vajo.

Diegpmecida

Solicitar Cornes pa Infamar e

[ base de datos Ibrezrario
‘ |
|r|.|=.n.|-l-|-r|.=r Ancitar datos

procedimientn para condirmra o

Termrmirar condialmente
Ia Namascta

Figura N° 92. Flujograma de una reserva via telefonica para un tour.
Fuente: Propia
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Confirmacion de llegada

Traslado de Udima al ecolodge

Recibimiento con banda de
musicos

Asignacion y trazladoala
habitacia

Informar sobre los servicios del

ecolodge
Inicio de itinerario

£¥a pagd la

totalidad del
paqueta?

Entregs de o | Cobrarel servicio
comprobante
Despedida cordial

Figura N° 93. Flujograma del servicio de tour
Fuente: Propia
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5.5. Viabilidad econdmica - financiera
55.1. Plan de Inversion
El plan de inversion estard determinado con los gastos de pre
inversion; los gastos por construccion; y costos de maquinaria, muebles y

€enseres

5.5.1.1. Preinversion

Tabla N° 65
Gastos de Pre inversion
GASTOS PRE INVERSION
GASTOS TOTAL

Busqueda de indice de partidas S/. 5.00
Reserva de Nombre 18
Elaboracion de la Minuta S/. 200.00
Elevar minuta a escritura publica 150
Elevar escritura publica en SUNARP 90
TRAMITE RUC S/.0.00
Autorizacion de impresion de comprobante de pago-

SUNAT 0
LIBROS CONTABLES (registro de compras y registro

de ventas) S/. 40.00
Legalizar los libros contables 60
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO MUNICIPAL S/. 46.15
INDECI S/. 1,035.30
LICENCIAS ESPECIALES (certificacion de ecolodge) S/. 395.00
PUBLICIDAD S/.12,820.50
TOTAL S/. 14,859.95

Fuente: Propia



5.5.1.2.
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Tabla N° 66
Inversion en publicidad
C. C.
CANTIDADES | UNIDADES | UNITARIO TOTAL
S/. S/.
PUBLICIDAD
ESCRITA
Flyers en papel
cuche 1| Mill 110 110
Tarjeta Plastificada
mate 1| Mill 60 60
DISENO
PUBLICITARIO
Banners de 1x1.5
mts con porta
banner 2| Unid 70 140
Paneles 2| Unid 4300 8600
MERCHANDISING
Caramelos
publicitarios (bolsa
de 100 und.) 200 | Bolsa 12.5 2500
Souveniers 100 | Unid 5 500
PUBLICIDAD
ONLINE
Creacion de pagina
web 1| Disefio 300 300
SUB TOTAL
12210
Imprevistos 5% 610.5
S/.
TOTAL 12,820.50

Fuente: Propia

Gastos de construccion, interiores y otros

Estaran guiados por los gastos de construccion y acabados,
el disefio de interiores y la limpieza del terreno.
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Tabla N° 67
Gastos de construccion y acabados
PRECIO
AREA TOTAL.: 1800 POR m2
Columnas, vigas y/o placas
MUROS Y de concreto armado y/o
ESTRUCTURA |COLUMNAS metalicas. 300.14 | 540,252.00
Tejas sobre vigueria de
TECHOS madera. 31.34| 9,406.39
PISOS Loseta vinilica, cemento 41.60
brufiado. ' 74,880.00
PUERTAS ¥ Madera rustica
VENTANAS ' 13.12| 23,616.00
ACABADOS Tarrajeo frotachado y/o yeso 63.20
REVESTIMIENTOS | moldurado, pintura lavable 1113,760.00
N Bafios completo nacionales
BANOS con mayélica o cerdmico
nacional de color 41.56( 74,808.00
ELECTRICAS Y Agua fria, agua caliente,
INSTALACIONES SANITARIAS corriente trifasica, teléfono. 18.75 141,750.00
TOTAL DE CONSTUCCION 978,472.39
Fuente: Propia
Tabla N° 68
Gastos por disefio de interiores
DISENO DE INTERIORES
TIPO DE ESPACIO CANTIDAD [COSTO UNITARIO [COSTO TOTAL
Habitaciones 23 300 6900
Administracién 1 300 300
Recepcion 1 300 300
restaurante-salon 1 300 300
restaurante-cocina 1 300 300
Lavanderia 1 300 300
Vestuarios 2 300 600
sal6n de eventos 1 300 300
TOTAL 9300

Fuente: Propia
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Tabla N° 69

Resumen de gastos de construccion, interiores y otros.
CONSTRUCCIONES Y ACABADOS 978,472.39
DISENO DE INTERIORES 9,300.00
LIMPIEZA DE TERRENO 5000
SUBTOTAL 992,772.39
IMPREVISTOS (5%) 49638.62
TOTAL 1,042,411.01

Fuente: Propia

5.5.1.3. Gastos por maquinaria, muebles y enseres.

Estos gastos comprenden aquellos incurridos en cada area
que necesita el ecolodge.

Tabla N° 70
Porcentajes de depreciacion segin material
PORCENTAJE
ANUAL

BIENES MAXIMO DE
DEPRECIACION
Magquinaria y equipo 10%
Muebles y enseres 10%

Fuente: Propia
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Tabla N° 71
Precios de materiales para el ecolodge y depreciacion segun afos
] COSTO COSTO ] ] j ]
AREA UNIDAD | CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL | DEPRECIACION |ANO1 [ANO2 |ANO3 [ANO4 |ANOs |ANoOe |[ANO7 [ANOS8
o computadora Advance unidad 3 1600 4800 480.00 | 4320.00| 3840.00 | 3360.00 | 2880.00 | 2400.00 | 1920.00| 1440.00 960.00
Administracion impresora EPSON
multifuncional unidad 1 700 700 70.00| 630.00( 560.00| 490.00| 420.00| 350.00| 280.00| 210.00 140.00
equipo de sonido unidad 1 500 500 50.00| 450.00( 400.00| 350.00| 300.00| 250.00| 200.00| 150.00 100.00
Sala de Eventos
Micréfono unidad 2 60 120 0.00
cocina Electro lux de
cinco hornillas con
campana unidad 1 2000 2000 200.00 | 1800.00 | 1600.00 | 1400.00 | 1200.00 | 1000.00 | 800.00| 600.00 400.00
refrigeradora LG de dos
puertas unidad 1 3000 3000 300.00 | 2700.00 | 2400.00 | 2100.00 | 1800.00 | 1500.00 | 1200.00 | 900.00 600.00
Cocinay g ad d idad 1 368.80
MAQUINARIA |  comedor de regadero con dos tazas | unida 1844 1844 184.40 | 1659.60| 1475.20| 1290.80 | 1106.40| 922.00| 737.60| 553.20 .
Y EQUIPOS restaurante horno microondas LG unidad 1 280 280 28.00| 252.00( 224.00| 196.00| 168.00| 140.00| 112.00 84.00 56.00
licuadora OSTER Unidad 2 370 740 7400| 666.00( 592.00| 518.00| 444.00| 370.00| 296.00| 222.00 148.00
hervidor IMACO Unidad 1 55 55 5.50 4950 4400| 3850| 33.00( 2750 22.00 16.50 11.00
maquina registradora Unidad 1 200 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
Habitaciones | jamparas ecoldgicas Unidad 29 50 1450 145,00 | 1305.00| 1160.00| 1015.00| 870.00| 725.00| 580.00| 435.00 290.00
Cabafias televisor de 32" LG Unidad 9 650 5850 585.00 | 5265.00 | 4680.00 | 4095.00 | 3510.00 | 2925.00 | 2340.00| 1755.00| 1170.00
Kitchenette Unidad 9 500 4500 450.00 [ 4050.00 | 3600.00 | 3150.00 [ 2700.00 | 2250.00 [ 1800.00 | 1350.00 900.00
Lavanderia Lavadora LG de 16 kg Unidad 2 1200 2400 240.00 | 2160.00| 1920.00 | 1680.00 | 1440.00 [ 1200.00| 960.00| 720.00 480.00
Plancha eléctrica Unidad 2 60 120 0.00
escritorio grande Unidad 1 600 600 60.00 540.00 480.00| 420.00| 360.00| 300.00| 240.00 180.00 120.00
mesa escritorio Unidad 2 200 400 0.00
MUEBLES Administracion | o chivadores Docena 1 10 10 1.00 9.00 8.00 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00
silla giratoria Unidad 3 400 1200 120.00 |  1080.00 960.00| 840.00| 720.00| 600.00| 480.00 360.00 240.00
sillas de espera Unidad 2 100 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
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Repostero de madera Unidad 1 1000 1000 100.00 900.00 800.00| 700.00| 600.00| 500.00| 400.00 30000 200.00
Cocina repisa de madera para mural | Unidad 2 100 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
carro multiuso Unidad 2 700 1400 140.00| 1260.00| 1120.00| 980.00| 840.00| 700.00| 560.00 420.00 280.00
sillas para bebe Unidad 2 100 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
sillas de madera Unidad 32 30 960 96.00 864.00 768.00| 672.00| 576.00| 480.00| 384.00 288.00 192.00
Mesas para cuatro de
Comedory bar | -madera Unidad 8 70 560 56.00 504.00 44800 392.00| 336.00| 280.00| 224.00 168.00 112.00
mostrador de servicio Unidad 1 200 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
bar de madera Unidad 1 1000 1000 100.00 900.00 800.00| 700.00| 600.00| 500.00| 400.00 300.00 200.00
cava de vino de madera Unidad 1 200 200 20.00 180.00| 160.00| 14000 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
cama de plaza y media con
colchén Unidad 20 900 18000 1800.00 | 16200.00 | 14400.00 | 12600.00 | 10800.00 | 9000.00| 7200.00| 5400.00| 3600.00
cama de dos plazas con
colchon Unidad 5 1000 5000 500.00 | 4500.00| 4000.00| 3500.00 | 3000.00| 2500.00| 2000.00| 1500.00[ 1000.00
Habitaciones | cama camarote con colchén | unidad 10 890 8900 890.00 | 8010.00| 7120.00 | 6230.00 | 5340.00| 4450.00| 3560.00] 2670.00| 1780.00
armario de 4 puertas unidad 24 250 6000 600.00 | 5400.00| 4800.00| 4200.00| 3600.00| 3000.00| 2400.00| 1800.00| 1200.00
veladores unidad 29 200 5800 580.00 | 5220.00| 4640.00| 4060.00| 3480.00| 2900.00| 2320.00| 174000 1160.00
silla de mimbre unidad 24 100 2400 240.00 | 2160.00| 1920.00| 1680.00| 1440.00| 1200.00| 960.00 72000| 480.00
Cabafias sillas de madera unidad 4 20 80 8.00 72.00 64.00 56.00 48.00 40.00 32.00 24.00 16.00
Mesa para cuatro de madera | unidad 1 50 50 5.00 45.00 4000 3500] 3000 2500 20.00 15.00 10.00
Lavanderia Planchador unidad 2 100 200 20.00 180.00 160.00 | 140.00| 120.00| 100.00 80.00 60.00 40.00
Sillas de plastico unidad 200 8 1600 160.00 | 1440.00| 1280.00| 1120.00| 960.00| 800.00| 640.00 480.00| 320.00
Sala de Eventos
Mesas de plastico unidad 12 10 120 12.00 108.00 96.00 84.00 72.00 60.00 48.00 36.00 24.00
manteles de mesa unidad 30 80 2400 240.00 | 2160.00| 1920.00| 1680.00| 1440.00| 1200.00| 960.00 72000| 480.00
uniforme de chef unidad 1 50 50 5.00 45,00 40.00 35.00 30.00 25.00 20.00 15.00 10.00
LENCERIA Cocina y Comedor uniforme de cocineros unidad 2 50 100 10.00 90.00 80.00 70.00 60.00 50.00 40.00 30.00 20.00
uniforme para Steward unidad 1 50 50 5.00 45.00 40.00 35.00 3000  25.00 20.00 15.00 10.00
ropa tipica para azafata unidad 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
servilletas de tela unidad 50 10 500 50.00 450.00 400.00| 350.00| 300.00| 250.00| 200.00 150.00 100.00
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uniforme de recepcionista | unidad 3 50 150 15.00 135.00 120.00 |  105.00 90.00 75.00 60.00 45.00 30.00
uniforme de bell boy unidad 2 50 100 10.00 90.00 80.00 70.00 60.00 50.00 40.00 30.00 20.00
cubre colchdn unidad 29 50 1450 145.00| 1305.00| 1160.00| 1015.00| 870.00| 725.00| 580.00 435.00 290.00

sdbanas (cubrecama, sabana,
funda) set 29 70 2030 203.00| 1827.00| 1624.00| 1421.00| 1218.00| 1015.00| 812.00 609.00| 406.00
Habitaciones  f p . 24a unidad 29 155 4495 44950 | 404550| 3596.00| 314650 | 2697.00| 224750 1798.00| 134850 899.00
almohadas (2 x cada cama) | unidad 78 50 3900 390.00 | 3510.00| 3120.00| 2730.00| 2340.00| 1950.00| 1560.00| 1170.00 780.00
toallas de manos docena 36 10 360 36.00 324.00 288.00| 252.00| 216.00| 180.00| 144.00 108.00 72.00
toallas de cuerpo docena 36 20 720 72.00 648.00 576.00| 504.00| 432.00| 360.00| 288.00 216.00 144.00
toallas de pies docena 36 15 540 54.00 486.00| 432.00| 378.00| 324.00| 27000 216.00 162.00| 108.00
Uniforme de gobernanta unidad 1 50 50 5.00 45,00 40.00 35.00 3000  25.00 20.00 15.00 10.00
) ropa tipica para camarera | unidad 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00

Lavanderia uniforme de encargado de
limpieza unidad 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
uniforme para personal de
lavanderia unidad 1 50 50 5.00 45,00 40.00 35.00 30.00 25.00 20.00 15.00 10.00
cubre mesas blanca docena 12 30 360 36.00 32400| 288.00| 25200| 216.00| 180.00| 144.00 108.00 72.00
Sala de Eventos

cubre sillas blanca ciento 200 25 5000 500.00 | 4500.00| 4000.00| 3500.00| 3000.00| 2500.00| 2000.00] 150000 21000.00
tenedores docena 4 28.3 1132 11.32 101.88 90.56 79.24 67.92 56.60 45.28 33.96 22.64
cucharas docena 4 22.6 90.4 9.04 81.36 72.32 63.28 54.24 45.20 36.16 27.12 18.08
cucharitas docena 4 22.1 88.4 8.84 79.56 70.72 61.88 53.04 44.20 35.36 26.52 17.68
cuchillos docena 4 60.2 240.8 24.08 216.72 192.64| 16856 144.48| 120.40 96.32 72.24 48.16
platos llano docena 2 725 145 14.50 13050 11600 101.50 87.00 7250 58.00 43.50 29.00
UTENCILIOS Cocinaybar | pjatos sopero docena 2 610 1220 12200| 109800 976.00| 8s4.00| 73200| 61000| 488.00 366.00| 244.00
Panera unidad 5 520 2600 260.00 | 2340.00| 2080.00| 1820.00| 1560.00| 1300.00| 1040.00 780.00 520.00
plato de postre docena 3 18.3 54.9 5.49 49.41 43.92 38.43 32.94 27.45 21.96 16.47 10.98
Tazas docena 2 290 580 58.00 52200 | 464.00| 406.00| 348.00| 290.00| 232.00 17400| 116.00
jarras de vidrio unidad 6 17 102 10.20 91.80 81.60 71.40 61.20 51.00 40.80 30.60 20.40
servidor de condimentos unidad 6 5 30 3.00 27.00 24.00 21.00 18.00 15.00 12.00 9.00 6.00
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jarra cafetera unidad 3 40 120 12.00 108.00 96.00 84.00 72.00 60.00 48.00 36.00 24.00
azucarero de madera docena 12 5 60 6.00 54,00 4800| 4200| 36.00| 30.00 24.00 18.00 12.00
Salero unidad 6 5 30 3.00 27.00 24.00 21.00 18.00 15.00 12.00 9.00 6.00
mantequillero unidad 6 6 36 3.60 32.40 28.80 25.20 21.60 18.00 14.40 10.80 7.20
Servilletero docena 12 8 96 9.60 86.40 76.80 67.20 57.60 48.00 38.40 28.80 19.20
Wok antiadherente

TRAMONTINA unidad 1 140 140 14.00 126.00 112.00 98.00 84.00 70.00 56.00 42.00 28.00
Ollas OSTER (3 ollas y

1 sartén) juego (7) 1 309 309 30.90 278.10| 24720 216.30| 185.40| 15450 123.60 92.70 61.80
olla de barro unidad 6 70 420 42.00 378.00| 336.00[ 294.00| 252.00] 210.00| 168.00 126.00 84.00
exprimidor IMACO unidad 2 50 100 10.00 90.00 80.00 70.00 60.00 50.00 40.00 30.00 20.00
tetera MICA de 2.5 It unidad 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
termo de 2.2 Its

THERMOS unidad 1 160 160 16.00 144.00 128.00 | 112.00 96.00 80.00 64.00 48.00 32.00
tazas medidoras set (4) 1 20 20 2.00 18.00 16.00 14.00 12.00 10.00 8.00 6.00 4.00
coladores de pléstico set (6) 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
depdsitos de plastico unidad 6 2 12 1.20 10.80 9.60 8.40 7.20 6.00 4.80 3.60 2.40
cucharones unidad 3 9.3 27.9 2.79 25.11 22.32 19.53 16.74 13.95 11.16 8.37 5.58
Abrelatas unidad 2 8.1 16.2 1.62 14.58 12.96 11.34 9.72 8.10 6.48 4.86 3.24
batidora manual unidad 1 20 20 2.00 18.00 16.00 14.00 12.00 10.00 8.00 6.00 4.00
manoplas para cocina unidad 4 5 20 2.00 18.00 16.00| 1400 1200] 10.00 8.00 6.00 4.00
tabla de picar unidad 6 49 294 29.40 264.60 | 23520 205.80| 176.40| 147.00| 117.60 88.20 58.80
Espétula unidad 2 34 6.8 0.68 6.12 5.44 4.76 4.08 3.40 2.72 2.04 1.36
espumadera unidad 1 6 6 0.60 5.40 4.80 4.20 3.60 3.00 2.40 1.80 1.20
cuchillos para picar unidad 6 10 60 6.00 54.00 48.00 42.00 36.00 30.00 24.00 18.00 12.00
Rayador unidad 2 11.8 23.6 2.36 21.24 18.88 16.52 14.16 11.80 9.44 7.08 4,72
cucharas de madera unidad 3 8 24 2.40 21.60 1920 16.80| 1440 12.00 9.60 7.20 4.80
Pirix unidad 12 3 36 3.60 32.40 28.80 25.20 21.60 18.00 14.40 10.80 7.20
vaso highball docena 1 20 20 2.00 18.00 16.00 14.00 12.00 10.00 8.00 6.00 4.00
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vaso pilsener docena 1 20 20 2.00 18.00 16.00 14.00 12.00|  10.00 8.00 6.00 4.00
Vasos para jugo unidad 12 0.9 10.8 1.08 9.72 8.64 7.56 6.48 5.40 4.32 3.24 2.16
vaso old fashined docena 1 20 20 2.00 18.00 1600] 1400] 12.00]  10.00 8.00 6.00 4.00
copa Martini docena 1 18.6 18.6 1.86 16.74 14.88 13.02 11.16 9.30 7.44 5.58 3.72
copas pera docena 1 35 35 3.50 31.50 28.00 24.50 21.00 17.50 14.00 10.50 7.00
copa para vino docena 1 23.6 23.6 2.36 21.24 18.88 16.52 1416  11.80 9.44 7.08 4.72
copa flauta docena 1 23.6 23.6 2.36 21.24 18.88 16.52 14.16 11.80 9.44 7.08 4,72
copa margarita docena 1 23.6 23.6 2.36 21.24 18.88 16.52 14.16 11.80 9.44 7.08 4,72
Shot docena 1 35 35 3.50 31.50 28.00 24.50 21.00 17.50 14.00 10.50 7.00
coctelera de 3 cuerpos unidad 2 50 100 10.00 90.00 80.00[ 70.00| 60.00| 50.00 40.00 30.00 20.00
Cooler unidad 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
colador gusanillo unidad 2 5 10 1.00 9.00 8.00 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00
pinza para hielo unidad 2 15 30 3.00 27.00 24.00 21.00 18.00 15.00 12.00 9.00 6.00
organizador para frutas unidad 2 18 36 3.60 32.40 2880| 2520| 21.60| 18.00 14.40 10.80 7.20
POSavasos docena 1 10 10 1.00 9.00 8.00 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00
removedores docena 1 5 5 0.50 4.50 4.00 3.50 3.00 2.50 2.00 1.50 1.00
destapadores docena 1 5 5 0.50 4.50 4.00 3.50 3.00 2.50 2.00 1.50 1.00
sacacorchos unidad 2 20 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
cucharilla de bar unidad 2 15 30 3.00 27.00 24.00 21.00 18.00 15.00 12.00 9.00 6.00
mondadientes caja 3 4 12 1.20 10.80 9.60 8.40 7.20 6.00 4.80 3.60 2.40
sombrillas para decoracion | caja 3 4 12 1.20 10.80 9.60 8.40 7.20 6.00 4.80 3.60 2.40
cortinas para ventanas de
habitaciones docena 3 15 45 450 40.50 36.00 3150 27.00 22.50 18.00 13.50 9.00
cortinas para ventanas de
cabaias docena 1 15 15 1.50 13.50 12.00 10.50 9.00 7.50 6.00 4.50 3.00
Habitaciones | ¢ tina para bafio de tela | docena 2 15 30 3.00 27.00 2400| 2100| 1800 1500] 12.00 9.00 6.00
cortina para bafio
impermeable docena 2 14 28 2.80 25.20 22.40 19.60 16.80 14.00 11.20 8.40 5.60
antideslizantes para duchas | docena 2 10 20 2.00 18.00 16.00 14.00 12.00 10.00 8.00 6.00 4.00
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Fuente: Propia

espejo de bafio unidad 24 300 7200 720.00 | 6480.00| 5760.00| 5040.00 [ 4320.00| 3600.00| 2880.00| 2160.00] 1440.00
complementos de bafio set 24 150 3600 360.00 | 3240.00| 2880.00 | 2520.00| 2160.00| 1800.00| 1440.00] 1080.00| 720.00
Jabon ciento 1 50 50 5.00 45.00 40.00 35.00 30.00 25.00 20.00 15.00 10.00
papel higiénico plancha 5 13.9 69.5 6.95 62.55 55.60 48.65 41.70 34.75 27.80 20.85 13.90
Shampoo ciento 1 40 40 4.00 36.00 32.00 28.00 24.00 20.00 16.00 12.00 8.00
colgadores de madera docena 8 35 280 28.00 252.00 22400 196.00| 168.00| 140.00| 112.00 84.00 56.00

Imprevistos 5% | 6329.195 12594.39 | 113349.51 | 100755.12 | 88160.73 | 75566.34 | 62971.95 | 50377.56 | 37783.17 | 25188.78

SUMA TOTAL 132913.10




5.5.2.

Costos Operativos Proyectados

5.5.2.1. Costos del alojamiento

a.

Costos Variables

Tabla N° 72

Costos variables unitarios del alojamiento
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COSTOS DIARIOS

COSTO |COSTO
UNIDAD | CANTIDAD UNIT. TOTAL
COSTOS
VARIABLES 12.63
COSTOS V.
DIRECTOS 2.8
Shampoo Botellita 1 0.2 0.2
Jabon Barra 1 0.1 0.1
Acondicionador | Botellita 1 0.2 0.2
Papel higiénico |Rollo 1 0.3 0.3
Lenceria Global 1 2 2
COSTOS
INDIRECTOS 9.83
Luz KW 15 0.3 9
Agua m3 1.6 0.5 0.83

Fuente: Propia
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Tabla N° 73
Costos mensuales del alojamiento

| COSTOS MENSUALES
COSTO | COSTO
UNIDAD |CANTIDAD| UNIT. | TOTAL
COSTOS
VARIABLES 4587
COSTOS V.
DIRECTOS 1932
Shampoo Botellita 690 0.2 15
Jabon Barra 690 0.1 15
Acondicionador |Botellita 690 0.2 18
Papel higiénico |Rollo 690 0.3 18
Lenceria Global 690 2 90
COSTOS
INDIRECTOS 2655
Luz KW 8100 0.3 2430
Agua m3 450 0.5 225

Fuente: Propia

b.  Costos Fijos

Tabla N° 74
Costos fijos del alojamiento

COST
COST ) COSTO
UNIDA | CANTIDA| O TOTA [UNITARI
D D UNIT. L O]

COSTOS 29195.5
FIJOS 0 42.31
COSTOSF.
DIRECTOS 8200 11.88
Camarera de
pisos Persona 1 850 850 1.23
Lavanderia Persona 1 850 850 1.23
Bell boy Persona 2 850 1700 2.46
Recepcionista | Persona 3| 1200 3600 5.22
Seguridad Persona 1] 1200 1200 1.74
COSTOSF.
INDIRECTOS 1600 2.32
Gerente de
alojamiento Persona 1] 2000
Jefe de
recepcion Persona 1] 1500 1500 2.17
Gobernanta Persona 1 1500
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Encargado de
areas publicas | Persona 850
Servicios
(teléfono, cable) [ Mes 100 100 0.14
COSTOS
COMPARTID
OS (al 25%) 19395.5 28.11
Gerencia Area 2075 2075 3.01
Logistica Area 1625| 1625 2.36
Marketing y )
ventas Area 1250 1250 1.81
Sistemas y )
mantenimiento | Area 1625 1625 2.36
12820.
PUBLICIDAD | Global 5]12820.5 18.58
Fuente: Propia
c.  Punto de equilibrio
Tabla N° 75
Punto de equilibrio del alojamiento
PUNTO DE EQUILIBRIIO
MENSUAL 102
Costos Fijos Totales 29195.50
Precio de Venta 300
Costos Variables unitarios 12.63
PUNTO DE EQUILIBRIO
DIARIO 3
PUNTO DE QUILIBRIO EN
SOLES 287.37
Precio de venta 300
CV.U 12.63

Fuente: Propia

5.5.2.2. Costos del restaurante

a.

Costos Variables

Estos costos se aprecian a detalle en la Tabla 76.




Tabla N° 76

Costos variables unitarios del restaurante

232

COSTOS UNITARIOS

COSTO |COSTO
UNIDAD | CANTIDAD |UNIT. |TOTAL

COSTOS
VARIABLES 37.36
C.V.DIRECTOS 8.26
Servilletas Unidad 5| 0.008 0.04
Insumos Plato 1 8.21 8.21
Mondadientes Unidad 2 0.01 0.01
C.V.
INDIRECTOS 29.1
Vajilla Platos 3 5 15
Cubiertos Juego 4 3 12
Vasos unidad 1 15 15
Productos de
limpieza (lejia, | Global
jabon) 1 0.6 0.6
Fuente: Propia

Tabla N° 77

Costos variables mensuales del restaurante

| COSTOS MENSUALES

COSTO |COSTO
UNIDAD | CANTIDAD | UNIT. |TOTAL

COSTOS
VARIABLES
MEN. 129126.66
C.V.DIRECTOS 28557.06
Servilletas Unidad 17280| 0.008 138.24
Insumos Plato 3456 8.21| 28384.26
Mondadientes unidad 6912 0.01 34.56
C.V.
INDIRECTOS 100569.6
Vajilla Platos 10368 5 51840
Cubiertos Juego 13824 3 41472
\Vasos unidad 3456 1.5 5184
Productos de
(detrgonte, | 9loba
lejia, jabon) 3456 0.6 2073.6

Fuente: Propia



b.  Costos Fijos

Tabla N° 78

Costos fijos del restaurante
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UNIDA | CANTIDA| COSTO | COST | COSTO
D D UNITARI 0 SFIJO
0 TOTA UN.
L
COSTOS 20225 84.27
F1JOS
C.F. 7950 33.13
DIRECTOS
Cocinero Persona 1 1200 1200 5.00
Pastelero Persona 1 1200 1200 5.00
Azafata Persona 2 850 1700 7.08
Steward Persona 1 850 850 3.54
Bartender Persona 2 1500 3000 12.50
C.F.INDIREC 5700 23.75
TOS
Gerente de Ay |Persona 1 2000 2000 8.33
B
Chef ejecutivo | Persona 1 1500 1500 6.25
Jefe de mozos | Persona 1 1500 1500 6.25
Servicios o Mes 1 700 700 2.92
suministros
(agua, gas, luz,
teléfono)
COSTOS 6575 27.40
COMPARTID
OS
Gerencia Area 1 2075 2075 8.65
Logistica Area 1 1625 1625 6.77
Marketing y Area 1250( 1250 5.21
ventas
Sistemas y Area 1 1625 1625 6.77
mantenimiento

Fuente: Propia



c.  Punto de Equilibrio

Tabla N° 79

Punto de equilibrio del restaurante

PUNTO DE EQUILIBRIIO MENSUAL 7670
Costos Fijos Totales 20225
Precio de Venta 40
Costos Variables unitarios 37.36
PUNTO DE EQUILIBRIO DIARIO 256
PUNTO DE EQUILIBRIO
MONETARIO 2.64
Fuente: Propia
5.5.2.3. Costos de eventos

a. Costos variables

Tabla N° 80

Datos para el costo del salén de eventos
N° DE EVENTOS AL MES 15
N° DE DIAS 30
N° DE EVENTOS AL DIA 0.50
PRECIO DE VENTA 400

Fuente: Propia

Tabla N° 81

Costos variables unitarios del sal6n de eventos
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COSTOS UNITARIOS

COSTO |COSTO

UNIDAD | CANTIDAD UNIT. TOTAL

COSTOS VARIABLES 362.60
C.V.DIRECTOS 362.00
Sillas unidad 120 0.8 60.00
Mesas unidad 15 1.00 12.00
Sonido hora 5 20.00 90
Decoracion global 1 200 200
C.V. INDIRECTOS 0.6
Productos de limpieza

(Iejia, jabon) global 1 0.6 0.6

Fuente: Propia




Tabla N° 82

Costos variables mensuales del salon de eventos
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COSTOS MENSUALES

COSTO |COSTO
UNIDAD | CANTIDAD |UNIT. |TOTAL

COSTOS

VARIABLES MEN. 2448.00

C.V.DIRECTQOS 2430.00

Sillas unidad 1800 0.5 900.00

Mesas plato 225 0.80 180.00

Sonido unidad 75| 18.00 1350

Decoracion global 15 180 2700

C.V. INDIRECTOS 18

Productos de

limpieza (detergente, |global

lejia, jabon) 30 0.6 18

Fuente: Propia
b.  Costos Fijos
Tabla N° 83
Costos fijos del saldn de eventos
COSTO COSTO |COSTOS
UNIDAD |CANTIDAD |UNITARIO |TOTAL |FIJO UN.

COSTOS FIJOS 10125 337.50
C.F.DIRECTOS 1200 40.00
Organizador Persona 1 1200 1200 40.00
C.F.INDIRECTOS 2350 78.33
Gerente de logistica | Persona 1 1500 1500 50.00
Servicios 0
suministros (agua,
gas, luz, teléfono) | Mes 1 700 700 23.33
Mantenimiento de
local Mes 1 150 150 5.00
COSTOS
COMPARTIDOS 6575 219.17
Gerencia Area 1 2075 2075 69.17
Logistica Area 1 1625 1625 54.17
Marketing y ventas | Area 1 1250 1250 41.67
Sistemas y
mantenimiento Area 1 1625 1625 54.17

Fuente: Propia




c.  Punto de equilibrio

Tabla N° 84

Punto de equilibrio del salon de eventos
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PUNTO DE EQUILIBRIIO MENSUAL 271
Costos Fijos Totales 10125
Precio de Venta 400
Costos Variables unitarios 262.60
PUNTO DE EQUILIBRIO DIARIO 9
PUNTO DE EQUILIBRIO MONETARIO 37.40
Fuente: Propia
5.5.2.4. Costos de paquetes turisticos
a.  Costos variables
Tabla N° 85
Costos variables unitarios de paquetes turisticos
\ COSTO UNITARIO-POR TOUR
COSTO |COSTO
UNIDAD |CANT. |UNIT. |TOTAL
COSTOS VARIABLES 98.00
C.V.DIRECTOS 93.00
Traslado a Ecolodge asiento 2 3 6.00
Movilidad a sitios
turisticos asiento 4 20.00 80.00
Desayuno en ecolodge plato 1 7.00 7
Desayuno en casa de
Udima plato 1 5 5
Almuerzo en ecolodge plato 1 40 40.00
Almuerzo en sitio turistico | plato 1 10 10
habitacio
Alojamiento (por noche) |n 3 90 270.00
Alquiler de caballo asiento 1 5 5
Cena en ecolodge plato 3 30 90
Cena en campamento plato 1 8 8.00
Alquiler de tienda para
acampar persona 1 15 15
C.V. INDIRECTOS 5
Material para actividades | balde 1 5 5

Fuente: Propia




Tabla N° 86

Costos variables mensuales de paquetes turisticos

COSTOS MENSUALES
COSTO|COSTO

UNIDAD | CANTIDAD |UNIT. |TOTAL
COSTOS
VARIABLES
MENSUALES 1960.00
C.V.DIRECTOS 1860.00
Traslado a
Ecolodge Asiento 40 3| 120.00
Movilidad a
sitios turisticos | Asiento 80| 20.00| 1600.00
Desayuno en
ecolodge Plato 20 7.00 140
Desayuno en casa
de Udima Plato 20 5 100
Almuerzo en
ecolodge Plato 20 40| 800.00
Almuerzo en sitio
turistico Plato 20 10 200
Alojamiento (por
noche) habitacion 20 90| 1800.00
Alquiler de
caballo Asiento 60 5 300
Cena en ecolodge | Plato 20 30 600
Cenaen
campamento Plato 60 8| 480.00
Alquiler de
tienda para
acampar Persona 20 15 300
C.V.
INDIRECTOS 100
Material para
actividades Balde 20 5 100

Fuente: Propia
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b. Costos fijos

Tabla N° 87

Costos fijos de paquetes turisticos
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COSTOS
COSTO COSTO |FIJO
UNIDAD |CANTIDAD |UNITARIO|TOTAL | UN.

COSTOS FIJOS 9975 498.75
C.F.DIRECTOS 1200 60.00
Organizador persona 1 1200 1200 60.00
Musicos persona 4 10 40 2
Guias persona 3 15 45 2.25
Personal para
talleres persona 2 10 20 1.00
Jinete persona 1 10 10 0.5
Poblador para
labores domesticas | persona 1 10 10 0.5
Narrador persona 1 10 10 0.50
C.F.INDIRECTOS 2200 110.00
Gerente de logistica | persona 1 1500 1500 75.00
Telefonia movil Mes 1 700 700 35.00
COSTOS
COMPARTIDOS 6575 328.75
Gerencia Area 1 2075 2075 103.75
Logistica Area 1 1625 1625 81.25
Marketing y ventas | Area 1 1250| 1250 62.50
Sistemas y )
mantenimiento Area 1 1625 1625 81.25

Fuente: Propia

c.  Punto de equilibrio

Tabla N° 88

Punto de equilibrio de paquetes turisticos

PUNTO DE EQUILIBRIIO

MENSUAL 14
Costos Fijos Totales 9975
Precio de Venta 800
Costos Variables unitarios 98.00
PUNTO DE EQUILIBRIO DIARIO 0.47
PUNTO DE EQUILIBRIO

MONETARIO 702.00

Fuente: Propia




5.5.3.

Tabla N° 89

Proyecciones de ventas en 10 afios

5.5.3.1. Proyeccion de ventas de cabafias

Datos para proyeccion de ventas de cabafias

N° DE HAB. 23
PRECIO DE VENTA 300
TASA DE CREC. 20%
N° DE HAB. VALOR
VENTAS VENDIDAS MONETARIO
DIARIAS 23 6900
MENSUAL 690 207000
Fuente: Propia
Tabla N° 90
Temporadas: altas, media y baja; del ecolodge
TEMPORADA
TEMPORADA TEMPORADA MEDIA (ENERO-
ALTA BAJA MARZO)
HAB. 690 100 HAB. 690| 100 HAB. 690 100
276 40 138 20 207 30
g/ 207000 100 g/ 207000| 100 s/ 207000 100
' 62100 30 ' 37260 18 ' 41400 20

Fuente: Propia
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Tabla N° 91
Proyecciones de venta del ecolodge en un afo
FEBRER SEPTIEMBR | OCTUBR DICIEMBR
HAB. | ENERO o) MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO E E NOVIEMBRE E
5 2277 207 207 207 138 138 138 276 276 138 138 276 138
A
0
wpe
FEBRER SEPTIEMBR | OCTUBR DICIEMBR
S/. |ENERO 0] MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO E E NOVIEMBRE E
492660 | 41400 41400 41400| 37260| 37260| 37260| 62100 62100 37260 37260 62100 37260
Fuente: Propia

Tabla N° 92
Proyecciones de venta del ecolodge en diez afos.

PROYECCIONES A 10 ANOS
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

HAB.

2,277 2,732 3,279 3,935 4,722 5,666 6,799 8,159 9,791 11,749
g/ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

492660 | 591192| 709430.4 | 851316.48 | 1021579.78 | 1225895.73 | 1471074.88 | 1765289.85 | 2118347.82 | 2542017.39
Fuente: Propia




5.5.3.2. Proyeccion de ventas de restaurante

Tabla N° 93
Datos para proyeccion de ventas del restaurante
N° DE MESAS 8
PRECIO DE
VENTA 40
TASA DE CREC. 35%
PLATOS VALOR
VENTAS VENDIDOS MONETARIO
DIARIAS 115.2 4608.00
MENSUAL 3456 27648.00

Fuente: Propia

Tabla N° 94

Temporadas: altas, media y baja, del restaurante

TEMPORADA TEMPORADA TEMPORADA MEDIA
ALTA BAJA (ENERO-MARZO)

PLATOS | 3456 100 BLATOS 3456| 100| | o Aros 3456 100

1382.4] 40 691.2] 20 1036.8 30

5/ 27648| 100 5/ 27648| 100 S/ 27648| 100

' 8294.4] 30 ' 4976.64| 18 ' 5529.6 20

Fuente: Propia
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Tabla N° 95
Proyecciones de venta del restaurante en un afio
PLATO | ENER | FEBRER | MARZ AGOST | SEPTIEMBR DICIEMBR
S o) o) o) ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO 0 E OCTUBRE | NOVIEMBRE E
) 11405 1037 1037 1037 691 691 691 1382 1382 691 691 1382 691
A
0
wpe
ENER | FEBRER | MARZ AGOST | SEPTIEMBR DICIEMBR
Sl. @) @) o) ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO 0 E OCTUBRE | NOVIEMBRE E
65802.24 | 5529.6 5529.6 | 5529.6 | 4976.64 | 4976.64 | 4976.64 | 8294.4| 8294.4 4976.64 4976.64 8294.4 4976.64

Fuente: Propia

Tabla N° 96
Proyecciones de venta del restaurante en diez afios

ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO4 | ANOS ANO6 | ANO7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

PLATO
11,405 15,396 | 20,785 28,060 37,881 51,140 69,038 93,202 125,822 | 169,860

g/ ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
' 65802.24 | 88833.02 | 119924.58 | 161898.19 | 218562.55 | 295059.44 | 398330.25 | 537745.84 | 725956.88 | 980041.79




5.5.3.3. Proyeccion de ventas de salon de eventos

Tabla N° 97
Datos para la proyeccion de venta del salon de eventos
TASA DE CREC. 35%
VALOR
VENTAS EVENTOS MONETARIO
DIARIAS 0.50 200.00
MENSUAL 15 6000.00
PRECIO DE
VENTA 400
Fuente: Propia
Tabla N° 98
Temporadas: altas, medias y baja, del sal6n de eventos
TEMPORADA
MEDIA
TEMPORADA TEMPORADA (ENERO-
ALTA BAJA MARZO)
EVENTOS L 100 EVENTOS 15] 100 EVENTOS 15 100
6 40 3| 20 4.5 30
s/ 6000 100 s/ 6000 | 100 s/ 6000 100
1800 30 1080| 18 1200 20

Fuente: Propia

243



244

Tabla N° 99
Proyecciones de venta del salon de eventos en un afio

EVENTOS | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO |JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
49.5 45 45 45 3 3 3 6 6 3 3 6 3
ANO
o
sl. ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO |JUNIO |JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
15480 1200 1200 1200 1080 1080| 1080| 1800 1800 1080 1080 1800 1080
Fuente: Propia
Tabla N° 100
Proyecciones de venta del salon de eventos en diez afos.
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO 8 ANO 9 ANO 10
EVENTO
495 66.8 90.2 121.8 164.4 222.0 299.6 404.5 546.1 737.2
s/ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 ANO 10
' 15480.00 | 20898.00 | 28212.30 | 38086.61 | 51416.92 | 69412.84 | 93707.33 | 126504.90 | 170781.61| 230555.17

Fuente: Propia



Tabla N° 101

5.5.3.4. Proyeccion de ventas de paquetes turistico

Datos para la proyeccion de ventas de paquetes turisticos.

Fuente: Propia

Tabla N° 102

TASA DE CREC. 35%

VALOR
VENTAS PAQUETES | MONETARIO
DIARIAS 0.67 533.33
MENSUAL 20 16000.00
PRECIO DE
VENTA 800

Temporadas: alta, media y baja; de paquetes turisticos.

TEMPORADA TEMPORADA TEMPORADA MEDIA
ALTA BAJA (ENERO-MARZO)
EVENTOS 20 100 EVENTOS 20, 100 EVENTOS 20 100
8 40 4 20 6 30
g/ 16000 100 s/ 16000, 100 g/ 16000 100
' 4800 30 ' 2880 18 ' 3200 20

Fuente: Propia
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Tabla N° 103
Proyecciones de venta de paquetes turisticos, en un afio

EVENTOS | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO [JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
66 6 6 6 4 4 4 8 8 4 4 8 4
ANO
by
S/. ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO [JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
41280 3200 3200 3200| 2880 2880 2880 | 4800 4800 2880 2880 4800 2880
Tabla N° 104
Proyecciones de venta de paquetes turisticos, en diez afios
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
EVENTO
66 89.1 120.3 162.4 219.2 295.9 399.5 539.4 728.1 983.0
g/ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
' 41280.00 | 55728.00 | 75232.80 | 101564.28 | 137111.78| 185100.90| 249886.22| 337346.39 | 455417.63| 614813.80

Fuente: Propia



5.5.4.

Tabla N° 105
Flujo de caja

Elaboracion del flujo de caja proyectado
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
INGRESOS 615222.24 | 756651.02 | 932800.08 | 1152865.55| 1428671.02| 1775468.91| 2212998.67| 2766886.98 | 3470503.94| 4367428.15
Habitaciones 492660 591192 | 709430.4 851316.48 | 1021579.776 | 1225895.731 | 1471074.877 | 1765289.853 | 2118347.824 | 2542017.388
Restaurante 65802.24 | 88833.02|119924.58 161898.19 218562.55 295059.44 398330.25 537745.84 725956.88 980041.79
Eventos (alquiler de
local) 15480.00| 20898.00| 28212.30 38086.61 51416.92 69412.84 93707.33 126504.90 170781.61 230555.17
Paquetes turisticos 41280.00| 55728.00| 75232.80 101564.28 137111.78 185100.90 249886.22 337346.39 455417.63 614813.80
EGRESOS -1252066.58 | 183380.61| 170837.28 | 158299.05 145766.44 133240.01 120720.38 108208.22 95704.29 70615.01 70724.46
Gastos pre-operativos
(PREINVERSION) 14859.95
Activos Fijos (MAQ.,
MUEBLES, LENC Y
OTROS) 132913.10
Terreno 3000.00
Construccion 1042411.01
Costo Fijo 69520.50 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5 69520.5
Costo Variable 510.60 561.66 617.82 679.60 747.56 822.32 904.55 995.01 1094.51 1203.96
Depreciacion 113349.51| 100755.12| 88160.73 75566.34 62971.95 50377.56 37783.17 25188.78
UTILIDAD ANTES DE -
IMPUESTOS 1252066.582 | 431841.63| 585813.75| 774501.03| 1007099.11| 1295431.01| 1654748.53| 2104790.45| 2671182.69
Impuestos 77731.49| 105446.47 | 139410.19 181277.84 233177.58 297854.74 378862.28 480812.88
UTILIDAD NETA 354110.14 | 480367.27 | 635090.85 825821.27 | 1062253.43| 1356893.80| 1725928.17| 2190369.81
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Depreciacion 113349.51| 100755.12| 88160.73 75566.34 62971.95 50377.56 37783.17 25188.78

Capital de trabajo 21024.65| 21041.50| 21060.03 21080.42 21102.85 21127.52 21154.65 21184.50 21217.34

FLUJOS NETOS -1252066.58 | 488484.30| 602163.89 | 744311.61 022468.03 | 1146328.22| 1428398.87| 1784865.99| 2236743.09 21217.34
S/.

VAN 4,391,660.54

TIR 57.42%

Fuente: Propia
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V1. Conclusiones

Las estrategias de venta que se establecieron se encuentran relacionadas a la
implementacidn futura de los canales de distribucién directa e indirecta, haciendo hincapié en
los primeros; mediante la creacion de una pagina web dinamica que permita la participacion

del usuario, contenga informacion completa e imagenes en alta resolucion.

La oferta de hospedajes rurales en la region de Cajamarca no cubre la demanda
existente, ya que de los 72 emprendimientos a nivel nacional solo uno se ubica en esta region;

mientras que el turismo rural comunitario va en constante crecimiento.

Actualmente, no se encuentra establecido un ecolodge que permita el desarrollo de un

plan de negocio en Udima.

La sistematizacién econdémica y financiera del plan de negocio demostré que es viable
el proyecto de creacion de un ecolodge en Udima, al tener un VAN (valor actual neto) mayor
a cero, con un TIR (tasa interna de retorno) de 57.42% y una recuperacion de inversion

durante el cuarto afio de operacion.
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VIl. RECOMENDACIONES

Debe emplearse también el uso de redes sociales, segun el rango de edades; por ser un

medio de informacion rapido y econémico.

El factor privado debe trabajar de la mano con el gobierno local y regional para

promover emprendimientos basados en turismo rural comunitario.

El area de Udima Ecolodge debe estar guiada a las medidas que rige en el reglamento de
hospedajes permitiendo una correcta distribucion.

Es recomendable seguir estrategias que ayuden a recuperar la inversion en el plazo que

establece el flujo de caja, especialmente en temporada alta y media.
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IX.

ANEXOS

Anexo 01. Instrumento de recoleccion de datos

El presente cuestionario servira para determinar lafactibilidad de creacion de un Ecolodoe que
promueva el TRC en el centro poblado Udima, distrito de Catache, provincia Santa Cruz, Region

ENCUESTA

Cajamarca.

Toda la informacion recolectada es totalmente confidencial, v serd empleada para fines netamente

academicos.

INSTRUCGIONES. Por favor margue con una equis dentro del parsntesis () la respuesta que

Cred mas conveniente, ¥ escriba en l0s espacios en blanco la informacion que se solicita

|. DATOS GENERALES.

1. Edad.

2. Sexo.
[ ) Mzzculing. { ) Femenino.

3. Estado civil.
[ ] Salter. { ) Divorciado.
[ ) Casado. [ ) Conviviente.
{ ) Wiudo

4. Pais de procedencia

Il GUSTOS Y PREFERENCIAS

5. &Qué tipo de hoapedaje prefiere?

i JHatel 1-2 estrellas. [ ) Alojarmients rursl.

{ JHostal [ )Casarural

6. :Cual es el gasto promedio que usted tiene durante toda su estadia en un
establecimiento de hospedaje?

{ ) Mencs de US$ 300 [ ) Deuss 300 aUs% 400

{ )Dewuss 3003 Us$ 6390 [ 1D0eUs3 700 USE 990

{ )Deuss 1000 3 mas

7. ;Qué importancia le da al alojamiento donde se hospeda, contribuya con el medio

e L e e T R

ambiente?
1 Muy importants.
1 Imgortante.
1 Mas o menos importante.
1 Poco importanie.
1 Hada importante.

. i5& ha hoapedado alguna vez en un alojamiento rural?

1 5. { )Mo (Fase ala pregunia N*10)

L

. Deacriba la experiencia vivida en el alojamiento rural

1 Muy buena.
| Buena.

1 Reqular.

1 Mala

1 Muy mala.
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lll. NUEVA PROPUESTA

10.; Qué medio e3 al que usted recurre mas, para informarse aobre un Alojamiento rural?
Marque solo una alternativa

{ ) Anuncios en pagings web. [ ) Recomendacion de amigos yio conocidos.
[ )FRedessociales. [ )Blogs.

[ ) Agencia de vigje. [ ) Oficings de turizmo.

[ ) Cartzles publicitarios. [ ) Guizs turisficas.

11.;Una vez decidido el deatino, como realiza la reserva?
{ ) Coren electranico [ ] Agencia de vigle

i

[ )Paginaweb deun hospedsie | ) Via telefonica
12.; Qué problema le impediria visitar un lugar? Marque solo una altemativa

i

{ ) Inz=guridad ciudadana, [ ] Careteras en mal estado

i

[ )Huelgas { ) Desasires Naturales como &l Fendmeno E Nifio.

13.;Cual es el grado de importancia para usted en cada una de Ias siguientes
caracteristicas para un alojamiento rural

Muy PES 0 menos Poco Mada
Importante | Importante importante | Importante | importante

Disefio Ecolagico
Servicio de atencion
al diente

Repidez del s=rvicio
de check-in/out
Precios

Higizne

variedad de
actividades
Comodidad
Tranguilidad

14.; Qué percepcion tiene sobre el precio de los alojamientos rurales?
) Muy caro
JiCar.
) Mas o menos carp,
) Baralo
[ ] Muy barato
15.; Qué actividades le guataria que 3ean programadas por un hospedaje rural? Puede
elegir mas de una opcion.
[ )Cickzmo y cabslgats
{ ) Trekking y camping
{ ) Talleres de cocing, preparacion de aimentos aresanales y tradicionakes

e

[Conzeras, quess, mantequills)
[ ) Actvidades agricolas y ganaderas

L
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[ ) Acfidades agricolas

[ ) Visitas 3 atractivos furiscos (ar=as naturales proteqidas, compleios arueniogicos)
() Verflora y fauna

{ 1ntercambio culural con juegos de campamenta (gymkana)

16. Entre Ia3 do3 opciones de paquete funistico, ; cual eleqiria?

{ )5Dias/ & Noches { )4 Dias/ 3 Noches

17. j Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete turistico?

[ ) Menos de USS 200 () De st 200 aUss 290

{ )DeUss300aUss 49 ()D& Us%500 & mas.

18. ; Cual de los servicios preferiria que hubiera en un alojamiento rural?
[ Wil [ )Tvsincable

{ ) Twcon cable () 5efial para telefonia movil

19. Ha escuchado acerca del TRG?

BRE] [ ) No. (Fin de la encuesta)

20. Le gustaria ser parte del TRC
[ [ 1Mo



Anexo 02. Breve resefia del nombre de la cabafia “La Laguna”

LA LAGUNA

Cuenta la historia que dicha laguna no permitia que la gente
se acercara hacia ella, si lo hacias se lo tragaba. Cierto dia
un agricultor que pasaba cerca a dicha laguna, con su yunta
de toros cargando madera del bosque, tuvieron mucha sed y

“corrieron hacia la laguna para beber agua, el agricultor sabia

que era peligroso y lo siguio para auxiliarlos pero fueron
vanos sus esfuerzos y termino tragado por sus aguas,
muchos suelen ver al agricultor con su yunta de toros en
medio de la alguna en plena Iuna llena.
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Anexo N°03. Breve resefia del nombre de la cabaiia “Bosques Nublados”

<

<

BOSQUES NUBLADOS s

-
e

N

-

La Reserva de Vida Silvestre Bosques Nublados de
Udima tiene una extension de 12,183.20 ha, y esta
ubicada entre Jos distritos de Catache, San Migdel y
L a Florida, en la provincia de Santa Cruz,
departamento de Cajamarca; y-la provincia de Oyotun
en la regionlsambayeque.. Esta area natural protegida
K .pdlb€rga a diversas especies que se encuentran

Namenazadas o son endémicas de la region. Es asi
que tenemos 41 especies endémicas de plantas, 11 de
aves, 3 de mamiferos, 2 de anfibios y 2 de peces.
Asimismo, 20 especies de fauna que se encuentran
en alguna categoria de amenaza, 5 de ellos en peligro
ge extincion;y 21 especies de flora en alguna

‘ ,g{éateg'o i@ de amenaza, 6 de ellos en estado critico.
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Anexo N°04. Breve resefia del nombre de la cabaria “El 28”

celebraba el 24 deﬂuni-e
pero fue camblada.: 3

Para este dia, el rey de los licores era el flonqu Ll 1.
“‘fuertecito”. Predomipaban los juegos de azaryggi futbol. Cofio
plieblo gandderomiarfiesta @eh28 no estaba conipleta sin una tarde J
de toros, destacafido como toreros Crlstoba/ orrea Tlamado.
“Pilco’yJulio Vill&gas denominado “el greco”. O%ra actlvggd erala.

eleccion dngrlta_ Udima, que se destacaba pot. st

e//ezq -



Anexo N°05. Breve reseria del nombre de la cabaria “Los Santos”

~ EnPeri sw%w‘embre el dia
celebracion muy ue inicia el primer , :
los difuntos, ofrendas consistente en comida porque a que su alma visitaria la casa y

dtsfmfaqa de estas dadwas Al segundo dia, esta comida se quemaba y acto seguido, todos se
5 : " """" '!' al '-‘3mP° santo a velar a sus dmmtos Aﬂf’s”e”’\ _‘ -]

r-lelly
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Anexo N°06. Breve resefia del nombre de la cabaria “Poro Poro”

=5
A

Esta ubicado dentro del Area Natural Protegida Refugio de-Vida
Silvestre Bosques Nublados de Udima. Este sitio se caracteriza
principalmente por su arquitectura y forma parte de un conjunto:
La Grada, La Escuela, El Pulpito y el Molino. La Grada: comprende
una pequena colina de aproximadamente 40 por 30 mts., una
planicie hacia el oeste y al nhoroeste un aitar litico conteniendo
pozos concavos. La escuela: Esta en las inmediaciones del colegio,
la iglesia y el campo de futbgl de caserio Poro Poro, comprende
una planicie regular de aprox. 300 mts. De largo por 150 de ancho.
El pulpito: este conjunto sé&localiza al norte del conjunto Ia Grada,
comprende una meseta angosta cubierta por abundante vegetacion
arborea. El Molino: llamado asi por los lugarerios en alusion a una
losacon perforacion central, expuesta y fuera de contexto

" weconsiderada como una solera de moler. »
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Anexo N°07. Breve resefia del nombre de la cabaiia “Presagios”

PRI;SAGIOS

Las superstlclones y creencias forman parte de nuestra cultura U ima no es ajeno
aesto. A continuacion se muestran algunos de estos presaglos

-Cuando los perros aullan ven el alma de una persona a puntp dé.morir y que esta

s T R S “recogiendo sus pasos”. 0 4 4 T—_——

la lechuza ulula cétca de la,vivienda, significa que pronto morira alguien.
_ r)h"llbelula se posa en la puerta de |a casa, pronto llegaran visitas. _#
= Si el rUt Chiuche nage voltead de cabeza, augura que el dueno de la chacra

= v \l‘ amorir.
e ' _+Cllando t\oro brama vaallover

[ .

. ’ﬁaﬁdo auna persona e arden las orejas egp«que alguien esta hablando de el,

E 4, ¢, ﬁs s laoreja derecha sy blen ysies la |zqu|erda sumal. SRS
\ q . |

Ve

-’2-*\_'

M i e ---u A
N o~ YL . a»_.._ - \ v*-_) - ¢ yes
Y -\\ ‘ ; : ": o w ",.'. -. i .,'.w‘."',v . v . “N‘ i >yt Y Py
\’-’- o DTS A ST oty W ol 4 P " e -
. N L L . - -
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Anexo N°08. Breve resefia del nombre de la cabaria “La Hacienda”

||||ll”§--» SR g 1 tluaﬂac ndo
EEsSrg: | P : E caso omiso, el
) { 5 omisario lo conducia a

vll'n; garto llamado el

no para ser
ncerrado pom hords
: Iuego de cumplldo el.

Los trabajadores se ocupargnﬂgégj_&mbra de trigo,
maiz; cebada, alfalfa, trebolalino, etc., de la
al S, cercado de
Xlel ganado,
pastoreo y trasquila de ovejas ' b en de la tala de
madera, construccion de ca __as'; carpmterua herreria;
arreo, ordeno de vacas (realzado por mujeres);
elaboracién dé queso y man equilla, entre otras LA HAC I E N DA
ocupaciones. La forma de pago era en efectivoy a
través del bono sémanal y quincenal.
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ANEXO N°09. Breve resefia del nombre de la cabaria “Los Mendoza”

ueve son lo
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Anexo N°10. Breve resefia del nombre de la cabaria “La Abuela”

e ——

= LAABUELA
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Anexo N° 11. Detalle de actividades de paquetes turisticos

5D/4N
$/. 800.00

4D/3N
$/. 600.00




Anexo 12. Proforma de caramelos publicitarios

Lima, funes 13 de jolio del 2016 Cotizackie N' 0250716

Sefores:
“UDIMA ECOLODGE"

Presente.

Atencion: Seta. Jessica Ramiees.

Referencia: Gokosinas Personalizadas

adjunto bo sobicitadd be remitimos musstra propuesta econdmics
wsperamos seade  completo agrado,

Bolsa de Caramelo 3.8 7,1 100

Caramelos Promacionales con logo UDIMA ECOLODGE
40 envoltura Bopp perlads bilaminada.

Ipreside an 01 disefo 02 colores y full cokee,

Sellado closet point [ermeitura harmética)

Embolsado en farma surtida x 100 unidedes.
Peso: 38 g,

A ... SRR S
IoXobs ! §9%0 S !
: 0B §/.850 §.1050 :
LSO sLIs0 §9%
Lista de Sabores

7 Plitao

7 Yopunt

? Mavara

Por medio de la presente reciba muestros cordiales saudos y as

> Tutifnsti

» Ganibina

» (heha

» lmdo

» Fresa

» Menta suave

¥ Cherry mentolado

Condickones Gemarales

408 PRECIOS NO INCLUYEN IGV NI FLETE.

Forma de Page: S0% de ddelanto y SO% antes de enviar ol pedido.

« Fecha de Entrega: 103 12 dias hibles.

Lotacndn vida: x 7 G,

« Mantenat y consenvie kos caramelos en un lugar freso y seco (18°C - 60%
HR).

<Ustedes pagan o flete a |3 agencia al momento que recken la
mercaderia,

- Randn Soclal: GOLOZINI Golosias y Snacks Publictarios SAC
- Rue: 20600607450

+ Déposto en cuesty:

* Difores “Banco de Crédito®; 1912205865173

* Soles “Banco de Crédio”; 1912230002072

Sabodos cordlales,

[

Tam | et 105 0na1 Ao
Flor Gt 2100 Mo 2
Cololar : I 1SIU4

vt laciegens om

e gplsizagen im

(mprome,
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Anexo 13. Proforma de paneles publicitarios

UBICACION 2 Av. Bolognesi 1105 con Sarmiento, frente al Real Plaza.
MEDIDA 2 10.80 x 5.40
TARIFA : S/ 4250




CGUADRO DE VALORES UNITARIOS OFIGIALES DE EDIFIGAGIONES
PARA LA SIERRA AL 31 DE OCTUERE DE 2043

Anexo 14. Valores unitarios oficiales de edificaciones para la sierra
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[FERAL ¥ BEVEET-
IFE0% VEMTAMES MENTCE
WL WPORTRO0, umﬁiﬁomﬂ dmu@lﬁm
PEDIRAS MATURALES PERFILES ESPECIALES | W DERA File, (CR0RA
MPORTADAE, | VD ERA FIHA DRHL |0 SIMILAR) BALD O
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CERALICA IMPORTAD (FALD) POLARIZADG [3)
WADERA FR& | CLIRRSDO, LAMHED D
|O TEMPLADD

e | e
EN EDIFICICS BUMENTER EL WALDR POR b EW & %A PARTH DEL 8 PB0

EG5092 NORMAS LEGALES iernes 20 de octubre de 2016 7 £+ ElPeruano
VALOPEE FOR PAGITILAS EW RUEVOR GOLEE POLMETIO COANFADD [E APER IECHAIA
EETRUCTURAG ACABRDOE WETALAGONEE
[ PIERLES T [T ELECTRCRS Y
COLUMHAL IECHOE Fiie VENTAlAY MENIE A sdlabiid
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10415 CUALBALERR,  |DE COMCRETD WACHHERERAD, Fis 0RO SILR) CETEHDAMEDBATE [MACIIMALES G 1M ASCENSOR.
MALADA LADRLLOD  |ARMADO TERRAZEL WD TRATA DO EMCOFRADG ESPECIAL,  MEWTLICAD
ELARCON COLUMMAS  [HORDORTALES POLARIZAD i) EMCHAPE EMTECHIS.  [CERMMICD
WA DE ALARRE DE LA & [MACINAL DE COLOR
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Anexo 15. Proforma de eventos infantiles

DECORACION BASICA PARA INTERIOR DE CASA O DEPARTAMENTO.

AMBIENTACION

Decoracion para una mesa de 2,5mt como maximo (no incluye mesa)
Mantel Blanco para mesa de comedor, medida hasta 25 mt

Mantel con disefto para colocar en el centro de la mesa.

Murales con tws personajes prefendos Medidas de 120 de altura (maxmo 2)
06 Adornos colgantes para el techo (Iamparas chinas y/6 pompones).

Caja de regalos personalizada con el nombre del nifio.

01 Parante de globos/ 30 glohos lAtex n* 9 en tres colores.

DECORACIONES DE LA MESA

Bomboneras de vidrio en diferentes Tamafios, Canisters

Baldes de dferentes tamafios decorados para bocaditos

01 Chupetera de altura / 25 Chupetes forrados con pape! de seda. (Nosotros colocamos los Chupetes)
01 Senvilletero

01 recipiente para cucharitas

Topiarios verdes y Jaultas decorativas.

Mufiecos del personaje (minimo 2)

(zjas forradas en tela para colocar mufecos

Centro de platos de dos pisos para bocaditos.

Platos de Acrilico en diferentes modelos

Bandejas en diferentes modelos y tamanios para colocacidn de bocaditos.
Depdsitos cuadrados de vidno para golosinas.

Platos de loza cuadrados y rectangulares

Stickers Personalizados para decoracion de la mesa principal

COSTO: S/.550.00 Nuevos Soles ¥4

Nota: No incluye mesa Esta decoracion es valida solo para interior de departamentos o interior de
casa. No Incluye pared de toldo, Toda la Decoracion es de Alquiler (Murales, caja de regalos,
muniecos, todo lo colocado sobre la mesa) l0s Mismos seran retirados al término del Evento, La
pérdida o rotura de nuestros materiales sera cobrado al cliente, a precio del mercado,

« LaMovilidad se cobrara de Acuerdo a la Zona donde se realice el Evento, Consultar!

Contdctenos al 9941 572912, 98 1397805, #99809 9068, informes@splendiasventos.com
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