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CAPITULO | RESUMEN EJECUTIVO

I Informacion general:

1. Unidad Ejecutora del Estudio
Rusy Ccarampa Llontop — Administracion de Turismo
José Cruz Campos — Administracion de Turismo
Carlos Pariasca Portuguez — Arte Culinario
Frandy Reategui Guzman — Administracion Hotelera
Carlos Quesquén Bello — International Bussiness

2. Informacion General del Proyecto
Razon Social: Cocachimba Garden Lodge S.A.C.
Marca del Proyecto: Tunki
Actividad de la empresa: Hospedaje y cultura vivencial

3. Oportunidad de Negocio
La catarata de Gocta se puede considerar un nuevo y potencial destino para el turismo
receptivo en el Perd, cerca, ademas, de recursos turisticos como Museo de
Leymebamba, Complejo arqueolégico de Kuelap y telecabinas,algunos sitios
arqueoldgicos como Revash, Karajia, cavernas de quiocta, ciudad de Chachapoyas entre
otros.
El proyecto de hospedaje que se propone es un ecolodge, este trata basicamente de un
tipo de servicio que se desarrolla en lugares de entorno natural, incorporando principios
de la sostenibilidad. Este debe ser gestionado con una vision sensible a lo que se refiere

a temas como el cuidado y salvaguardar el ecosistema.




4. Estrategia del Proyecto
La empresa tendrd una estrategia de diferenciacion, ya que, pretende tener una de las
mejores vistas a las cataratas de Gocta, y, pasado el afio espera tener la aprobacién de
marcas reconocidas internacionales de hospedajes ecoldgicos como Inkaterra, Rainforest,
etc.
Por otro lado, las habitaciones tendran privacidad y vista exclusiva, ademas, con un
disefio arquitectonico moderno y confortable con orientacion, y, vista a las cataratas.

5. Competencia
Gocta Andes Lodge: El Gnico hospedaje ecolégico cerca de las Cataratas de Gocta
ubicado en el caserio Cocachimba, Chachapoyas, Perd. Ofrece actividades como
alojamiento, recreacion y turismo.

6. Mercado proveedor
El mercado proveedor principal que tenemos es la comunidad de cocachimba, que brinda
no solo productos alimenticios frutas como papaya, sino también, de capital humano
como parte de nuestras politicas de desarrollo sostenible. Se implementara sistema de
energia solar. Por otro lado, en la inversion de activos fijos nuestros proveedores seran
Saga Falabella, Ripley, Sodimac, debido a que queremos calidad y garantia.

7. Inversion

La inversion total de proyecto es S/. 2°378,039.00 y estd conformado por activos fijos
(terreno, edificacion, equipos y maquinaria, enseres, muebles de diversos usos, equipos
de oficinas y vehiculos) con un monto de S/. 2°260,045.00; activos intangibles (aspectos
legales, software, servicios basicos, gastos preoperativos) con un monto de S/.44,412.00

y capital de trabajo con un monto de S/.73,582.00.




8.

10.

11.

Conclusiones
Tunki Ecolodge estd conformado por 20 bungalow divididos en 10 matrimoniales, 5
habitaciones dobles y 5 simples. Se espera que, en los proximos 5 afios de evaluacion de
proyecto en un escenario conservador, con un porcentaje de ocupacion de 47%, tarifa
promedio de S/.244 y un Revpar de S/.114. Desde el primer afio se esta percibiendo
ingresos de S/1,199,477.13, de S/1,307,121.73 para el segundo afio y un incremento del
8-9% aproximado para los siguientes afos.

Estudio del mercado:
Definicion del negocio
Tunki Lodge es un modelo de hospedaje (Ecolodge) que considera los principios de la
sostenibilidad y conservacién de elementos propios de su entorno, que incorpora
adicionalmente participacion activa de la poblacidon a través del servicio de guiado.
La palabra ecolodge tiene sus origenes en la palabra inglesa lodge, la cual significa “casa
del guarda”, y su funcionalidad data de sus inicios cuando se utilizaba para denominar
asi a hoteles que se encontraban en parques nacionales en el pais de Kenia, se
caracterizaban por ser pequefios alojamientos sin muchas habitaciones, localizadas en
areas protegidas y gue atendian a poco publico.
Usos y beneficios
Tunki es el segundo ecolodge en Gocta, se enfoca en atender a turistas de clase B/C,
ofrece al huésped la oportunidad de disfrutar de la naturaleza, la aventura, la culturay un
desayuno Buffet, ademas de una vista a las cataratas de Gocta.
Precio del servicio
Los precios de las habitaciones varian segun el tipo de cada una. Cabe resaltar que la
tarifa considera al servicio de desayuno dentro del precio total. El siguiente cuadro nos

muestra la tabla de precios segun el tipo de habitacion:

——
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12.

13.

14.

PRECIOS SEGUN EL TIPO DE HABITACION
Individuales Dobles Matrimoniales

S/. 180 S/. 260 S/. 300

Comercializacién y promocion

Utilizaremos comercializacion directa e indirecta, la venta indirecta sera por paginas web
como Booking.com, Despegar.com y Trivago.pe; y la venta directa sera por nuestra
pagina web o presencial en el Ecolodge.

Para darnos a conocer en el mercado internacional, los dos primeros meses, se
presupuestd adquirir servicios agresivos de publicidad por S/.48,000.00 que incluyen
servicios de TV, Radio, Google blast, Facebook, Instagram, etc. Asi también, se
participard en ferias internacionales del sector turismo, con el objetivo de insertarnos en
el mercado, dando a conocer nuestro servicio.

Redes Sociales: Facebook y Instagram

Bloggers: Se invitara con Luisito Comunica y Misias Viajeras para la inauguracion de
Tunki Ecolodge.

Mercado Objetivo

Basado en los datos y cifras de MINCETUR, nuestro mercado objetivo estard
conformado, principalmente por el turismo receptivo, por turistas de clase Ay B y C+,
provenientes en su mayoria, de Estados Unidos, Brasil, Japdn, Espafia, Alemania,
México, Colombia, Chile y Argentina.

Prondstico de ventas

El total de habitaciones esta distribuido de la siguiente manera:

N° Habitaciones individuales o 15
matrimoniales

N° Habitaciones dobles 5
Total N° Habitaciones 20

——
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Y se espera recibir para los proximos 5 afios estas cantidades de huéspedes:

Numero de visitantes

7,865 8,571 9,354 10,224 11,191
Habitaciones matrimoniales
(50%) 1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones simples (25%)

1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones dobles (25%)

983 1,071 1,169 1,278 1,399

15. FODA del servicio

FORTALEZA: Disefio arquitectonico moderno, confortable con vistas a las cataratas de

Gocta

OPORTUNIDAD: Llegadas de visitantes a las cataratas de Gocta 2018 total de 51,291

de los cuales nacionales 38,771 y receptivo 12,520

DEBILIDAD: Entre los principales factores que limitaron el crecimiento de pequefias y

medianas empresas es la carencia de personal calificado y financiamiento. AMENAZA.:

La existencia de competencia en el sector turistico en Latinoamérica la lideran

principalmente Argentina, Brasil, Chile y México.

16. Flujo de Caja

Informacién Financiera

Nuestros ingresos estan conformados por el nimero de habitaciones ocupadas por su

respectivo precio. Nuestros egresos refieren a los gastos administrativos y de ventas,

depreciacidn y amortizacién. A continuacion, se muestra el cuadro de caja operativo

(ingresos — egresos) con el cuadro de caja econémico.

Flujo de caja 0| S/ S/ S/ S/ S/
operativo 454,539 499,658 559,633 |626,243 |700,308
Flujo de capital  |-S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/
2,917,847.46/6,603.45 |7,325.38 |8,135.72 |9,046.33
( ]
\ 2]




Flujo de caja -S/ S/ S/ S/ S/ S/
econémico 2,917,847.46|447,936.04| 492,332.66| 551,497.50| 617,196.57| 700,308.03
17. Inversion Inicial

18.

19.

Los activos forman parte del 96.51%, los cuales lo conforman el terreno, la construccion
y acabados, las maquinarias y equipos, los muebles y enseres, los equipos de oficinas y
el vehiculo); los activos intangibles forman parte del 1.31% y corresponden a los aspectos
legales, software, servicios basicos y gastos preoperativos; y el capital de trabajo con

2.17% a la adquisicion de los recursos para iniciar las operaciones.

Financiamiento y Estructura de capital

Financiaremos un 60% del total que involucra la inversidn, correspondiente al costo del
terreno, vehiculo, muebles y enseres, y capital de trabajo, mediante un préstamo del banco
BCP, la cual nos cobra 20% una Tasa del Costo Efectivo Anual (TCEA) de 20%, que
representa una TCEM de 1.5%, con una cuota de S/73,800.

Financiamiento Monto Estructura
Capital S/ 1,353,926 40%
Deuda S/ 2,030,889 60%

Total S/ 3,384,815 100%

Indicadores de rentabilidad

Después de obtener nuestro flujo de caja economico y financiero, hallamos la TIR
econdmico y financiero, dando como resultado una TIRE de 10.20%

y una TIRF de 10.83% respectivamente, los cuales comparamos con el Costo de Capital
(WACC) de 24.78% y el Costo de Oportunidad (COK) de 26.11%.

Tasa interna de retorno %

TIRF 10.83%

——
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CAPITULO Il INFORMACION GENERAL
2.1 Datos de la empresa

2.1.1. Raz6n Social

e Cocachimba Garden Lodge S.A.C.

2.1.2. Nombre comercial.

e Tunki

2.1.3. Accionistas y Equipo.
CUADRO 01

ACCIONISTAS Y EQUIPO DE TRABAJO

Accionista y equipo Puesto Participacion
(%)
Ccarampa Llontop, Rusy Gerente general 20%
Cruz Campos, José Gerente de ventas y mercadotecnia 20%
Pariasca Portuguez, Carlos Ignacio Gerente de mantenimiento 20%
Quesquen Bello, Carlos Roberto Gerente de division de cuartos 20%
Reategui Guzman, Frandy Contraloria 20%

Elaboracion: propia

——
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2.1.4. Horizonte de Evaluacion.
El proyecto tendra una evaluacion de los 5 afios siguientes a inicios de su
operacion, desde el 2020 al 2024 serén los respectivos afios, siendo el afio

2019 el afio pre operativo y de planificacion.

2.2. Actividad econ6mica, cédigo CIIU.
2.2.1 Actividad econémica
e Cocachimba Garden Lodge tiene como principal actividad econémica brindar
una alternativa a lo que concierne al turismo masivo en alojamiento para
estancias cortas. Consta de un enfoque para actividades turisticas

considerando a la sostenibilidad, preservacion y cuidado del medio.

2.2.1 Cédigo CIIU

5510 ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO PARA ESTANCIAS CORTAS

1Fuente: SUNAT

2.3. Definicion del Negocio.
Cocachimba Garden Lodge es un lodge (Ecolodge) que involucra principios de la
conservacion del medio donde se desarrolla, beneficios para la poblacion aledafia a
través de incorporarlos por medio del servicio de guiado.
La palabra ecolodge proviene de la lengua inglesa (lodge), significa casa del guarda
y se utilizaba en sus inicios para referirse a hoteles que estaban dentro de parques
nacionales en el pais de Kenia, estos eran pequefios en dimensiones con habitaciones

no numerosas, ademas albergaban pocos huéspedes.

1 SUNAT. Tablas anexas. Sitio Web:

http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/personasmenu/ruc-personas/inscripcion-
al-ruc-personas/6745-03-tablas-anexas-ruc-personas


http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/personas-menu/ruc-personas/inscripcion-al-ruc-personas/6745-03-tablas-anexas-ruc-personas
http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/personas-menu/ruc-personas/inscripcion-al-ruc-personas/6745-03-tablas-anexas-ruc-personas

2.4. Descripcion del producto o servicio.

v

v

“Cocachimba Garden Lodge” esta ubicado en altura del kilometro 294 (Pedro
Ruiz) de la IRSA NORTE desde Pedro Ruiz se recorren 17 Km hasta Cocachimba
en el distrito de Valera, provincia de Bongara y departamento de Amazonas, a una
altura de 1800 msnm con un clima primaveral privilegiado. COCACHIMBA
GARDEN LODGE requiere por lo menos de dos noches de tiempo de viaje. Una
mafiana o una tarde son el tiempo viajando a la ciudad de Tarapoto 0 Jaén en avion
desde Limay luego 3 0 4 horas en carro hacia el lodge; se requiere de un dia para
la caminata a las cataratas de gocta.

La propiedad tiene una extension de una hectarea, y, esta destinada al desarrollo
de infraestructura de servicios turisticos (Giro: Ecolodge).
Cocachimba Garden Lodge ofrece servicios de guiado, hospedaje y alimentacion.
Contara con una amplia area de bosque donde tiene varios senderos para caminata,
avistamiento de fauna y flora local, y el turismo de aventura (trekking).

Programa de investigacion y conservacion de fauna y flora silvestre.
Brindaremos un servicio personalizado y especializado en todas las actividades
que ofrecemos.

20 bungal6s con disefio arquitectonico moderno y en contacto con la naturaleza y
vista a la catarata.

Desayuno buffet

Tours Catarata de Gocta
Snacks
Centro de investigacion
Conexion a internet

Cocina disponible las 24 horas

——
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2.5. Oportunidad de Negocio.
La catarata de Gocta se puede considerar un nuevo y potencial destino para el turismo
receptivo en el Per(, cerca, ademas, de recursos turisticos como Museo de
Leymebamba, Complejo arqueoldgico de Kuelap y telecabinas, sitios con valores
arqueoldgicos como Revash, Karajia, cavernas de quiocta, ciudad de Chachapoyas

entre otros.

El proyecto de hospedaje que se propone es un ecolodge, este trata basicamente de
un tipo de servicio que se desarrolla en lugares de entorno natural, incorporando
principios de la sostenibilidad. Este debe ser gestionado con una vision sensible a lo

que se refiere a temas como el cuidado y salvaguardar el ecosistema.

El modelo que se propone se sostiene de tres pilares principales:
El compromiso con la sociedad
La conservacion ambiental
El crecimiento sostenible del turismo

Estos pilares se veran plasmados en la formulacion del proyecto y sera la base de la

propuesta que se le dara a los clientes para ser su primera opcion en hospedaje.

El ecolodge estara ubicado en el CASERIO de Cocachimba, Amazonas. Este lugar,
tiene un atractivo especial: las cataratas de gocta, lo que es una ventaja competitiva
respecto al mercado ya que la oferta de actividades se relacionard mucho con este
recurso natural y sera parte del sello distintivo del establecimiento. En su parte mas
alta esta cubierta por una exuberante vegetacion igual que las pequefias colinas dando

a conocer una increible flora y fauna y una vista impresionante.

——
H
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Las actividades de aventura y servicios turisticos estaran a cargo de un tercero; sin

embargo, el personal a cargo (guias turisticos) sera brindado por nuestra empresa, los

cuales seran capacitados para brindar un servicio personal como parte del

Ecolodge y no como si fueran de un tercero.

Las actividades que se incluirdn en los tours a realizar seran:

a)

Trekking: desde el pueblo hasta la catarata se camina alrededor de 2 horas y
media.

Deportes de aventura alpinismo y rapel

Bicicleta de Montafia

cabalgata en caballo

Actividades libres y organizadas: se contara con personal dedicado a elaborar
una agenda con la programacion de las actividades diarias. Por ejemplo:
fogatas, cabalgatas a caballo, pesca deportiva, actividades

culturas, etc.

2.5.1. Por el lado de la oferta.

El turismo en el Peru constituye unas de las industrias que ha tenido un gran
crecimiento en los dltimos afios. Como por ejemplo la selva como una
maravilla natural. Es una industria con gran crecimiento en el pais.
Anualmente crecié en un 25% (Informacién extraida del perfil del turista

extranjero- PROMPERU).

El pueblo de Cocachimba no cuenta con servicios de hospedaje tipo ecolodge

que la demanda requiere, es asi que existe oportunidad por parte de la oferta.

——
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2.5.2. Por el lado de la demanda.
El Turismo receptivo en nuestro pais en los ultimos cuatro afios ha tenido un
constante crecimiento tanto en nimero de llegadas como en divisas generadas.
Por otro lado, cada afio se incrementan un 15 — 20 % de turistas que llegan a
las cataratas de Gocta segun la Asociaciéon Comunal de
Turismo “Cocachimba”. Ademas, en los Ultimos 6 afios, el departamento de
amazonas ha ido incrementado la llegada de turistas a hospedajes un 14%

anualmente. Y una variacion de 15% del 2017 al 2018.

2.6. Estrategia genérica de la empresa.
Nuestra propuesta como estrategia genérica es enfocada en la diferenciacion, debido
a que, las habitaciones tendran privacidad y vista exclusiva (recurso natural Unico
considerado como una de las principales de Sudamérica y su medida de altura como
una de las mejores del planeta, ademas, con un disefio arquitecténico moderno y

confortable con orientacion y vista a las cataratas

2.7. Vision y mision de la empresa.

Vision:

Empresa lider en Amazonas reconocida como el mejor destino para experimentar la
calidad en servicio de hospitalidad sumada a ambientes con vistas paradisiacas y
confortables.

Mision:

Crear un EQUIPO HUMANO que trabajen de manera proactiva y servicial con cada
cliente para superar sus expectativas, y, satisfacer necesidades con el objetivo de

desarrollar habilidades y capacidades socioeconémicas que contribuyan a un

crecimiento sostenible en nuestra empresa.




2.8. Analisis FODA del sector

MATRIZ FODA

Fortalezas
1) Disefio arquitecténico
moderno, confortable con
vista a las cataratas
de Gocta

2) Presupuesto para capital
humano significativo

3) Servicios
personalizados

Debilidades
1) Falta de mano de obra
calificada®.

CUADRO 02
MATRIZ FODA

Oportunidades
1) De acuerdo con el estudio de
ATTA, un total de 7 millones de
trekkers,
procedentes de los 6 mercados
evaluados, estarian “muy interesados”
1 en venir al Peru para realizar esta
actividad en el 2019 y 20202
2) Llegadas de visitantes a las
cataratas de Gocta 2018 total de
51,291 de los cuales nacionales 38,771
y receptivo 12,5204,

3) Flujo de arribo y llegada de turistas
extranjeros y divisas por
turismo receptivo tuvo un crecimiento
exponencial constante desde el 2004
hasta el 2018 en el Peru.

FO
(F1;02) Realizar estrategias de
marketing con el objetivo de seducir a
los visitantes de las cataratas de Gocta
a que pernoctan en nuestras
instalaciones
(F2;03) Elaborar horarios de personal
en funcién a la estacionalidad del
proyecto
(F3;01) Brindar servicios
especializados al mercado de
Trekkers mediante guias y
actividades a la medida de los
clientes

DO
(D1;01) Realizar cronograma de
capacitaciones en servicios de trekking
a personal en general del ecolodge

2 El perfil potencial turista de aventura (turismo investiga e innoba y promperu)

INEI

o 0o~ W

Superintendencia Nacional de migraciones

Articulo SemanaEconomica.com entrevista MINCETUR Magali Silva

Asociacion Comunal de Turismo Cocachimba

]

Amenazas
1) La competencia turistica mas
fuerte en Latinoamérica la
representan Argentina, Brasil,
Chile y México®.

2) La percepcion de inseguridad
en la regién de
amazonas a febrero del 2019
86.3% cree que serd victima de
alguin hecho delictivo®.
3) Crecimiento de la informalidad
de la actividad turistica de
alojamiento’.

FA
(F1;01) Realizar estrategia de
marketing que resalten el
disefio arquitecténico y la vista
del recurso natural como parte del
turismo en el Peru
(F3;02) Crear politicas de
seguridad para los tours y para
el hotel
(F3;03) Crear programas sociales
gue generen
conciencia en relacién a
la importancia de generar valor
mediante la
formalizacion de productos
turisticos
DA
(D1; Al) Realizar cronograma de
capacitaciones en cultura de
servicio a personal en general
del ecolodge

" Peri Biodiverso - 1 er Informe y andlisis de la cadenalde va%pd

8 Encuesta nacional de empresas 2015- PRODUCE

g ecoturismo en Amazonas2 1



2) Dificultad de obtencién (D2;02) Crear servicios de full day o (D2; A2) Crear presupuesto de
de financiamiento®. almuerzos tematicos que incrementen seguridad
el
flujo de ingresos

Elaboraciéon: Propia

9 Fuente: Encuesta nacional de empresas 2015- PRODUCE
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CAPITULO I11: ANALISIS DEL MACROENTORNO

3.1. Capital, ciudades importantes. Superficie, NUmero de habitantes (2019).

CUADRO 05

CAPITAL, CIUDADES IMPORTANTES. SUPERFICIE, NUMERO DE

Capital

Ciudades
importantes

Superficie

NUmero de
habitantes

Peru
Lima
Lima
Arequipa
Trujillo
Chiclayo
Piura
Huancayo
1,285 220
km2
32,17
millones

(2017)

Elaboracién: propia

HABITANTES
Ecuador Chile
Quito Santiago
Guayaquil Gran
Cuenca Concepcion

Santo Domingo  Gran la Serena

Machala Gran Iquique

283,560 km2 756,950 km2

16,62 millones  18.05 millones
(2017) (2017)

EE. UU
América
New York
Los Angeles
California

Chicago

0,834
millones km2
327,2
millones

(2018)

Se estima que para este aiio 2019 el turismo en el Per( crezca un 10% mas del afio pasado,

es decir que, de 4,5 millones, se alcancen cifras de 4,8 millones; esto se debe por los juegos

panamericanos que se desarrollaran en nuestro pais.
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3.2. Entorno politico-legal: Leyes o reglamentos vinculados al proyecto.

v

En nuestro pais la construcciéon de establecimientos de hospedajes de
caracter sostenible esta debidamente reglamentados por Decreto Supremo
N° 029-2004 por MINCETUR-Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo. Las disposiciones establecidas en este reglamento para su
respectiva  categorizacion, supervision 'y  funcionamiento de
establecimientos ecoldgicos. El turismo ecoldgico declarada como una
tipologia turistica de carécter responsable en cuestiones ambientales,
aprovecha las areas o recursos naturales de un destino.

Ley General del Turismo N° 29408. Contiene las disposiciones generales
y los principios del turismo, donde destaca el desarrollo sostenible R.M.
N° 0314-2002-AG. Con apartados que comprenden poder otorgar
concesiones ecoturisticas.

Decreto Supremo N° 000-2000 — ITINCI. Alberga informacion sobre la
regulacion de los prestadores de turismo.

Decreto Supremo N° 00-92-ICTI. Menciona el interés y de importancia
nacional desarrollar el turismo ecoldgico.

Manual de las buenas practicas para establecimientos de hospedaje.

25
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3.3. Entorno Econémico

3.3.1. Tasa de crecimiento de la poblacién. Ingreso per capita. PEA, % PEA. 1°
Para el anélisis de estos aspectos tomaremos en cuenta a la poblacion de Chile, Estados
Unidos y Ecuador respectivamente, ya que son los principales mercados del turismo

receptivo para el Per(i, segun cifras proporcionadas por PROM PERU al 2017.

a) Tasa de crecimiento de la poblacion
El crecimiento poblacional en Chile, Estados Unidos y Ecuador no muestran cifras
crecientes, por el contrario, estas se mantienen o se han reducido en un pequefio
porcentaje. Lo que quiere decir que los esfuerzos de la empresa por captar a estos

clientes, debe ser tal que cambie el habito de viaje de estos habitantes, en beneficio

del negocio.
CUADRO 06
TASA DE CRECIMIENTO DE LA POBLACION
2010 2011 2012 2013 2014 2016 2017
Chile Numero 1674649 | 1688876 @ 1706737 @ 1721694 1736389 @ 1765011 @ 1778927
de 0 0 0 0 0 0 0
habitante
s
tasa de 0.85% 1.06% 0.88% 0.85% 0.79%
crecimien
to
Estados | NUmero | 3102329 | 3132320 3138475 | 3166686 @ 3188921 | 3239955 @ 3266258
Unidos de 00 00 00 00 00 00 00
habitante
s
tasa de 0.97% 0.20% 0.90% 0.70% 0.81%
crecimien
to
Ecuad Numero 1479061 | 1500734 @ 1522368 @ 1543943 1565441 @ 1608078 @ 1629091
or de 0 0 0 0 0 0 0
habitante

S

10 INDEX MUNDI. (2018). Comparacién de paises . 27/04/19, de INDEX MUNDI Sitio web:
https://www.indexmundi.com/g/r.aspx?t=0&v=72&I=es

1 prom Perd. (2018). CONOCE AL TURISTA EXTRANJERO 2017. 28/04/19, de Prom Perd Sitio web:
https://www.promperu.gob.pe/TurismolN/sitio/PerfTuristaExt

( 1
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tasa de 1.47% 1.44% 1.42% 1.39% 1.31%

crecimien
to

Elaboracién: propia

b) Ingreso per capita

El cuadro muestra que existe un crecimiento en el poder adquisitivo de Chile, Estados
Unidos y Ecuador, lo cual es beneficioso ya que da lugar a que la poblacion pueda

gastar dinero en actividades recreativas como es el que ofrece el proyecto.

CUADRO 07 INGRESO

PER CAPITA
2010 2011 2012 2013 2016 2017
Chile PBI per capita (US$) 15.4  17.4 187  19.1 24 24.6
variacion % 12.99 7.47 2.14 2.50
% % % %
Estados PBI per capita (USS) 47.2 49 50.7 52.8 57.3 59.5
Unidos variacion % 3.81 347 414 3.84
% % % %
Ecuador PBI per capita (USS) 7.8 8.6 10.2 10.6 11 11.2
variacion % 10.26 18.60 3.92 1.82
% % % %

Elaboracién: propia.

c) PEAy PEA%

Los tres paises demostraron un crecimiento en relacion a la poblacion
econdémicamente activa al afio 2017 y 2018, aungue en el caso de Ecuador tuvo una

disminucion en el 2016, se pudo recuperar para el 2017.

27
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Esto es un panorama favorable, puesto que méas personas estan en las condiciones de
trabajar o trabajan y generan ganancias econémicas que destinan a sus requerimientos

personales.

28
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CUADRO 08

PEA Yy PEA%

2010 2011 2012 2013
Chile Fuerza 7580000 8099000 8231000 8367000
laboral
variacion 6.85% 1.63% 1.65%
%
Ecuador  Fuerza 4503000 4590000 6779000 6953000
laboral
variacion 1.93% 47.69% 2.57%
%
2010 2011 2012 2013

Estados Fuerza 154200000 154900000 153600000 155000000
Unidos laboral
variacion 0.45% -0.84% 0.91%
%

Elaboracién: propia.

3.3.2 Balanza comercial: importaciones y exportaciones.

a) Balanza comercial

2016

8777000

4848000

2014

2017

8881000

1.18%

8011000

65.24%

2017

155400000 158600000

0.26%

2018

160400000

1.13%

Este cuadro nos permite observar la dindmica de estos 3 paises con respecto a

transacciones financieras que se realizan con otros paises; podemos inferir que

Estados unidos presenta un desequilibrio entre los productos que importa y exporta,

mientras que Chile parece ser el més estable.

CUADRO 09
BALANZA COMERCIAL
2010 2011
Chile Total de Exportaciones (miles 64.28 81.71

de millones $)
Total de Importaciones (miles 54.23 70.92
de millones $)
Balanza comercial (miles de 10.05 10.79
millones $)

2012 2013
78.28 77.94
74.86 75.7
342 224

2016
56.32

56.86

-0.54

2017
64.51

59.92

4.59



Estados Total de Exportaciones (miles 1.27 1.497 1564 1.575 1.471 1.576
Unidos de millones $)
Total de Importaciones (miles 1.903 2.236 2.299 2.273 2.205 2.352
de millones $)
Balanza comercial (miles de -0.63 -0.74 -0.74 -0.70 -0.73 -0.78
millones $)
Ecuador Total de Exportaciones (miles 17.37 22.29 24.65 25.48 16.77 18.34
de millones $)
Total de Importaciones (miles 17.65 23.23 24.58 26.22 17.74 16.84
de millones $)
Balanza comercial (miles de -0.28 -0.94 0.07 -0.74 -0.97 1.50
millones $)
Elaboracion: propia

3.3.3. PBI, Tasa de inflacién, Tipo de cambio.

a) PBI

Los tres paises muestran crecimiento en lo que respecta al PBI nacional, esto da lugar
a una interpretacion de que el pais esta en condiciones econdmicas favorables; en
términos economicos el PBI es un indicador que mide la salud econémica de un pais,
y mientras existe un crecimiento es mejor para el pais; eso mismo ocurre con los

paises analizados.

CUADRO 10
PBI

2010 2011 2012 2013 2016 2017
Chile PBI (miles de millones $)  257.9  303.5 325.8 3354  436.1 4521
variacion % 17.68% 7.35%  2.95% 3.67%
Estados Unidos PBI (miles de millones $) 14.66  15.29 15.94 16.72 1856 19.36
variacion % 430% 4.25%  4.89% 4.31%
Ecuador PBI (miles de millones $) 115 129.1 155.8 1576 1824 1885
variacion % 12.26% 20.68% 1.16% 3.34%

Elaboracion: propia
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b) Tasa de inflacién

En este punto los paises han sufrido cierto desequilibrio, pero resultados al 2017
demuestran que han sabido enfrentarlo y ahora estan en un panorama mas estable. Es
importante mencionar que la inflacion en un pais genera un desequilibrio insostenible

de los precios y un menor poder adquisitivo.
CUADRO 11

TASA DE INFLACION

2010 2011 2012 2013 2016 2017

Chile Inflacién (%) 1.7 3.3 3 1.7 4.1 2.3
variacion % 94.12%  -9.09% -43.33% -43.90%

Estados Unidos Inflacién (%) 1.4 3.1 2.1 1.5 1.3 2.1
variacion % 121.43% -32.26% -28.57% 61.54%

Ecuador Inflacién (%) 3.3 4.5 5.1 2.6 2.4 0.7
variacion % 36.36% 13.33% -49.02% -70.83%

Elaboracién: propia
c) tipo de cambio

Chile, el valor del tipo de cambio sufri6 variaciones significativas; haciendo un
analisis a partir del 2013, se observa el aumento en su tipo de cambio sigue siendo

visible afio tras afio. 12

Mientras ocurre este panorama, significa que el peso esta perdiendo valor respecto al
dolar; es decir, se necesita mas dinero para cambiar el mismo que tiempo atras a

dolares.

12 Grupo Banca Mundial. (2019). Tasa de cambio oficial. 28/04/19, de Banco Mundial Sitio web:
https://datos.bancomundial.org/indicador/PA.NUS.FCRF?locations=US-PE&view=chart

( 1
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En el caso de Estados Unidos no se puede analizar de la siguiente manera, ya que es

la moneda de este pais la cual se rigen todas las monedas internacionales.

Ecuador también hace uso del délar a partir del 2000, antes de ello la moneda nacional

era el sucre.
CUADRO 12
TIPO DE CAMBIO
2013 2014 2015 2016 2017
Chile Tipo de cambio (Peso al délar) 495 570 654 677 649
variacion % 15.16% 14.69% 3.49% -4.15%
Estados Unidos Tipo de cambio (ddlar) 1 1 1 1 1
variacion % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Ecuador Tipo de cambio (ddlar) 1 1 1 1 1
variacion % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%

Elaboracién: propia

3.4. Entorno Sociocultural
El turista extranjero es procedente principalmente de paises de América, en primer

lugar, esta Chile, seguido de Estados Unidos y Ecuador.

Personas entre las edades de 15 y 44 conforman el mayor porcentaje; asimismo, son
personas casados o convivientes o solteros en su mayoria, con un grado de instruccién
universitaria principalmente; siendo un 17% su ocupacién como

profesional ejecutivo®®,

Segun cifras de Prom Peru al 2017, el sexo predominante en lo referente al turista
extranjero, lo conforman en su mayoria varones con un 63%; en promedio el 42% del

turista receptivo gasta menos de US$500 por una estancia que en promedio es de 1-3

13 prom Perd. (2018). CONOCE AL TURISTA EXTRANJERO 2017. 28/04/19, de Prom Peru Sitio web:
https://www.promperu.gob.pe/TurismolN/sitio/PerfTuristaExt

( )
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https://www.promperu.gob.pe/TurismoIN/sitio/PerfTuristaExt
https://www.promperu.gob.pe/TurismoIN/sitio/PerfTuristaExt

noches o de 4-7 noches. Las motivaciones de viaje son principalmente por
vacaciones, recreacion u ocio. Un 39% compra su pasaje o0 paquete menos de un mes
antes de realizar el viaje. Entre los lugares favoritos para visitar esta Lima, seguido
por Cusco y Tacna; lo que despierta el interés por viajar son comentarios en internet,
recomendacion de amigos y familiares principalmente. Booking, Tripadvisor y

AirBnB son las principales para reservar y pagar el alojamiento.

3.5. Entorno Tecnologico

v Alto desarrollo tecnolégico desde su construccion se utilizara la denominada
“Arquitectura Verde" donde se usa una forma de disefio y construccién sensibles
con el entorno, ayudando a disminuir el impacto en el ecosistema y mejorando la
calidad de vida de sus pobladores usando materiales menos toxicos y mas naturales.
Protegiendo siempre a nuestros consumidores y el &rea donde esté ubicado nuestra
empresa.

v Desarrollo tecnolégico en nuestros servicios. La tecnologia ecoldgica ha ido
avanzando durante los afios, se ha desarrollado muchos nuevos avances en el tema
tecnoldgico, nuevos productos que obtendremos en nuestro local, para mantener el
ambiente y la estructura de nuestra empresa.

v" Desarrollo de una pagina web: las visitas y las reservas online han avanzado cada vez
mas, por su rapidez y eficacia. Mostrando nuestro servicio por medio de fotos y
videos, el cliente se sentird mas seguridad y comodidad, teniendo facilidad de acceso
e iteracion (Redes sociales, teléfono, web, chats). Se debe implementar cosas
Ilamativas y que resalte lo ecoldgico para impresionar al cliente. Teniendo alcance y
cobertura en todos los navegadores existentes (Chrome, Explorer, Safari, Opera,

Firefox).

33
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3.6. Entorno Eco ambiental

v' En el Perl muchas empresas privadas estan tomando conciencia y se estan
sumando al proyecto juntos por el medio ambiente, no estd muy difundida pero
grandes empresas ya la vienen aplicando.

v' Arquitectura Verde.

v Normas: Por MINCETUR el decreto Supremo N°029-2004, la construccién de un
ecolodge es reglamentada (Disposicion para clasificacion, categorizacion,
funcionamiento y supervision). Decreto Supremo N° 009-92 — ICTI. Menciona al
desarrollo del turismo ecoldgico como interés pablico y bien nacional.

v" Paneles solares: En el Per( ya existen empresas y casas que cuentan con paneles
solares, ya existen empresas que te venden e instalan estos productos ecoldgicos
que producen energia por medio del sol.

v" Energia Hidraulica y Energia Edlica: Generando energia renovable aprovechando
las lluvias del departamento, y la segunda generara energia aprovechando los
vientos.

v Cultivos Ecologicos: Promoviendo y practicando una forma de cultivo méas
respetuoso con el medio ambiente, evitando la explotacion indiscriminada y sin
pesticidas, asi evitando la contaminacion del aire, Sembrando algunas frutas y

vegetales para la muestra y consumo de nuestros consumidores.
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CAPITULO IV: ASPECTOS DE MERCADO
4.1 Investigacion de mercado:
4.1.1. Investigacion de mercado: Criterios de segmentacién. Marco Muestral

4.1.1.1 Criterios de Segmentacion
Para la realizacion de la siguiente investigacion, es necesario considerar los
principales factores que afectan la decision de compra del consumidor. A

continuacion, se presenta los siguientes criterios:

1. Segmentacién Geografica

El siguiente trabajo de estudio tiene como objetivo atraer turistas de
América Latina, principalmente de los paises EE. UU, Mexico,
Colombia, Ecuador, Chile y Argentina. El nivel socioeconémico a cuél

nos dirigimos es By C.
2. Segmentacion Demografica

Se selecciond a turistas extranjeros hombres y mujeres de los niveles
socioecondémicos Ay B, interesados en realizar Trekking, turismo de

aventura y naturaleza. La edad de los turistas sera de 20 a 50 afios.

3. Segmentacion Psicogréfica

Nuestro proyecto esta disefiado para turistas extranjeros, hombres y
mujeres que sean de los siguientes perfiles: Sofisticados, modernos y
progresistas, como lo dice Arellano estos tipos de personas estan
orientados aprobar nuevos productos, en nuestro caso Nuevos

servicios que estén al alcance de su calidad de vida.
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4.1.1.2 Marco Muestral
Turistas extranjeros de América Latina, especificamente de EE. UU, México,
Colombia, Ecuador, Chile y Argentina, de 20 a 50 afios que formar parte de

los grupos de nivel socioeconomico By C.

4.1.2 Tipos de Investigacion

4.1.2.1 Exploratoria: Entrevista a profundidad: a Expertos y a consumidores Potenciales.

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD A.
EXPERTOS.

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N° 1

* OBJETIVO CENTRAL

Lograr aplicar la idea de negocio a la realidad del mercado para tener conocimiento si sera

rentable en el futuro especificamente orientado al proyecto Garder Logde Cocachina.

e OBJETIVO ESPECIFICO

+/ Averiguar sobre la aceptacion del consumidor de los tours de aventura.

+/ Lograr obtener una perspectiva del grupo de clientes segmentado, especialmente en
el comportamiento de compra de tours de naturaleza y aventura.

+ Identificar el crecimiento del sector para tener una visualizacion a futuro sobre el
proyecto.

e DATOS DEL ENTREVISTADO

a) Nombre: José Valentin Pacherres
b) Profesion: Administrador

c) Empresa: Atenas Paracas
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d) Negocio Backpacker
e CUESTIONARIO

1. ¢Como nacio la idea de crear una empresa que perdure y tenga rentabilidad en el
futuro? (nombre la empresa)
“es una empresa familiar que nacio después del terremoto que afecto toda la zona de
Ica, especialmente para mochileros, trabajamos con agencias de viaje”

2. ¢Cuanto tiempo viene trabajando en el rubro turistico?
“tiene aproximado 4 arios y medio”

3. ¢(Qué problemas ha enfrentado? ;Como lo ha superado? ;Cuales no lo ha superado
aun?
“problemas politicos, por la demora de la reconstruccion por parte del estado las
vias de acceso a Paracas, con respecto al servicio hay problemas cuando vienen en
grupos y la capacidad es corta”

4. ¢Qué servicios esta ofreciendo actualmente en el mercado?
“actualmente estamos ofreciendo al mercado servicios de alojamiento, y también
tenemos una alianza con agencias de viajes”

5. ¢Cudl son los principales canales de venta?
“mediante la pagina web de la empresa, tripadvisor, booking, despegar; donde se
diferencia con las comisiones que maneja cada una”

6. ¢Cual es el perfil de sus clientes? ;Cdémo los identificaria?
“son de 18 a 30 anos enfocado al mercado europeo™

7. ¢Cuales fueron los métodos que utilizaste para diferenciarse de los deméas?
“nosotros nos diferenciamos principalmente por el servicio y limpieza ademas

nuestros precios no son muy altos”
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8.

10.

11.

¢Qué piensa sobre este mercado de servicios de hospedaje tipo ecolodge? ¢Piensas
que tendré buena rentabilidad en el futuro?

“si es un buen mercado que poco a poco se va haciendo una tendencia por parte de
los nuevos turistas que buscan sostenibilidad”

¢Qué opina sobre ofrecer servicios de hospedaje tipo ecolodge a los turistas

extranjeros? Desde su experiencia como empresa.

“es una buena actividad, que ha demds es rentable”

Segun su experiencia, ¢cree usted que el mercado internacional adquiera este
servicio?

“si, como ya mencioné es una nueva tendencia que poco a poco va a existir mucha
demanda y ahi va a faltar la oferta de este tipo de hospedajes”

Alguna recomendacidn o sugerencia para este proyecto.
“es una buena opcidn ya que ahora por el teleférico de Kuelap hay méas opciones de

visitar la catarata Gocta.

e CONCLUSION

Existen turistas que buscan este tipo de servicios, donde adquieren los servicios
principalmente por paginas web, despegar, booking entre otras, ademas que esta en
crecimiento como una nueva tendencia y se diferencian principales por el servicio y

limpieza que brindan durante el servicio que adquieren los turistas.
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ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N° 2

OBJETIVO CENTRAL

Lograr aplicar la idea de negocio a la realidad del mercado para tener conocimiento si sera

rentable en el futuro, especificamente orientado al proyecto Garder Logde Cocachina.

OBJETIVO ESPECIFICO

+/ Obtener un panorama de las nuevas tendencias de turismo mundial.

« Identificar el perfil del turista extranjero en el Perd.

« Conocer sobre la inversion que brinda el estado para nuevos proyectos innovadores.

e)
f)
9)
h)

12.

13.

14.

15.

DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre: Pablo Romo Romén

Profesion: Profesor

Empresa: MINCETUR

Cargo: Direccién de productos y destinos turisticos
CUESTIONARIO

¢ Cuanto tiempo viene trabajando para Mincetur?

“trabajé antes, luego me sali, ahora he regresado y tengo seis meses trabajando para
Mincetur”

¢Cuales son las tendencias actuales del turismo mundial?
“naturaleza y aventura”

¢Qué son lo que buscan estas nuevas tendencias?
“naturaleza, aventuras que satisfagan sus necesidades”

¢Usted cree que los hospedajes actuales responden a estas nuevas tendencias que

buscan los turistas, como la naturaleza y aventura?
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16.

17.

18.

19.

“no, existe poca oferta que responda a estas necesidades y son muy elevadas en
algunos casos y muy baratos en otros pero el servicio no es nada bueno”

¢Qué opina acerca de la creacion de un Garden Lodge exclusivo para turistas
extranjeros en Gocta?

“Gocta tiene ya un ecolodge, que tiene un buen servicio de calidad, pero se estd
trabajando para incrementar la oferta de servicios desde algunos arios a tras”
¢Existe alguna ley que regulariza la creacion de estos tipos de hospedajes ecolégicos?
“si, existe la Ley general de turismo donde estas todos los articulos relacionados a
los operadores turisticos ademas de un manual de las buenas practicas para
hospedajes para su respectiva inscripcion y categorizacion”

¢Como promueve o incentiva el estado a los privados para que inviertan en estos tipos
de hospedaje?

“a través de convocatorias, donde se inscriben y presentan su proyecto, algunas
regiones tienen mas prioridad”

¢Qué nos recomendaria para que este proyecto de negocio se inserte en el mercado y
tenga rentabilidad?

“primero se debe evaluar e identificar el mercado, y ver con el estado para una
posible inversidn, ya que se asemeja con la sostenibilidad. Ademas, si se quieren
diferenciar deberian sacar todos los certificados de calidad nacional e internacional,
aunque tienen un gasto elevado, pero vale la pena para resaltar sobre la
competencia, no es necesario, pero si es que la empresa tenga una preocupacion por

medio ambiente y eso son lo que buscan los turistas”
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e CONCLUSION

Existen nuevas tendencias mundiales que se basan principal en la naturaleza y
aventura, que buscan la sostenibilidad. EIl turista extranjero lo que busca es
comodidad y buen servicio, ademas en los ultimos afios se estado incrementado el
rubro de naturaleza y estado. Desde el estado puede financiar proyectos innovadores
sostenibles. Existe una ley que regulariza a todos los operadores de servicios y un

manual para la categorizacion de hospedajes.

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N°3

* OBJETIVO CENTRAL

Lograr aplicar la idea de negocio a la realidad del mercado para tener conocimiento si sera

rentable en el futuro, especificamente orientado al proyecto Garder Logde Cocachina.

* OBJETIVO ESPECIFICO

+/ Conocer la oferta existente de establecimientos de hospedajes tipo ecolodge.
+/ Aprender como atraer turistas en temporadas bajas
+ Conocer las diferentes estrategias para satisfacer al cliente y puedan regresar.

« Conocer si las agencias de viaje promocionarian o recomendarian este tipo de

alojamiento ecologico.

e DATOS DEL ENTREVISTADO

i) Nombre: Danphe Nufez
J) Profesion: Administradora
k) Empresa: Paracas Sights Tours

I) Negocio Tour Operador

41

——
| —



20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

e CUESTIONARIO
¢ Cuénto tiempo viene trabajando en sector turismo?

“uf, esto viene desde la generacion de mi abuelo, que le heredo a mi mama y bueno
ahora lo administramos juntos”

Como empresa ¢ Cudl es el producto que mas venden?

“lo que vendemos MA&s es Islas Ballestas, por la cercania”

De todos los destinos que venden, principalmente ¢donde se hospedan los turistas?
(hoteles, albergues, casa hospedaje, ecolodge otros)

“depende el tipo de turista, algunos ya vienen aca desde su hospedaje que ya han
reservado, otros nos piden recomendaciones y principalmente se quedan en hoteles
de dos a tres estrellas y Backpackers”

¢existe una gran oferta de alojamiento tipo ecolodge?

“actualmente los nuevos que estan empezando en el rubro turistico se basan mas a
lo ecoldgico, pero aun existe poca oferta”

¢ Qué estrategias realizan para atraer turistas en temporadas bajas?

“nosotros hacemos promociones del pagan 3 viajan 4, aunque aca siempre existe
demanda, esto va a variar si no atendemos bien a nuestros clientes”

¢ Como saber si el cliente se va satisfecho al finalizar el servicio?

“realizamos una encuesta para ver la satisfaccion del servicio™

¢Qué opina acerca de la creacion de un Garden Lodge exclusivo para turistas
extranjeros en Gocta?

“es una buena idea, ya que responde a las nuevas tendencias que buscan los turistas”

¢ustedes como agencia de viaje ¢estarian de acuerdo promocionar o recomendar

nuestro ecolodge en Gocta?
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13 ’ ’ . . . 7
‘por supuesto mds aun si es un hospedaje sostenible

28. Alguna recomendacién o sugerencia para este proyecto.

“ponerle mucho ganas y emperio, van a existir muchos problemas, pero hay que saber
resolver con inteligencia, es un proyecto innovador que se acopla a las tendencias

actuales.

e CONCLUSION

Existe poca oferta de tipo ecoldgico, en temporadas bajas se realizan promociones para atraer
turistas todo el afio, ademas que los turistas buscan un servicio de calidad y que satisfagan
sus expectativas. Las agencias de viaje si recomendasen propuestas 0 proyectos nuevos que
vayan de la mano con la naturaleza que buscan tener menos impacto y ayudar al desarrollo

de las comunidades.

e CONCLUSIONES DE LOS EXPERTOS

Ambos concuerdan que existe una baja oferta de servicios de este tipo de alojamiento.

Ambos expresan que existe una demanda que busca estos tipos de alojamiento, con

accesibilidad para todos, pero con un buen servicio de calidad.

Existen nuevas tendencias que buscan la aventura y naturaleza.

Ambos concuerdan que el servicio de calidad y la limpieza es fundamental para que
el cliente se vaya satisfecho, si ademas tiene reconocimientos de calidad mucho

mejor.

El estado puede invertir en un proyecto como el de Tunki y cuando los gestores sean

del lugar.
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El perfil de los turistas extranjeros es que son muy detallista y hay que brindarles el
servicio segln su expectativa que lo vio en un video o imagen antes de adquirir el

servicio.
B. CLIENTES.

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N° 1

OBJETIVO CENTRAL:

Conocer las respuestas y opiniones de los posibles clientes, con respecto a la creacion de un

ecolodge en Gocta, si es que podemos responder a sus necesidades.
Obijetivos especificos:

v"Identificar las caracteristicas generales de los visitantes a nuestro pais.
v"Indagar sobre los habitos de consumo de un servicio de hospedaje.

v" Reconocer las motivaciones y desmotivaciones al momento de adquirir un servicio

de hospedaje.
Nombre: Daniel
Pais de origen: México
Edad: 24 anos

CUESTIONARIO

1. ¢Cuando escucha la palabra Perd que es lo primero que se le viene a la mente?

“Llamas, Machupicchu, alpacas, selva y mucha biodiversidad”

2. ¢Cuantas veces ha venido al Per(?

“Es mi segunda vez”
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Cuando planifica un viaje ¢Cuéles son las principales motivaciones para que lo

realice?

“La motivacion las encuentro en redes sociales como Instagram y YouTube”

¢Cuantos dias en promedio se queda en un pais o lugar que visita?

“En promedio ocho a diez dias”

Cuando adquiere un servicio de hospedaje ¢Qué tipo de alojamiento escoge? (hotel,
albergue, ecolodge otros) ¢Por qué medio suele comprarlo? ;Cuanto gasta por noche
en promedio? Y ¢Por qué medio de comunicacion se enterd?

“que el hospedaje se vea llamativo, que se vea bonito y acogedor, antes de comprar

o«

un servicio leo los comentarios en las diferentes paginas” “realizo mi reserva online

P2 ENT

por booking, y la misma pagina de los hoteles” “gasto en promedio 2000 pesos
diarios es dependiendo el destino”

Con respecto a las motivaciones y desmotivaciones de la adquisicion de un producto.
¢ Cuales son las razones al momento de buscar o adquirir un servicio de hospedaje?
¢Qué es lo que mas le llama la atencidn cuando escoge un servicio de hospedaje?
(precio, lugar, atencién, otros)

N ’

“la calidad de servicios, y la atencion de servicios” “cultura de servicio’
Ha escuchado sobre una de las cataratas mas altas que tiene el Pert llamada Gocta, que
se encuentra dentro de la Amazonia peruana. ¢se hospedaria en un ecolodge frente a la
catarata? ¢Por qué?

“si, escuchado se tiene que caminar dos a tres horas para llegar” “si me gustaria

G«

ir” “busco un hospedaje acorde a la experiencia

I«

experiencia integrada”
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e CONCLUSION

Las principales motivaciones que lo impulsan a viajar y adquirir un servicio son por
las redes sociales, videos de Instagram y YouTube. Cuando va a un destino en
promedio suele quedarse entre ocho a diez dias y gastar 2000 pesos diarios
dependiendo el lugar. El escoge un hospedaje por la forma como se vea, comodidad
y calidad. Si le gustaria ir a Gocta y hospedarse en un lugar donde su experiencia sea

integrada.

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N° 2

OBJETIVO CENTRAL:

Conocer las respuestas y opiniones de los posibles clientes, con respecto a la creacién de un

ecolodge en Gocta, si es que podemos responder a sus necesidades.
Objetivos especificos:

v"Identificar caracteristicas generales de los visitantes a nuestro pais.
v"Indagar sobre los habitos de consumo de un servicio de hospedaje.

v Reconocer las motivaciones y desmotivaciones al momento de adquirir un servicio

de hospedaje.
Nombre: Diana
Pais de origen: Colombia — Medellin
Edad: 24 afos

CUESTIONARIO

8. ¢Cuando escucha la palabra Per( que es lo primero que se le viene a la mente?

“gastronomia”
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10.

11.

12.

13.

14.

¢ Cuantas veces ha venido al Per(?

P ANT

“es la primera vez” “espectacular lugares”
Cuando planifica un viaje ¢Cuales son las principales motivaciones para que lo

realice?

“por recomendaciones”

¢ Cuéntos dias en promedio se queda en un pais o lugar que visita?

“dos dias” “viajo con amigos”

Cuando adquiere un servicio de hospedaje ¢Qué tipo de alojamiento escoge? (hotel,
albergue, ecolodge otros) ¢Por qué medio suele comprarlo? ; Cuanto gasta por noche
en promedio? Y ¢Por qué medio de comunicacion se enterd?

“hostal con habitacion propia” “reservo por booking” ‘“mi gasto es variable
dependiendo el lugar” “30 soles” “me gusta que no sea muy economico y que tenga
calidad”

Con respecto a las motivaciones y desmotivaciones de la adquisicion de un producto.
¢Cuéles son las razones al momento de buscar o adquirir un servicio de hospedaje?
¢Qué es lo que mas le llama la atencién cuando escoge un servicio de hospedaje?

(precio, lugar, atencién, otros)

G« I NT

“por recomendacion” “atencion de calida servicios complementarios”
Ha escuchado sobre una de las cataratas mas altas que tiene el Per( Ilamada Gocta,
que se encuentra dentro de la Amazonia peruana. ¢se hospedaria en un ecolodge frente

a la catarata? ¢Por que?

“ 3y 66 . 7 . . . r . o . Iz
‘No” “’si me gustaria ir a conocer, lo estoy considerando en mis proximos viajes
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e CONCLUSION

Cuando planifica ir a un lugar principalmente va por recomendaciones. Su estadia en
un lugar es en promedio dos a tres dias y se hospeda en hoteles que tenga habitacion
propia, 0 depende si va con amigos en habitaciones compartidas. Realiza
principalmente sus reservas por booking o por las mismas paginas de los hospedajes.
Suele 30 soles por noche o dependiendo el lugar. La motivan a viajar sus
recomendaciones y espera un buen servicio de calidad. No conoce Gocta, pero si

desea conocer, lo cual lo viene planificando en sus proximos viajes.

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD N° 3

OBJETIVO CENTRAL:

Conocer las respuestas y opiniones de los posibles clientes, con respecto a la creacion de un

ecolodge en Gocta, si es que podemos responder a sus necesidades.
Objetivos especificos:

v"Identificar caracteristicas generales de los visitantes a nuestro pais.
v"Indagar sobre los habitos de consumo de un servicio de hospedaje.

v" Reconocer las motivaciones y desmotivaciones al momento de adquirir un servicio

de hospedaje.
Nombre: Vanina Balza
Pais de origen: Argentina
Edad: 22
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CUESTIONARIO

15. ¢ Cuéndo escucha la palabra Per( que es lo primero que se le viene a la mente?

“Machupicchu y llamas”

16. ;Cuantas veces ha venido al Per(?

P NT

“nunca, pero tengo muchas ganar de ir” “conocer Machupicchu, Lima y Huachina”
17. Cuando planifica un viaje ¢Cuales son las principales motivaciones para que lo

realice?

“los paisajes y naturaleza, las maravillas naturales”

18. ¢ Cuantos dias en promedio se queda en un pais o lugar que visita?

“dos semanas aproximadamente”

19. Cuando adquiere un servicio de hospedaje ¢Qué tipo de alojamiento escoge? (hotel,
albergue, ecolodge otros) ¢Por qué medio suele comprarlo? ;Cuanto gasta por noche
en promedio? Y ¢Por qué medio de comunicacion se enterd?

“busco por internet, indago los comentarios de clientes pasados y lo reservo antes

PN

de viajar” “gasto depende con quien viaje, si viajo con mis padres, amigos o pareja”

G«

“mil pesos o veinte dolares por noche” “adquiero por trivago, tripadvice y por la
pagina del mismo hotel”

20. Con respecto a las motivaciones y desmotivaciones de la adquisicion de un producto.
¢ Cuéles son las razones al momento de buscar o adquirir un servicio de hospedaje?

¢Qué es lo que mas le llama la atencion cuando escoge un servicio de hospedaje?

(precio, lugar, atencién, otros)

I NTS P NT

“dependiendo el lugar donde voy a ir” “no hay muchas opciones que escoger” “en

Colombia dormi en una maca”
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21. Ha escuchado sobre una de las cataratas mas altas que tiene el Pert llamada Gocta, que
se encuentra dentro de la Amazonia peruana. ¢se hospedaria en un ecolodge frente a la

catarata? ¢Por qué?

“no, pero seria increible” “siempre tengo presente el cuidado del medio ambiente”

CONCLUSION

No conoce nuestro pais, pero tiene muchas ganas de venir, ademas le interesa los
paisajes y naturaleza. Cuando va a un destino suele quedarse aproximadamente dos
semanas, adquiere el servicio por internet, ya sea por Trivago, tripadvisor, booking o
por las mismas paginas de los hoteles. Por noche gasta en promedio veinte dolares o
mil pesos argentinos. Sus motivaciones son dependiendo el lugar donde y vayay por
qué va a ese lugar. Si le gustaria conocer Gocta y quedarse en un hospedaje que este

al cuidado del medio ambiente.

CONCLUSIONES DE LOS CLIENTES

Ambos mencionaron Machupicchu, llamas, gastronomia cuando les preguntan por

Peru.

Dos ya conocen Per(, pero no han ido aun a visitar un lugar de la selva. Una esta

interesada en venir en sus proOXimos viajes para conocer.

Las principales motivaciones que tienen para ir a un destino, es naturaleza y aventura

o también dependiendo las actividades a realizar.

Ambos se quedan mas de tres dias en un destino, lo cual tienen méas opciones para

Ilegar hasta Gocta.
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Por lo general el tipo de alojamiento que escogen va de acorde con el lugar, si es de
playa o de naturaleza. Ambos coincidieron al momento de adquirir un servicio lo
hacen por internet por los diferentes paginas como Tripadvisor, Trivago, Despegar,
Bokiing y por la misma pagina web de los hospedajes. Ademas, antes de viajar o
adquirir un servicio lo primero que hacen es ver comentarios o recomendaciones del

hospedaje.

El gasto promedio por noche va a variar dependiendo el lugar donde se encuentran,

pero no baja de los 20 délares por noche.

Ambos desean un servicio de calidad. Uno si ha escuchado de Gocta las demas no,
pero ambos estdn muy interesados en conocer este lugar y adquirir un servicio de

alojamiento que este de acorde con el medio ambiente.
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4.2. Demanda Presente (aio cero: 2019) y Futura (2020-2024)

La metodologia empleada para la proyeccion de la demanda fue a través de regresion
lineal de datos historicos (afio 2004 al 2018) para estimar la poblacion solicitada del

afio 2019 hasta el afio 2024, aplicada a partir de fuentes secundarias.

CUADRO 13

FLUJO DE TURISTAS INTERNACIONALES POR TURISMO RECEPTIVO*

1,400,000
1,600,000 14.29%
1,700,000 6.25%
1,900,000 11.76%
2,100,000 10.53%
2,100,000 0.00%
2,300,000 9.52%
2,600,000 13.04%
2,900,000 11.54%
3,200,000 10.34%
3,200,000 0.00%
3,500,000 9.38%
3,700,000 5.71%
4,000,000 8.11%
4,400,000 10.00%
Fuente: Elaboracion propia

CUADRO 14

14 Ministerio de comercio exterior y turismo (MINCETUR)

http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Contentl.html



http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Content1.html
http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Content1.html

TURISTAS INTERNACIONALES PROYECTADO (2019-2024)

El siguiente cuadro es la proyeccion de la poblacion de turismo receptivo desde 2019 al 2024.

2019 5.5 8.65% 4,780,677
2020 6.5 8.81% 5,202,000
2021 7.5 8.97% 5,668,843
2022 8.5 9.14% 6,186,723
2023 9.5 9.30% 6,761,892
2024 10.5 9.46% 7,401,438
Fuente: Elaboracién propia

4.2.1. Estimacion del Mercado Potencial

Mercado potencial se toma como referencia a la demanda proyectada para los afios 2019 al

2024 obtenidos por el método de regresion lineal.

CUADRO 15

MERCADO POTENCIAL

Mercado Potencial

(Extranjeros proyectado) 4,780,677 | 5,202,000 | 5,668,843 |6,186,723 (6,761,892 | 7,401,438

Elaboracién: propia

4.2.2. Estimacion del Mercado Disponible

Mercado disponible se calculé mediante el método de regresion lineal la proyeccion de
visitantes extranjeros que pernoctan en el departamento de Amazonas para los afios 2019

al 2024




CUADRO 16

MERCADO DISPONIBLE

Mercado Disponible
25-34 edad (36%) 35- |2,581,566|2,809,080|3,061,175| 3,340,830/ 3,651,422| 3,996,776

44 edad (18%)

Elaboracién: propia
4.2.3. Estimacion del Mercado Efectivo
Mercado efectivo se calcul6 a partir de las conclusiones de entrevistas a
turistas fue que “La gran mayoria retorna a Chachapoyas™, por la cual

se consideré 30%, y para cada afio proyectado se considerd un

crecimiento aritmético de 2%.

CUADRO 17

MERCADO EFECTIVO

Mercado Efectivo
(actividades 1,445,677 | 1,573,085 | 1,714,258 | 1,870,865 |2,044,796 |2,238,195
naturaleza 56%)

Elaboracién: propia

4.2.4. Estimacion del Mercado Obijetivo

Se procedi6 a calcular el mercado objetivo multiplicando el mercado
efectivo por la tasa de 5% considerado como un porcentaje conservador.
Por otro lado, la propuesta tiene como fin construir un lodge con 20
habitaciones y disefio de arquitectura moderna y sostenible, de las

cuales, 10 se consideran como habitaciones matrimoniales o simples, y,

( =)
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10 habitaciones estan destinadas a ser dobles. Por lo tanto, la capacidad

de planta anual es de 10,800 camas.

CUADRO 18

MERCADO OBJETIVO

Mercado Potencial (Extranjeros

proyectado) 4,780,677 5,202,000 5,668,843 6,186,723 6,761,892 [7,401,438

Mercado Disponible 25-34 edad

(36%)35-44 edad (18%) 2,581,566 2,809,080 B,061,175 B,340,830 3,651,422 B,996,776

Mercado Efectivo (actividades

naturaleza 56%) 1,445,677 (1,573,085 1,714,258 1,870,865 2,044,796 2,238,195

Mercado Objetivo % 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%

Mercado Objetivo (Capacidad

de camas anual 10,800) 72,284 78,654 85,713 93,543 102,240 111,910

Porcentaje de castigo (90%)

7,228 7,865 8,571 9,354 10,224 11,191

Fuente: Elaboracion propia




4.2.5. Cuantificacion anual de la demanda

4.2.5.1. Programa de Ventas Anual en unidades fisicas por tipo de producto

y/o servicio.
Se elabord el programa de ventas en funcién al mercado objetivo y tipo de
habitaciones, de los cuales se distribuy6, principalmente, el nimero de
visitantes dividido entre dos, y, multiplicado por el 50% tomando como
referencia las fuentes secundarias que indican que dicho porcentaje de
visitantes vienen en parejas. Asimismo, se distribuyé de manera equitativa

para las siguientes habitaciones.

CUADRO 19

DETALLE DE SERVICIOS DE ALOJAMIENTO

N° Habitaciones individuales o

matrimoniales 15| Tarifa S/.180 y S/.300
N° Habitaciones dobles 5| Tarifa S/. 260

Total N° Habitaciones 20

Fuente: Elaboracion propia




CUADRO 20

PROGRAMA DE VENTAS ANUAL POR HABITACION®s

Numero de visitantes 7,865 8,571 9,354 10,224 11,191
Habitaciones matrimoniales (50%) | 1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones simples (25%) 1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones dobles (25%) 983 1,071 1,169 1,278 1,399

Elaboracién: propia

4.2.5.2. Programa de ventas del primer afio (2020), en porcentajes y unidades fisicas,

desagregado en forma mensual, por tipo de producto y/o servicio.

El programa de ventas se elabord con visitantes proyectados para el afio 2020 segln
tipo de habitacion, y, la distribucion porcentual obtenida del registro de
pernoctaciones mensuales en establecimientos en Amazonas como referencia del afio
2018. Luego se multiplico por las tarifas estimadas para cada tipo de habitacion.

Adicionalmente, se calcul6 la ocupacion y tarifa promedio, y, RevPar del afio 2020.

15 PromPer(- Conociendo al turista que visita Amazonas 2015 (Turismo receptivo)
Caracteristicas sociodemograficas: con una pareja (53%)
Permanencia promedio: 4 noches
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CUADRO 21

PROGRAMA DE VENTAS PARA EL 2020
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UADRO 22

OCUPACION PROMEDIO, TARIFA PROMEDIO Y REVPAR PARA EL 2020

12600

1,966 300| s/ 589,907
1,966 180| S/ 353,944
983 260| S/ 255,626
4,916 740 S/ 1,199,477
39%

S/ 244.0

S/ 95.2

Fuente: Elaboracion propia

CUADRO 23

ESTACIONALIDAD?®

Enero 283,178 1.98%
Febrero 1,059,771 7.41%
Marzo 1,142,722 7.99%
Abril 1,199,929 8.39%
Mayo 1,320,065 9.23%
Junio 1,197,069 8.37%
Julio 1,521,722 10.64%
Agosto 1,543,175 10.79%
Septiembre 1,368,692 9.57%
Octubre 1,275,729 8.92%
Noviembre 1,188,488 8.31%
Diciembre 1,201,359 8.40%
Total 14,301,898 100%

5 Ministerio de comercio exterior y turismo (MINCETUR) -

http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Content3.html



http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Content3.html
http://datosturismo.mincetur.gob.pe/appdatosTurismo/Content3.html

Elaboracion: Propia

4.2.5.3. Programa de ventas del segundo al quinto afio (2020 al 2024)

El programa de ventas para los siguientes afios se elabord en funcién a los
visitantes proyectados. Sin embargo, se pudo observar, a pesar que el mercado
objetivo fue de 5% de manera constante para el periodo (2020 al 2024), el
namero de visitantes aumento de manera significativa. Esto se debe a que las
proyecciones de crecimiento del turismo receptivo en la region de Amazonas
pueden ser exponenciales, y, la razén principal, se deduce debido a la
promocion nacional de las telecabinas de Kuelap. Por otro lado, el ecolodge
cuenta con una capacidad de planta de 10800 pax cada afio, asumiendo que en
un mes Gptimo se venden 5 habitaciones matrimoniales, 5 habitaciones dobles
y 10 habitaciones individuales para corresponder a un escenario conservador.
Finalmente, nuestras conclusiones, es que existe una probabilidad muy alta de
tomar en cuenta una ampliacion de proyecto o una segunda etapa para
aumentar la capacidad de planta con 20 habitaciones mas para finales del afio

2021.




—
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CUADRO 24

PROGRAMA DE VENTAS DEL 2020 AL 2024

Numero de visitantes

7,865 8,571 9,354 10,224 11,191
Habitaciones
matrimoniales (50%) | 1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones simples
(25%) 1,966 2,143 2,339 2,556 2,798
Habitaciones dobles
(25%) 983 1,071 1,169 1,278 1,399
Ingreso habitaciones | S/ S/ S/ S/ S/
matrimoniales 589,906.79 | 642,846.75 701,574.40 [766,798.55 839,323.05
Ingreso habitaciones | S/ S/ S/ S/ S/
simples 353,944.07 | 385,708.05 420,944.64 160,079.13 p03,593.83
Ingreso habitaciones | S/ S/ S/ S/ S/
dobles 255,626.27 | 278,566.93 304,015.57 B32,279.37 [363,706.66
Ingreso total S/. S/ S/ S/ S/ S/
Nuevos soles 1,199,477.13 | 1,307,121.73 | 1,426,534.61 1,559,157.04 [1,706,623.54

Fuente: Elaboracion propia
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CUADRO 25

OCUPACION PROMEDIO, TARIFA PROMEDIO Y REVPAR DEL 2020 AL

2024
63000
11,801 300| S/ 3,540,450
11,801 180| S/ 2,124,270
5,901 260| S/ 1,534,195
29,504 740 S/ 7,198,914
47%
S/ 244
S/ 114
Fuente: Elaboracion propia

4.3. Micro Entorno (2019)

4.3.1. Competidores actuales: nivel de competitividad
La competitividad actual en el sector hotelero en Cocachimba es baja

por lo siguiente:

v' Cuenta con una amplia oferta del servicio de alojamiento (albergues,
ecolodge), pero carece del nivel de servicio que lo amerita con la mayoria de
ellos.

v En su mayoria los hospedajes ofrecen precios cercanos entre uno y otro, y
los servicios que se ofrecen son relativamente similares; por lo cual ocasiona
que los factores diferenciadores no sean tan visibles al nuevo y potencial
cliente.

v Los visitantes y turistas tienen el poder de eleccion a causa del nivel de
servicio que se ofertan en el lugar.

v Uno de los factores que rigen el precio de un hospedaje, es la cercania a la

catarata de Gocta.
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v" Las barreras de ingreso de nuevos competidores son altas.

4.3.2. Fuerza negociadora de los clientes
El poder negociador de clientes en Cocachimba resulta ser bajo dado
que, si bien cuenta con maltiples opciones de hospedajes para elegir,
y la distancia entre uno y otro hospedaje se encuentran relativamente
cerca; ademas que los servicios brindados en cada hotel son similares.
La diferencia recae en el servicio brindado y la calidad de este;
aspecto que no estd desarrollado en esta zona especialmente por

emprendedores locales.

El costo de cambiar entre un hotel y otro es alto, lo cual permite un
menor poder de negociacion del cliente; los precios son de acuerdo a
los servicios que se ofrecen y por lo general se puede encontrar un
hospedaje que se adecua al poder adquisitivo de cada visitante o

turista.

4.3.3. Fuerza negociadora de los proveedores
El poder de negociacion de los proveedores en el caso de hospedajes
en Cocachimba no es muy alta en lo que respecta al abastecimiento
del hospedaje que sumen valor a los servicios que se ofrecen, ya que
los servicios dentro del hospedaje no son indispensables de un solo

proveedor.

En el caso de tours existen salidas a la catarata y otros atractivos que
son ofrecidos por grupos de guias, el conocer estos lugares forma
parte de la experiencia del viaje, por lo cual es necesario que los
hospedajes cuentan con este servicio complementario que pueda ser

brindado a los visitantes y turistas; en tal caso el proveer el servicio
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de tours guiados a los huéspedes, forma parte de un poder de
negocion media, ya que influye los acuerdos mutuos a los que ambos

lados deben llegar.

El poder de negociacién con los pobladores es alto, ya que existe la
idea del beneficio de la comunidad primero antes del beneficio de un
privado, es asi que la negociacion en adquisicion de un terrero en el
pueblo de Cocachimba es un proceso tedioso y arduo que no

facilmente se obtiene.

4.3.4. Amenaza de productos sustitutos
Amenaza producto de productos sustitutos es alta, puesto que la
relacion entre precio y caracteristicas en el servicio de cada
hospedaje, no son Unicas, especialmente porque en el sector de
servicios existe un minimo de servicios que se deben brindar ya sea
porque son basicos y necesarios 0 porque son servicios que

caracterizan a un hospedaje en general.

El valor del servicio de hospedaje en el caso de Cocachimba se caracteriza

principalmente en el precio por su cercania a la catarata de Gocta.

Si nos alejamos del pueblo de Cocachimba para dirigirnos a toda la
parte de la selva peruana, por sus caracteristicas podemos mencionar
que las regiones comparten patrones similares y propios que son estos
especificamente lo segundo los que destacan al momento de la
eleccion de un destino en esta zona. En ese aspecto la amenaza de
productos sustitutos es alta si consideramos destinos como Tarapoto
en la region San Martin,

Tambopata en Madre de Dios, 0 La Reserva Nacional Pacaya Samiria en
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Loreto.

4.3.5. Competidores potenciales barreras de entrada
La barrera para nuevos competidores es alta, dado que la inversion en
un nuevo hospedaje con caracteristicas de un ecolodge requiere de
montos elevados al inicio de su operacion. Ademéas, es una
confrontacidn directa con hospedajes ya establecidos y consolidados;
destacando que el servicio de nuestra nueva propuesta se enfoca a un

cliente el cual se enfocan la mayoria de hospedajes.

CAPITULO V: PLAN DE COMERCIALIZACION
5.1. Estrategias especificas de lanzamiento del producto.
Para el lanzamiento del servicio que ofrece Cocachimba Garden Lodge, se debe

considerar estrategias que logren cumplir los objetivos y metas deseados:

« Estratégica de posicionamiento:
Estrategia de Posicionamiento por Especifico.

= Esto implica mejorar el posicionamiento desde el beneficio.
Por ende, el objetivo que queremos lograr es ser el mejor
Ecolodge Turistico de Amazonas, contara con servicio de
primera calidad, tanto a gente profesional, infraestructura
moderna y segura. No obstante, con una buena ubicacion
y precios accesibles.

« Estrategia de marketing para el lanzamiento del servicio

« Periodo de lanzamiento:
= Se tendra contacto directamente con blogueros especializados

en el tema y los que tengan seguidores, para que asi ellos

——
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puedan publicar directamente nuestro servicio y hagan llegar

a través de

sus videos la experiencia y la calidad del servicio que ofrecemos,
asi mismo recomendandonos a todo su publico.
» Como Luisito Comunica (Youtuber Mexicano),
Daniela Cabrera y Fatima Sotomayor (Youtubers
Peruanas) para que pueda disfrutar de nuestro
ecolodge y poder hacer publicidad y ser
reconocido poco a poco con su ayuda.
Estrategia de Comunicacion
= Utilizaremos esta estrategia para determinar el beneficio basico
de Cocachimba, el cual es brindar alojamiento de calidad. No
obstante, buscamos determinar porque los clientes deben adquirir
nuestro servicio, tanto para cumplir y superar expectativas, y
lograr fidelizacién servicio — cliente.
= Personalidades de Tunki:

GRAFICO 01

PERSONALIDAD DE TUNKI

Elaboracién propia

——
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Estrategia de mercado objetivo
= Enfatizaremos el servicio de hospedajes para turistas receptivos

nacionales o que realicen trekking en amazonas,

ofreciéndoles el servicio respectivo a cada mercado.

CUADRO 26

ESTRATEGIA DE MERCADO OBJETIVO

« Francia B e
« Espafia * 18 a 70 afios

e USA

e Alemania

Elaboracién: Propia
Estrategia de publicidad

= El principal medio de publicidad sera los medios sociales
digitales, principalmente contar con una pagina oficial de
Facebook y Instagram donde se colgaran regularmente fotos y
videos que den a mostrar las caracteristicas del servicio.

= Por otro lado, se creard una cuenta de YouTube donde se

encuentre informacion basica del ecolodge y videos.

5.2. Mezcla de Marketing
La mezcla de marketing congrega las 4 P por lo que se define los objetivos en los 3

niveles de plazos (corto, mediano y largo):
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CUADRO 27

OBJETIVOS DE TUNKI

Ingresar al mercado internacional

Lograr que la marca se posicione en la mente de
turista internacional

. Posicionarnos en el mercado como el mejor
Ecolodge en Amazonas.
* Poder trabajar con agencias de viajes reconocidas.

* Ofrecer mayor diversidad de paquetes turisticos. ¢
Logras ser el primer Ecolodge turistico de turismo
de naturaleza a nivel de Sudamérica.

Elaboracion: Propia

5.2.1. Servicio
“Tunki Ecolodge”, un servicio que te lleva a descubrir lo diferente de convivir con
la selva peruana, completo para disfrutar de las diversidades de los servicios que
ofrece el ecolodge, somos un destino para restaurar mente y cuerpo, relajarse y vivir
una acogedora experiencia en la selva, viviendo dias diferentes con una hermosa

vista y visita a la catarata de Cocachimba.

Al hospedarse en nuestro Lodge, los consumidores contribuyen de una manera
especifica a la sostenibilidad para preservar y proteger las poblaciones virgenes de
la tierra y vida silvestre, obteniendo un intercambio cultural en la amazonia peruana,

con uno de los objetivos de brindar una experiencia integral de la selva tropical.




No solo somos un simple ecolodge, somos una experiencia que te hace vivir y conectar
con la selva peruana, ofrecemos lo necesario para que tengas momentos inolvidables
de aventura y diversion rodeados de una naturaleza sorprendente, uno de nuestros
propdsitos es acercar al consumidor al mundo de la region Amazonas y de la catarata
de Gocta, de manera comprometida para que sienta lo maravilloso que es la selva y el

cuidado del ambiente.

El viaje

Cocachimba el viaje, se requiere una mafiana o una tarde tomando un viaje rapido
en avion desde lima a la ciudad amazonica de Tarapoto o Jaén, luego un viaje por
carretera de 3 0 4 horas hacia Lodge. Nos encontramos ubicados estratégicamente
en Cocachimba, rodeados de sorprendentes montafias y diversidad de flora y fauna.
Estamos en un punto céntrico de los principales atractivos turisticos como la
Catarata de Gocta, Catarata Yumbilla, Cafidn del Soche, entre otros, lo que permite

a nuestros consumidores disfrutar de estos atractivos.

Experiencias

Ecolodge de Cocachimba es un albergue de 20 dormitorios aislados, con una amplia variedad

de actividades, enfocadas en la aventura, naturaleza y ciencias.

v Vista de gallitos de las rocas en la naturaleza: Tomaremos un estudio
con un especialista (bi6logo) de avistamiento de aves, para poder ver la
mejor zona y cuidado de estas aves, asi nuestros huéspedes puedan
observar en la naturaleza de la selva, de cerca y sin dafar a estas aves.

v Vista alrededor del ecolodge: Ofrecemos vistas espectaculares de las
grandes extensiones de la selva tropical alrededor de nuestro ecolodge. No
solo de arboles, también de aves exdticas que estaran en las copas de los

arboles.
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v' Habitaciones conectadas a la naturaleza: Nuestras habitaciones de
construccion de arquitectura verde, esto le brinda una forma segura de disfrutar
de este ecosistema.

Principal Experiencia:

v Visita a la Catarata de Gocta: Considera la tercera catarata mas alta del
mundo por sus 780 metros de caida que se encuentra en las cercanias de
Cocachimba, Se calcula una demora entre 5y 7 horas entre ir y volver,
camino a la catarata se puede varios saltos desde lejos que aparecen
intermitentes al costado de la ruta, son solo previas de la maravillosa
catarata, el camino se disfruta por el paisaje, los cerros, los saltos, las
paradas, el rio, entre otros, es lo que va disfrutando el cliente en cada paso

hacia ella.

Tipos de hospedaje de “TUNKI ECOLODGE”:

Disfrute una nueva forma de alojamiento frente a la selva amazonica y despierte con sonidos

de la selva por la mafana.

v Habitaciones Simples:
Son habitaciones espaciosas con una vista impresionante, tienen vista a la
catarata de Gocta y hacia los jardines que rodean el Lodge, contamos con
una cama de dos plazas en cada habitacion, un bafio independiente con
calefaccién y articulos de tocador. Una caja de seguridad y secadora por
habitacion. Teniendo un pequefio juego de sala simple.

v Habitacién Dobles:
Habitaciones espaciosas para dos personas, con una vista sorprendente hacia
las afueras del Lodge y al interior de este mismo, cuenta con un extenso

espacio y un juego de sala simple, dos camas de dos plazas y una campana
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extractora. Caja de seguridad y secadora. Cuenta con un bafio independiente
y calefaccion ademas articulos de tocador que incluye champu,
acondicionador y jabon.
v Habitacién Matrimonial:

Habitacion disefiada con un ambiente ecolégico romantico, con vistas
romanticas y bien posicionadas a las afueras del Lodge a las areas de la
catarata. Cuenta con un juego de sala, una cama Queen y una campana
extractora. Caja de seguridad y secadora. Cuenta con un barfio independiente
y calefaccion ademas articulos de tocador que incluye champu,
acondicionador y jabon. Tiene lo necesario para sentirse en un ambiente

cémodo y nuevo.

Equipo Tunki

En el ecolodge tunki trabajamos con el esfuerzo, dedicacion y profesionalismo de

un equipo unido y encarifiado de su trabajo. Siendo una gran familia y sumando a

los clientes a ella, haciéndolos sentir como en casa. Teniendo un equipo capacitado

para la atencién de nuestros clientes. Nuestro equipo tiene la ventaja de saber y
comprender dos idiomas

(espafiol e inglés), para asi se puedan comunicar con los clientes que hablen otro idioma.

Teniendo un buen servicio, hospitalidad y calidad el equipo tunki es un referente.

Sostenibilidad

Somos responsables del cambio y del entorno natural, promoveremos valores y acciones

para reducir nuestros impactos negativos en el ambiente.

Por ese motivo una de nuestras misiones es reducir el consumo del plastico en nuestro
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Lodge, por eso lanzaremos la camparia “NO MAS PLASTICO” en tunki Ecolodge,
Remplazaremos la venta de bebidas en recipientes de plasticos por las de vidrios al

igual que eliminaremos los sorbetes de plasticos.

Contaremos con un programa de educacion ambiental, no solo siendo nuestro
compromiso de conservacion de la flora y fauna. A futuro trabajaremos con una

escuela de la region, para brindarles una educacion ambiental.

Nombre

Se define el nombre de “Tunki Ecolodge” debido a un ave emblematica de la selva peruana

ubicada cerca al ecolodge.
«/ Tunki Ecolodge tendra el siguiente logo comercial.
GRAFICO 02

LOGO TUNKI ECOLODGE

'Y/
SN NICATA
tu‘;ki

“\~z”

Elaboracién: Propia

« Logo: El logo elegido es un arbol con el nombre y en el tronco un
gallito de las rocas, la razon mas importante de hacer el logo es que
nuestro servicio o mas importante y lo que destacamos es el medio
ambiente, por este motivo e el arbol, y en el tronco con un poco de

dificultad observar estd el gallito de las rocas (el tunki) motivo
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porque, asi como no se diferencia en el logo es porque es un

privilegio de encontrar uno en las amazonas.

+ Marca: Se opt6 por el nombre del servicio, por el motivo de destacar
la exética y maravillosa ave de la amazonia peruana, el animal
Ilamada gallitos de las rocas, hicimos una combinacion de este
animal con el idioma de nuestro pais, y asi nace Tunki, gallito de las

rocas en quechua

5.2.2. Precio (para mercado interno y/o externo)
a) Precios de la competencia al consumidor, al mayorista al productor y su

equivalencia con el producto del proyecto.

Haciendo un analisis de la competencia local de Cocachimba y
evaluando como se encuentra el mercado de hospedajes y los precios
que los clientes disponen para gastar en este servicio, a continuacion,

se detalla los precios de la competencia:

CUADRO 28

COMPETENCIA DE PRODUCTOS EQUIVALENTES

Individuales $. Dobles $. Matrimoniales $.
Gocta Amazonas | 45 | Gocta Amazonas 70 Gocta Amazonas 100
Goctalab 45 Goctalab 80 Goctalab 110
Gocta Mirador 20 Gocta Mirador 45 Gocta Mirador 60

Sapalancha Lodge | 60 | Sapalancha Lodge | 106 Sapalancha Lodge 150

Stay Gocta 30 Stay Gocta 50 Stay Gocta 70

Gocta andes Lodge | -- | Goctaandes Lodge | -- Gocta andes Lodge | 120

Elaboracion: propia
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b) Definicion del precio segun el benchmarking realizado.
Individuales:

Con relacion al precio de nuestra competencia, se ha tenido como
referencia el cuadro N° 28 y los resultados son los siguientes, hay un
promedio de 25$-508%, por lo tanto, tunki Lodge optara por establecer

un precio de 40$.
Dobles:

Por el analisis realizado a los precios de nuestros competidores, sus
precios entran en un promedio de 55% a 100$, por ende, nosotros

optamos por poner un precio de 60$ Matrimoniales:

El promedio establecido de esta habitacion es de 70$ - 140$, mantendremos

el precio en 80%

c) Precio del servicio para el proyecto y margen de utilidad.

Para determinar los precios por cada tipo de habitacion, se utilizara
el costo de venta de cada servicio, pero no se le afiadira IGV a este

debido a nuestro publico que es el extranjero.

CUADRO 29

PRECIOS SEGUN EL TIPO DE HABITACION

Individuales Dobles Matrimoniales
S/. 180 S/. 260 S/. 300

Elaboracion: Propia

5.2.3. Plaza
a) Describir los canales de comercializacion que operan en el mercado y seleccionar

la forma de comercializacion para el producto.
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« Canal Directo: Para la venta de nuestro servicio usaremos este canal, por
el motivo de que consiste que nosotros vendemos directamente el
servicio al cliente final, en caso de nuestro servicio las reservas se haran

por medio de teléfonos, internet o en persona directamente.

« Canal Indirecto: Contaremos con terceros, ya que actualmente las
personas buscan por paginas web ya que es un medio mas rapido y en
estas buscan
lugares baratos y accesibles donde alojarse.
Paginas web:

= Booking.com: Es un agregador de tarifas de viaje y un metabuscador de viajes

para reservas de alojamiento.

= Despegar.com
= Trivago.pe

« Forma de Comercializacion: Nuestro servicio se comercializara en redes
sociales, como Facebook e Instagram, en donde se detallara por medio
de fotos y videos nuestros servicios, las reservaciones se haran por la
pagina web, el cliente para realizar la reserva del servicio, tendra que
dirigirse a la pagina web y seleccionar la habitacion, después de
confirmar la compra, le llegara una boleta electronica de separacion de

su habitacion.
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GRAFICO 03

GRAFICO DE LA FORMA DE COMERCIALIZACION
Cliente

Final

Elaboracién: Propia

5.2.4. Promocion

a) Desarrollar las formas de promocion y publicidad seleccionadas para el producto.

El proyecto emplea la estrategia promocional del Pull (estrategia
orientada al consumidor), ya que deseamos llegar al consumidor y que
este pueda elegir nuestro servicio. Para poder obtener y lograr nuestro

objetivo, se tiene que efectuar de manera directa. Utilizaremos:

v" Publicidad:

Para darnos a conocer en el mercado internacional, vamos a participar
en ferias internacionales del sector turismo, con el objetivo de
insertarnos en el mercado, dando a conocer nuestro servicio.

Siguientes ferias:

» IMEX América: Se realizard en Las Vegas USA del 10 al 12
de septiembre del 2019.
= FIT: Esta feria se realizara en Argentina - Buenos Aires del
5 al 8 de octubre del 2019.
La pagina web que Tunki Ecolodge tendra, sera muy interactiva con el fin de

resaltar los atractivos turisticos del Ecolodge. Se podrd encontrar en ella

——
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informacién muy detallada de nuestros paquetes o servicios con promociones,

eventos y experiencias de huéspedes.

a) Redes Sociales: Nuestro servicio se encontrara en las
principales redes sociales que existen (Facebook y Instagram)
donde llegaremos a todo nuestro publico posible, estos seran
los sitios principales para crear promociones y mantener
informados sobre las nuevas tendencias o actualizaciones de
nuestro servicio, Las publicaciones que se haran en las redes
sociales serdn inter diarias para mantenernos activos y en
comunicacion con los clientes.

b) Volantes o Flyers: Dentro de las aerolineas 0 aeropuertos
repartiremos volantes o flyers para que el cliente sienta
curiosidad de entrar o conocer la pagina y asi conocer sobre
nuestro servicio.

c) Bloggers: Hoy en dia abundan las personas que se dedican
hacer esto, personas que sus blog o videos estan enfocados en
viajar, asi mismo nos asociaremos con ellos para que puedan
ir a nuestro ecolodge y poder hacer videos y mostrar al
publico la experiencia vivida.

v" Promocion de Ventas:

Para poder incentivar las ventas, pondremos concursos y promociones como:
= Con el punto de promocion, ofreceremos a los clientes
una cartilla donde pueda ir acumulando sellos por cada

vez que adquiera nuestro servicio, y cuando el cliente

haya acumulado cinco sellos, el sexto es gratis.
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= Por otro lado, cada temporada pondremos concursos de
fotos donde se aprecie el amor a la naturaleza ya sea aves,
fauna, flora o experiencias propias; y el ganador tendra la
posibilidad de elegir el paquete que desee con todos los

gastos pagados.

+ Merchandising
+ Marketing Directo

+ Relaciones Publicas
b) Diagrama de Flujo de Proceso de Comercializacion

Se detalla los pasos del proceso de comercializacion del servicio de Tunki
Ecolodge: (pasos desde que el cliente solicita 0 pregunta nuestro servicio

hasta que lo adquiere)

« EI cliente podra solicitar nuestro servicio tanto via internet, telefonico o
acercandose directamente a las instalaciones de Ecolodge.

» La persona que esta en el puesto de Encargado de recepcion, se debe hacer cargo
de atender a los huéspedes y fijar la fecha y hora exacta.

» Se le puede preguntar al cliente si desea hacer alguno de nuestros servicios
adicionales. (aqui podemos poner y ofrecer, momento de relajacion o
actividades recreativas al aire libre).

* De ahi se prepara todo lo ofrecido al cliente.

» Llegado el cliente se procede a invitarle a conocer el paquete o servicio que ha

adquirido.

——

79

'



5.2.5. Personas
Tener trabajadores con el dominio de los idiomas de inglés y portugués,
personas que se encargaran de la mayor parte del ecolodge y asi poder

comunicarse con nuestros clientes, también daremos charlas y

capacitaciones de buen trato a nuestros trabajadores, para que asi pueden

dar una mejor bienvenida y estadia a nuestros clientes.

5.2.6. Evidencia fisica
Mayormente las personas suelen planificar sus vacaciones por cuenta
propia, utilizando informacidn por paginas web o redes sociales. Por
ende, debemos tener nuestra pagina web y redes sociales lo mas
Ilamativo necesario para jalar al cliente y ellos puedan generar la

reserva.

Nos estamos enfocando en hacer sentir una experiencia inolvidable al huésped

en nuestro ecolodge.

Nuestro servicio tiene una imagen ambiental, enfocada en la
naturaleza, por consiguiente, las habitaciones y recepcion deben dar
esa imagen. La mayor parte de nuestros clientes son extranjeros, por

lo tanto, realizan la reserva mediante la pagina web.

Imagen de la recepcion: nuestra recepcion y donde atenderemos a
nuestros clientes, abundara la tematica de la naturaleza, para que el
cliente asi pueda mantenerse en contacto con nuestro servicio y asi

tener una sensacién inolvidable y de un verdadero ecolodge.

Por otra parte, en nuestro plan de publicidad en Folletos y Flyers

mantendremos nuestra mentalidad del reciclaje y lo ecologico.
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5.2.7. Proceso

Proceso de Reserva:

Dentro de la estrategia de nuestro servicio se encuentra incluir un
formulario para aumentar la comodidad en las habitaciones, este
formulario tendra opciones para seleccionar y aumentar cosas a sus
habitaciones (méas almohadas, comidas en el frigobar, etc.), el proceso

sera de la siguiente manera.
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GRAFICO 04

PROCESO DE RESERVA
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CAPITULO VI: ASPECTOS TECNICOS

6.1. Tamano del proyecto

6.1.1. Capacidad instalada de maquinaria y equipos:

El proyecto requiere de maquinarias y equipos especializados para realizar las

actividades del Ecolodge, por lo que se planea la compra de ellos en Lima debido a

la variedad de ofertas y precios que existe en las tiendas comerciales. Algunos

equipos de oficina seran comprados en departamentos cerca a nuestro ecolodge para

tener una mayor facilidad de

transporte.

- Cama Queen Royal
- Cama 2 plazas

- Frigobar

- Juego de Comedor
- Frazadas

- Sébanas - Edredon
- Fundas de almohadas
- Cortina

- Sillas

- Juego de sala simple
- Lémparas

- Percheros /toallero
- Tacho de basura

- Campana extractora
- Plancha

- Cajade seguridad

- Secadora de cabello
- Reloj

- Toalla grande

- Almohadas

- Toalla mediana

- Mesas

- Sillas de comedor

- Plato tendido

- Tazadete

Taza de café
Vaso

Jarra

Azucarero
Tenedor
Cuchara
Cucharita
Cuchillo de chef
Olla Record 36x38cm
Sarten teflon
Wok

Sarten #28

Bowl 20 cm
Bowl 24 cm
Recepcion

Silla de oficina
Escritorio
Laptop

Juego de sala
Utiles de oficina
Piso de bafio
Carrito de
housekeeping
Cama extra
Conjunto balde
Escoba
Recogedor

83

Tacho de basura
Caja de herramientas
Teléfono
intercomunicador

- Impresora HP

Multifuncional
Router de Internet
Computadora HP
Pavilium

Teléfono alambrico
Cocina 6 hornillas
Cocina 2 hornillas
Horno Industrial
Mesa refrigerada
Mesa de trabajo de
acero

Estanteria
Licuadora

Batidora
Microondas
Tostadora
Refrigeradora
Paneles Solares
Congeladora
Maquina cafetera
Mercedes Sprinter
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6.1.2 Tamafo normal
La capacidad normal esta determinada por el nimero de turistas que Tunki Ecolodge espera

recibir anualmente, segun las proyecciones del Mercado Objetivo comenzando del afio.

CUADRO N°30

DEMANDA NORMAL DE LOS VISITANTES A TUNKI ECOLODGE

ANo Pernoctaciones

2020 7,865
2021 8,571
2022 9,354
2023 10,224
2024 11,191

Elaboracion: Propia

6.1.3 Tamafio Maximo

Tunki ofrece 20 habitaciones al dia, y con la capacidad méxima de hospedados en
cada habitacion, representa un numero de 40 personas como maximo. Al afio
representa 12600 personas, lo que representa nuestra capacidad maxima en personas.
La capacidad méaxima seré determinada por el nimero de personas que entran como
méaximo en cada tipo de habitacion que ofrece Tunki Ecolodge por dia, y luego se
mide anualmente. Este nimero de personas seguira igual por los préximos afios si no

se implementa algun bungalow adiciona.
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CUADRO N° 31

CAPACIDAD MAXIMA DE HABITACIONES ANUALES MEDIDAS EN

PERSONAS

Hab. 10 2 20 360 7200

Matrimonial
Hab. Doble 5 2 10 3600
Hab. Simple 5 1 5 1800
TOTAL 12600

Elaboracion: Propia

6.1.4 Porcentaje de utilizacién de la capacidad instalada
Este porcentaje se obtiene de dividir la capacidad normal con la capacidad maxima

para poder obtener el porcentaje de ocupacion de Tunki Ecolodge cada afio.

CUADRO N° 32

CAPACIDAD INSTALADA DE TUNKI ECOLODGE

Capacidad méaxima en nimero de personas | 12600 | 12600 | 12600 | 12600 | 12600

Capacidad normal en nimero de personas | 7,865 | 8,571 | 9,354 | 10,224 | 11,191

Capacidad Utilizada en % 62% |68% |74% |81% 89%

Capacidad ociosa en % 38% |32% |26% |19% 11%

Elaboracion: Propia




6.2. Procesos

6.2.1 Diagrama de Flujo de Proceso de Produccion. Descripcion.
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6.2.2. Programa de produccion (2020-2024)
Los siguientes cuadros muestran la produccion de los principales servicios que ofrece

Tunki: hospedaje y alimentacion.

CUADRO N° 33

PROGRAMA DE PRODUCCION DEL ECOLODGE

7,865 | 8,571 | 9,354 | 10,224 | 11,191

Elaboracion: propia

Dentro de alimentacidn se ofrecera el desayuno solamente, y este estara incluido en

el precio que pagara el cliente.

CUADRO N° 34

PROGRAMA DE PRODUCCION DEL DESAYUNO

Elaboracion: propia



6.2.3. Relacion de materias primas e insumos a utilizar, consumos por producto.
Se presenta la materia prima, amenities, entre otros insumos que se emplea en el hotel
Tunki; todo ello en beneficio de ofrecer un servicio de calidad y éptimo en funcion a

los requerimientos del cliente.
Materia prima de habitaciones

Las habitaciones se dividen en matrimoniales, dobles y simples; el siguiente cuadro
muestra la descripcion de amenities y otros materiales que se emplean en dichas
habitaciones (todas las habitaciones contardn con lo mismo de acuerdo a las

necesidades del huésped).
CUADRO N° 35

RELACION DE MATERIA PRIMA A UTILIZAR PARA LAS HABITACIONES

Jabones redondos 7865 2 15730 2399 13331
(5,2x1cm)

Papel higiénico 7865 05 3933 600 3333

Shampoo (25 ml) 7865 06 4719 720 3999

Acondicionador (25 ml) 7865 0.6 4719 720 3999

Dulces 7865 0.2 1573 240 1333

TOTAL 30674 4679 25994

Elaboracién: propia




Materia prima de la cocina

Considerando que el unico servicio de alimentacion que se brindara sera el desayuno,

aun asi, la cocina permanecera disponible para el huésped en caso de necesitarlo.
CUADRO N° 36

RELACION DE MATERIA PRIMA A UTILIZAR PARA LA COCINA

Infusiones 100 cajas 25 unid. 2.8 280 | 43 237
Café 180 unid 11t 20 3600 | 549 | 3051
Leche en caja 300 unid 1llt. 3.2 960 | 146 | 814
Jugo de Naranja 1500 kg 1 1500 | 229 | 1271
Pan de molde 500 bolsas 564 gr 6 3000 | 458 | 2542
Pan a granel 5000 unid 0.2 1000 | 153 | 847
Mermelada 25 kg 8 200 | 31 169
Mantequilla 15 kg 18 270 | 41 229
Huevos 350 kg 3.5 1225 | 187 | 1038
Hot dog 300 pack 5 uni 5 1500 | 229 | 1271
Aceite 301t 5 150 23 127
Azlcar 210 kg 1.6 336 | 51 | 285
Sal 12 kg 1.2 14 2 12
Pulpa de Fresa 200 kg 8 1600 | 244 | 1356
Papaya 360 kg 2 720 | 110 | 610
TOTAL 16355 | 2495 | 13861

Elaboracion: propia




6.2.4. Programa de compras de materias primas e insumos (2020-2024)

CUADRO N° 37

PRESUPUESTO TOTAL DE MATERIA PRIMA A UTILIZAR PARA LAS

HABITACIONES DEL 2020-2024 (expresado de soles)

Jabones redondos 2 15730 (17142 | 18708 | 20448 | 21600

(5,2x1cm)

Papel higiénico 0.5 3933 | 4286 | 4677 | 5112 | 5400

Shampoo (25 ml) 0.6 4719 | 5143 | 5612 | 6134 | 6480

Acondicionador (25 ml) 0.6 4719 | 5143 | 5612 | 6134 | 6480

Dulces 0.2 1573 | 1714 | 1871 | 2045 | 2160
TOTAL 30674 | 33427 | 36481 | 39874 [ 42120
IGV 4679 | 5099 | 5565 | 6082 | 6425
Valor 25994 | 28328 |30916 | 33791 | 35695

Elaboracién: propia
CUADRO N° 38

PRESUPUESTO TOTAL DE MATERIA PRIMA A UTILIZAR PARA LA

COCINA DEL 2020-2024 (expresado en soles)

Infusiones 2.8 280 305 333 364 384
Café 20 3600 3923 4282 4680 4943
Leche en 3.2 960 1046 1142 1248 1318
caja
Jugo de
. 1 1500 1635 1784 1950 2060
Naranja
Pan de
6 3000 3269 3568 3900 4120
molde
Pan a granel 0.2 1000 1090 1189 1300 1373
Mermelada 8 200 218 238 260 275
Mantequilla 18 270 294 321 351 371




Huevos 35 1225 1335 1457 1592 1682
Hot dog 5 1500 1635 1784 1950 2060
Aceite 5 150 163 178 195 206
Azticar 16 336 366 400 437 461
sal 1.2 14 16 17 19 20
Pul
ulpa de 8 1600 1744 1903 2080 2197
Fresa
Papaya 2 720 785 856 936 989
TOTAL 16355 17824 19452 21261 22459
IGV 0 2495 2719 2967 3243 3426
Valor 13861 15105 16485 18018 19033

Elaboracion: propia

6.2.5. Requerimiento de mano de obra (2020-2024)

CUADRO N° 39

MANO DE OBRA DIRECTA PARA EL SERVICIO DE ALOJAMIENTO DEL

2020-2024 (expresado en numero de personas)

Elaboracion: propia

6.3. Tecnologia para el proceso
La tecnologia que se utilizara en todo el proceso consta de muebles y enseres,

maquinarias y equipos y equipos de oficina para todas las areas del ecolodge.

]
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6.3.1. Maquinarias

Maquinaria para la cocina

CUADRO N° 40

RELACION DE MAQUINARIA A UTILIZAR PARA LA COCINA

Descripcion Cantidad C(_)str._) Total, valor de| IGV Total, precio
unitario venta 18% de venta

Cocina 6 hornillas 1 1,163 1,163 209 1,372
Cocina 2 hornillas 20 136 2,712 488 3,200
Horno Industrial 1 1,186 1,186 214 1,400
Mesa refrigerada 2 2,200 4,400 792 5192
Mesa de trabajo de acero 4 1,200 4,800 864 5664
Estanteria 4 800 3,200 576 3776
Licuadora 2 47 93 17 110
Batidora 1 347 347 63 410
Microondas 1 533 533 96 629
Tostadora 3 236 709 128 837
Refrigeradora 1 3,800 3,800 684 4,484
Paneles Solares 21 430 9,030| 1,625 10,655
Congeladora 1 3,800 3,800 684 4,484
Maquina cafetera 1 1,609 1,609 290 1,899

TOTAL 37,382| 6,730 44,112

Elaboracién: propia

Magquinaria para la oficina

CUADRO N° 41

RELACION DE MAQUINARIA A UTILIZAR PARA LA OFICINA

. . Costo Total, valor de IGV Total, precio de
Descripcion Cantidad L
unitario venta 18% venta
Impresora HP 1 500 500 90 590
Multifuncional
Router de Internet 24 127 3,051 549 3,600
Computadora HP Pavilium 6 2,542 15,249 2,745 17,994
Teléfono aldmbrico 4 68 271 49 320
TOTAL 19,071 3,433 22,504
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Elaboracién: propia

6.3.2. Equipos

Equipos para las habitaciones:

CUADRO N° 42

RELACION DE EQUIPOS A UTILIZAR PARA LAS HABITACIONES

(Bungalow)
. : Costo Total, valor IGV | Total, precio de
Descripcion CEneEe unitario de venta 18% vZnta

Cama Queen Royal 10 847 8,475 1,525 10,000
Cama 2 plazas 15 508 7,627 1,373 9,000
Frigobar 20 590 11,800 2,124 13,924
Juego de Comedor 20 420 8,400 1,512 9,912
Frazadas 50 25 1,271 229 1,500
Sabanas 100 38 3,814 686 4,500
Edredén 50 58 2,924 526 3,450
Fundas de almohadas 100 10 1,017 183 1,200
Cortina 40 42 1,695 305 2,000
Sillas 20 42 847 153 1,000
Juego de sala simple 20 720 14,407 2,593 17,000
Lamparas 80 120 9,600 1,728 11,328
Percheros /toallero 80 7 552 99 651
Tacho de basura 100 13 1,271 229 1,500
Campana extractora 20 600 12,000 2,160 14,160
Plancha 60 60 3,600 648 4,248
Caja de seguridad 120 120 14,400 2,592 16,992
Secadora de cabello 60 60 3,600 648 4,248
Reloj 20 19 373 67 440
Toalla grande 100 41 4,090 736 4,826
Almohadas 50 18 900 162 1,062
Toalla mediana 100 21 2,119 381 2,500
Teléfono intercomunicador 24 85 2,034 366 2,400

TOTAL 116,815 21,027 137,842

Elaboracién: propia
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Equipo para la cocina

CUADRO N° 43

RELACION DE EQUIPOS A UTILIZAR PARA LA COCINA

Descripcién Cantidad C(_)str._) Total, valor de IGV Total, precio de

unitario venta 18% venta

Mesas 15 1,186 17,797 3,203 21,000
Sillas de comedor 60 59 3,559 641 4,200
Plato tendido 120 16 1,932 348 2,280
Taza de te 120 8 915 165 1,080
Taza de café 120 7 814 146 960
Vaso 120 5 610 110 720
Jarra 30 10 305 55 360
Azucarero 20 7 136 24 160
Tenedor 120 3 305 55 360
Cuchara 120 3 407 73 480
Cucharita 120 3 305 55 360
Cuchillo de chef 5 68 339 61 400
Olla Record 36x38cm 4 253 1,014 182 1,196
Sarten teflon 4 42 166 30 196
Wok 2 50 100 18 118
Sarten #28 3 42 125 22 147
Bowl 20 cm 5 3 17 3 20
Bowl 24 cm 10 4 42 8 50
TOTAL 28,887 5,200 34,087

Elaboracién: propia

Equipo para la oficina

CUADRO N° 44

RELACION DE EQUIPOS A UTILIZAR PARA LA OFICINA

Total
Descripcién | Cantidad ucr:m(i)tztr(i)o Total valor de venta IGV 18% precio de
venta
Recepcion 1 2,000 2,000 360 2,360
Silla de oficina 4 68 271 49 320
Escritorio 2 381 763 137 900
Laptop 1 2,800 2,800 504 3,304
Juego de sala 2 3,200 6,400 1,152 7,552
Utiles de oficina 10 50 500 90 590

—




TOTAL

12,734

2,292

Elaboracién: propia

6.3.3. Herramientas. Instrumento

Herramienta de software

CUADRO N° 45

RELACION DE HERRAMIENTAS DE SOFTWARE A UTILIZAR

Descripcién Cantidad Cpstc_) Total, valor IGV Total, precio
unitario de venta 18% de venta
Software de System Hotelero 1 27,119 27,119 4,881 32,000
Windows Business 1 800 800 144 944
Microsoft Office Ultimate 1 600 600 108 708
TOTAL 28,519 5,133 33,652

Elaboracion: Propia

6.3.4. Suministros

CUADRO N° 46

RELACION DE SUMINISTROS Y ENSERES A UTILIZAR (limpieza)

Descripeién Cantidad C(_)St(_) Total, valor IGV | Total, precio de
unitario de venta 18% venta

Piso de bafio 30 17 508 92 600
Carrito de housekeeping 5 271 1,356 244 1,600
Cama extra 5 254 1,271 229 1,500
Conjunto balde 5 68 339 61 400
Escoba 5 15 76 14 90
Recogedor 5 8 42 8 50
Tacho de basura 4 17 68 12 80
Caja de herramientas 3 25 76 14 90

TOTAL 3,737 673 4,410

[ o)
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Elaboracion: propia

6.4 Locacion

6.4.1 Plano del proyecto

GRAFICO N° 06

PLANO DEL PROYECTO (HABITACION MATRIMONIAL)
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Elaboracion: Palacio Arquitectos SAC
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GRAFICO N° 07

PLANO DEL PROYECTO (HABITACION SIMPLE)
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GRAFICO N° 08

PLANO DE LA CABANA
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6.4.2. Descripcion del Centro de Operaciones.

GRAFICO N° 09

DISTRIBUCIC_)_N DEL CENTRO DE OPERACIONES

Elaboracion: Palacio Arquitectos SAC
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Especificaciones y/o caracteristicas de la construccion:

El desarrollo de la construccién de nuestro ecolodge sera bajo la denominacion
filosofica llamado “ecodisefio” que es definido como “cualquier forma de disefio que, al
formar parte del ecosistema tenga minimos impactos negativos sobre su entorno (Ceballos-

lascurain, 1997%°).

Se ubicara las mejores zonas en el terreno de manera que no se deforestara y minimizar la
destruccion de otros rasgos naturales. Asi mismo nuestras habitaciones tendran suficiente
espacio para que el desarrollo de la vegetacion natural y el traslado de la fauna silvestre,
también tomaremos en cuenta las variaciones estacionales, la iluminacion de ecolodge sera
estrictamente limitada y controlada, para no perturbar los niveles del ciclo de vida nocturno

de los animales y plantas.

Por otro lado, el disefio de construccion se utilizara materiales economicos como calaminas
tratadas, triple fendlico, acabados basicos, con el objetivo, de aminorar los gastos de
construccidn, ademas, las habitaciones seran en forma de cabafias. En nuestro ecolodge se
incluird el uso de energia renovable. Se tendra en cuenta consideraciones sismicas y
prevenciones de cualquier tipo de fendmenos naturales. Aprovecharemos los materiales
locales, y estaremos prevenidos para seguir expandiendo nuestro servicio en el futuro, con la

finalidad de reducir los desperdicios y demoliciones. Y para finalizar estas especificaciones

16 Ceballos H.. (2017). Planificacidn fisica y diserio arquitectonico ambiental de las instalaciones para el
ecoturismo. 7/06/19, de Forum Natura Sitio web:
https://forumnatura.org/2012/10/16/planificacionfisica-y-diseno-arquitectonico-ambiental-de-las-
instalaciones-para-el-ecoturismo/
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de la construccion reflejaran la armonia paisajistica con respecto a los materiales de

construccion.

6.5. Localizacion: Macro Localizacion y Micro Localizacion.
El proceso de la localizacion del ecolodge se realizara en dos fases. En primer lugar,
la macro localizacién para definir qué zona de la regién de amazonas es la mas eficaz
para el proyecto y, posteriormente, un andlisis de microlocalizacion en el que se
definird el lugar exacto con méas ventajas para desarrollar el proyecto. Para las dos
fases, la seleccion se realizard a través de un analisis de las alternativas que tienen
como base a factores involucrados como la infraestructura, Procesos turisticos,
Facilidad de llegada, cada uno de estos factores tendra un peso ponderado segun la

importancia para el proyecto.

Macro Localizacion:

Para la eleccion de la localizacidn principal del ecolodge se realizaron distintas
evaluaciones dentro de dos principales ciudades de las amazonas (Cocachimba y
Chiliquin). Siendo estas dos ciudades las més factibles para la macro localizacion del

ecolodge

Criterios de Macro localizacion:

CUADRO N° 47

CRITERIOS DE MACRO LOCALIZACION

Factor Pauta Porcentaje (%)
Infraestructura A: Recursos de Agua 10%
A: Servicio de desague 10%

( )
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A: Servicios de Comunicaciones 10%

B: Atractivos culturales 15%

B: Deportes de Aventura 15%

B: Paisajes 15%

C: Variedad de Empresas de transporte | 10%

C: Facilidades de llegar a la ciudad 15%

100%

Elaboracion: propia

Los puntos de la seccion de pauta seran analizados seguln estos criterios de seleccion
con una escala de valoracion que va desde 0 a 10 de acuerdo con la mejor posicion

de la ciudad que nos convenga.
CUADRO N° 48

CRITERIOS DE SELECCION

Elaboracion: propia

Ahora de acuerdo con los resultados obtenidos, nos decidimos por Cocachimba,
aunque el total de las dos ciudades no es tan distante solo por 0.6 del total obtenido,
Cocachimba nos convence mas por los procesos turisticos que podemos aportar a

nuestros clientes, asi que elegimos la alternativa con mayor mas puntuacion.

( )
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Micro localizacion:

Para la evaluacion de la micro localizacion, se consideraran terrenos con un area total
0 mayor a 10,000 m2 y que estén ubicados en la provincia de Cocachimba, cerca de
la catarata para tener un mayor acercamiento con nuestros clientes y asi poder Ilamar
mas a nuestra clientela, Los criterios que tomaremos en cuenta para la eleccion del
terreno sera calcular el precio por un m2, Paisaje de la ubicacion del terreno y el

tamafio del terreno.

Criterios de micro localizacion
CUADRO N° 49

CRITERIOS DE MICRO LOCALIZACION

Terreno | Criterios Porcentaje (%)

L1: Precio de m2 | 33.33%

L2: Mirador 33.34%
L3: Tamafio 33.33%
Total 100%

Elaboracién: propia

Buscamos las dos mejores opciones de venta de terrenos en Cocachimba, y las
comparamos, al ver el resultado nos iremos por la mejor opcién y conveniente para

nuestro proyecto.

( 3l
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Terrenos en Venta

CUADRO N° 50

TERRENOS EN VENTA

S/. 30.00

S/. 35.00

Paisajes de todo el valle de Cocachimba | vista de flora y fauna de

y buena vista de las cataratas
Cocachimba

10.000 m2 9.788 m2

Elaboracion: propia

El terreno mas conveniente para nuestro proyecto es el terreno N° 1, Por el tamafio la
vista que nos puede ofrecer a nuestro ecolodge y el llamado de motivacion que

muestre nuestro terreno y la vista, hacia nuestros consumidores.

( )
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6.6. Diagrama de Gantt de implementacion de la fase pre operativa.

CUADRO N° 51

DIAGRAMA DE GANTT
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6.7 Responsabilidad social: Con los trabajadores, y con la comunidad.
Las Actividades de responsabilidad social se dirigiran a los trabajadores y a la

comunidad principalmente.

a) Trabajadores:
Nuestra empresa brindara a sus trabajadores, un ambiente Unico haciéndolos sentir
comodos y en un buen ambiente, ofreciéndoles un salario y beneficios justos y
razonables, concientizando y sensibilizando a los colaboradores para tomar un estilo
de vida eco amigable y saludable dentro y fuera del trabajo, Nuestra empresa sabe
que los trabajadores son lo mas importante de lo nuestro, asi que cumpliremos con
un decalogo de medidas:
1.- Realizar la liquidacion de sueldos y haberes en su tiempo indicado.
2.- Dar cumplimiento a la normativa legal con respecto a los salarios, atencion médica
y medidas de higiene y seguridad durante el desarrollo de su labor.
3.- Dar prioridad a las consultas de los colaboradores.
4.- Tener una buena relacion con todas las areas de trabajo.
5.- Realizar y difundir un cédigo de ética laboral.
6.- Crear un entorno de igualdad
7.- Mantener una orientacion continua a todos los puestos de trabajo y hacer una
retroalimentacion para fomentar los conocimientos entre los colaboradores.
8.- Generar una linea de carrera para el personal.
9.- Asegurar un entorno de trabajo sostenible medioambiental
10.- Aumentar las relaciones comunitarias a través de actividades que ayuden a la

poblacion por ejemplo donaciones, talleres vivenciales, etc.

Por altimo, la empresa vera la satisfaccion del empleado dentro y al llegar a nuestro

ecolodge, dandole espacios para que puedan compartir y tomar su tiempo para
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alimentarse, por consiguiente, al llegar pondremos una movilidad para que no se
preocupen por el horario o la lejania del lugar.
b) Comunidad:

Por parte de responsabilidad social ante la comunidad, estaremos enfocados de
apoyarnos y crear un ambiente comodo con los pobladores de la zona, ayudandonos
mutuamente, promoveremos la culturay los habitos que mantienen los pobladores, al
igual promover el arte de los jovenes cantantes y los que practicar el arte de dibujo,
dandoles un apoyo en el ecolodge, mostrando su talento a nuestros clientes y dandose
a notar ante ellos. Por otro modo también se buscara proveedores de la comunidad
que nos puedan proveer algunos platos tipicos de la zona para la degustacion de

nuestros clientes, asi mismo nuestro ecolodge y la comunidad se ayuda mutuamente.

6.8 Impacto Ambiental: Revision de la Ley N° 27446, y otras, aplicacion segun el caso.
Segun la Ley N°27446, del Sistema Nacional de Evaluacion de Impacto Ambiental y
su reglamento,!’nuestro ecolodge tendra una arquitectura verde, por consiguiente,
estamos obligados a cumplir con todos los criterios de esta ley, por eso controlaremos
a una ingeniera ambiental, que se encargue del tema de los permisos y hacernos saber
mas sobre esta ley. Al construir nuestro ecolodge, respetaremos todos los criterios
del articulo 5° de la ley, protegeremos principalmente la fauna y flora, haciendo
resaltar la importancia de cuidar de nuestros ecosistemas y todas las bellezas
escénicas que podemos encontrar en ella, ya que es muy importante para el paisaje
natural de la zona y ser nuestro principal atractivo del ecolodge, sin dejar de lado
protegeremos los espacios urbanos y las cosmovisiones de la comunidad, para

mantener una relacién buena con ellos.

17 Depésito Legal en la Biblioteca Nacional del Pert. (2011). LEY DEL SISTEMA NACIONAL DE
EVALUACION DE IMPACTO AMBIENTAL Y SU REGLAMENTO. 7/06/19, de Ministerios del Ambiente Sitio

web: http://www.minam.gob. pe/wp-content/LpIoadf62ﬁ13/10/Ley-y—reglamento—deI—SEIAl.pdf
J
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Desde la solicitud del certificado ambiental, demostraremos porque queremos
ubicarnos en esa zona, al cuidar y mantener el ambiente en cual estamos haciendo

nuestro proyecto (haciendo nuestro ecolodge con los mismos arboles y demas
“arquitectura verde”). En cuanto dentro de nuestra empresa seguiremos con ideologia
del cuidado del medio ambiente, no solo compartiéndolo con nuestros clientes y

trabajadores, sino también con la comunidad. Ayudando a reciclar y ahorrar.

6.9 Certificaciones: incluir, segun caso: BPA, BPM; HACCP, ISO, FAIR TRADE, BPA,
etc.

Certificacion de EarthCheck:

EARTHCHECK Nos ayudaria a nuestra empresa a asistir un destino turistico limpio, seguro,
préspero y saludable para visitar, trabajar y divertirse, como una frase de ellos dice

“lo que es bueno para el planeta, es bueno para los negocios”

Costos: Latasa anual es AUDS$ 4,800 sin incluir impuestos. Auditorias requeridas
cada afio AUD $2,420 por el primer dia, y AUD$1,650 por cada dia adicional. La
duracidn de la auditoria se determina por la escala y el perfil de riesgo del operador.
Los viaticos de los auditores requieren un costo adicional. 18 Para asegurar bajos
costos de viaticos, los servicios de certificacion se realizan con programas regionales,

para simplificar los servicios de Benchmarking y certificaciones dentro de la region,

18 EarthCheck. (2019). Walk The Talk. 7/06/19, de EarthCheck Certificacion Sitio web:
https://es.earthcheck.org/products-services/certificacion/benchmarking-and-certification/ 2° Biosphere.
(2019). Certificacion Biosphere para Hoteles. 6/06/19, de Biosphere tourism Sitio web:
https://www.biospheretourism.com/es/certificacion-biosphere-para-hoteles/82



y reducir los costos de viaticos de los auditores para nuestros miembros y el medio

ambiente.

Certificado de Biosphere Responsible Tourism:

Es una certificadora dirigida al sector turistico que incorpora una gestion sostenible

OSPHERE en sus operaciones, promovida a través de las naciones unidas que incorpora los 17

— )

objetivos de desarrollo sostenible. Desarrollando un sistema privado de certificacion
voluntaria e independiente, basado en los principios de la sostenibilidad y mejora
continua, ofreciendo a las empresas a disefiar un nuevo modelo de turismo no agresivo,
satisfecho de las necesidades actuales de clientes y usuarios, sin comprometes a las
generaciones futuras. Garantizandote un equilibrio adecuado a largo plazo entre las
dimensiones economicas, socioculturales y medioambientales de tu destino. Estandares
de certificaciones: Cambio climatico, Medioambiente, Social, Economia y cultural.?°

Precios

Unidades Alojativas Precio anual certificacién

110 200 €
11-25 400 €
26 - 50 600 €
51-100 800 €
101 - 300 1.000 €

Mas de 300 1.200 €
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Certificado de Tripadvisor:

Certificado de excelencia de Tripadvisor que otorga un homenaje a

tripadvisor

determinados alojamientos, atracciones que demuestren

constantemente un compromiso de calidad de servicio en la hospitalidad®®

Certificado de TraveLife:

- .
Travelife

sostenibilidad, haciéndote énfasis en que el servicio debe cumplir con las expectativas

Gestiona y certifica empresas turisticas comprometidas con alcanzar la

del cliente, en el desempefio del personal y profesional en toda la empresa, lo cual
responde de manera positiva en la imagen de la empresa.

Los estandares de certificacion te ofrecen un “One stop shop”, se basan en guias y
estandares internacionales lideres en sostenibilidad y RSC: EMASIII, ISO

14001, UNEP, GRI, GSTC, OECD, I1SO 26000.

Costo

El costo de la auditoria externa va a tener diferencias dependiendo del tamafio de la
empresa y en qué pais se encuentre ubicado. Los costos van desde los 400 Euros
aproximadamente/ afio para pequefias empresas y 2000 Euros/ afio para grandes

empresas.?

19 Tripadvisor. (2019). ¢Qué es el Certificado de Excelencia?. 8/06/19, de Tripadvisor Sitio web:
https://www.tripadvisorsupport.com/hc/es-419/articles/200614047--Qu%C3%A9-es-el-Certificado-
deExcelencia-

20 Travelife. (2019). TOUR OPERATORS AND TRAVEL AGENTS. 8/06/19, de Travelife Sitio web:

velif%gea&langms 109




CAPITULO VII ASPECTOS LEGALES Y ORGANIZACIONALES
7.1 Aspectos Legales

7.1.1. Forma Societaria
El ecolodge estara constituido bajo los lineamientos de una S.A.C con las siguientes

caracteristicas.

» El capital sera representado e integrado con aporte a traves de 5 socios, los
cuales no responderan por deudas sociales que se contraigan.

» Se realizara una Junta General de Accionistas al afio, de acuerdo con lo que
exige la ley general de sociedades.

» La ley general de sociedades menciona que los acuerdos se tomaran como

validos si los aprueba la mayoria?®.

7.1.2. Registro de marcas y patentes.
Para poder inscribirnos en los Registros Publicos se realizard un tramite que
corresponde a la identificacion de razén social en la oficina de Registros Publico,

con pago previo.

El trdmite de identificacion de la razon social tiene una duracion de tres dias,
pasado estos dias se hara entrega de la constancia del Certificado de busqueda
mercantil, para asegurarse de que otra empresa no cuente con el mismo nombre.
De no existir otra empresa con ese nombre procedera el nombre tramitado, en caso
contrario se tiene que proponer otra opcién de nombre y comenzar nuevamente

todo el proceso.

2 Torres C.. (2004). Ley General de Sociedades. 8/06/19, de Congreso de la republica Sitio web:
http://www.oas.org/juridico/PDFs/mesicic3_per_leysociedades.pdf



Se tramitara ante el Instituto Nacional de Defensa del Consumidor y de la Propiedad
Industrial (INDECOPI) el registro de la marca del ecolodge signo distintivo con el
fin de obtener oponibilidad frente a terceros para evitar que alguien pueda utilizar

nuestro prestigio para abrir otro Ecolodge similar al nuestro.

Requisitos para la inscripcion de la marca:

» Llenar a méaquina una solicitud del registro, el cual INDECOPI provee del
formato al pagar la tasa correspondiente.

e Adjuntar comprobante de pago de 13.90% U.I.T.

» De integrar algun logotipo, envoltura o figura, se tiene que adjuntar 5 de
estas sin exceder de un tamafio de 5 x 5 ¢cm, en un solo plano, y a colores
en caso de querer protegerlos.

* Presentar documentos que avalen que la persona juridica existe y

representacion legal del solicitante.?

Procedimiento:

» Entregar a Mesa de Partes solicitud de registro y los deméas documentos
mencionados. Este le proveerd un nimero al expediente y gestionara un
cargo de la solicitud.

» Luego de admitir la solicitud entregada por Mesa de Partes, se examinara
la solicitud en un plazo de quince dias luego de su presentacion, para
evaluar si se ajusta a los requerimientos exigidos.

« De no cumplir con los requerimientos formales, se notificara al solicitante,

otorgandole treinta dias

22 Indecopi. (2019). Registro de Marca y Otros Signos. 8/06/19, de Presidencia del congreso de ministros
Sitio web: https://www.indecopi.gob.pe//web/signos-distintivos/registro-de-marca-y-otros-signos

( )
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para subsanar irregularidades; se puede prorrogar este tiempo una sola vez.

» Si el documento del registro cumple con los requisitos formales, la Oficina
ordenara su publicacion por una sola vez, en el diario “El Peruano”, a costo
del solicitante; si la marca a registrar estuviera constituida por un logotipo,
envase 0 envoltura, adjuntar una reproduccion de este que no exceda a 3
por 3 cm. Esta publicacion debera realizarse dentro de los siguientes tres
meses de haber recibido la Orden de publicacion respectiva, si no lo hiciere
en este lapso, el expediente caera en abandono y sera archivado.

» La publicacion sera durante los 30 dias habiles, luego cualquier individuo
que tenga legitimo interés, podra presentar observaciones al registro de la
marca solicitada.

* Vencido el plazo, antes mencionado, sin que se hubieren presentado
observaciones, la Oficina procedera a realizar el examen de registrabilidad
y a otorgar o denegar el registro de marca. Este hecho ser4 comunicado al
interesado mediante resolucion debidamente motivada.

7.1.3. Licencias y autorizaciones.
Se tiene que obtener una licencia de funcionamiento que debe ser tramitada
en la municipalidad de del distrito de Valera. Los requisitos exigidos por la

Municipalidad de Valera corresponden a lo siguiente: 2

« Averiguar en la Municipalidad de Valera si el negocio que se va a
desarrollar esta permitido por las normas de zonificacion y compatibilidad
de uso.

» Se debera pedir una consulta de zonificacion.

23 Goicochea O.. (2019). Portal Municipal . 8/06/19, de Municipalidad Provincial de Bongara Sitio web:
http://www.munibongara.gob.pe/index.php/inicioo



+ Solicitar un certificado de zonificacion e informe técnicos.
» Pago de Certificado de compatibilidad de uso.
» Pago de por Derecho de Licencia.
» Presentacion de Fotocopia de Constitucion de la empresa.
* Presentaciéon de documento que acredite la propiedad del inmueble.
* Presentacion de fotocopia del RUC de la empresa.
7.1.4. Legislacion Laboral
Beneficios Sociales

Los beneficios que se otorgaran al personal de oficina son:

» Gratificaciones
» Compensacion por tiempo de Servicio (CTS)

* Vacaciones

* Asignacion familiar
» Licencia por maternidad/paternidad

Se otorgaran gratificaciones a los empleados por dos sueldos al afio, los que se

pagaran en julio y diciembre de acuerdo a D.L. 713y D.L. 728

Segun D.L. 650 se pagara por concepto de CTS (compensacion por tiempo de
servicio) un sueldo al afio. La CTS se depositard y cancelara cada seis meses, en
instituciones elegidas por el acreedor a este beneficio, segun lo expuestoenel D.L.
650. Se devenga desde el primer dia de servicio; los meses de depdsito son mayo

y noviembre.

La CTS que se devengue al cese del trabajador, con periodo menor a un semestre

le sera pagado en efectivo por el empleador, dentro de las 48 horas de producido

( )
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el cese y con un efecto cancelatorio. La remuneracion computable sera de

vigencia a la fecha del cese.

El empleado tiene derecho a 30 dias calendarios de descanso vacacional por cada

afio completo de servicios.

La Asignacion Familiar tienen derecho a percibir esta asignacion los trabajadores
que tengan a su cargo uno o0 mas hijos menores de 18 afios, y cuando superen esta
edad siempre que se encuentren efectuando estudios superiores o universitarios hasta

un plazo méaximo de 6 afios posteriores a dicha edad.

Licencia por maternidad/paternidad las trabajadoras gestantes tienen derecho a 49
dias de descanso prenatal y 49 dias post natal, lo cuales podran acumularse a decisién
de la madre. Por su parte, en el caso de los colaboradores varones, estos gozan de 04

dias de licencia por paternidad.

Adicional a lo antes sefialado, los colaboradores gozan también de otros derechos
laborales como descanso semanal, descanso en dias feriados, Seguro Vida Ley,

Seguro complementario de Riesgo cuando realicen tales actividades, entre otros.?*

Contribuciones Sociales

a) Régimen de Prestaciones de Salud (ESSALUD)

La contribucién mensual estd a cargo del empleador y se calcula sobre la
remuneracion asegurable que percibe el trabajador. EI porcentaje es de 9%,
integramente a cargo del empleador. Los empleadores deben aportar dentro de

los primeros quince dias calendarios del siguiente mes.

24 Arias L. (2018). Estos son los beneficios laborales que debes conocer si trabajas en una empresa.
7/06/19, de Publimetro Sitio web: https://publimetro.pe/actualidad/noticia-beneficios-esto-lo-
guedebes-conocer-si-trabajas-empresa-73225



b) Sistema Nacional de Pensiones (AFP)

La aportacién mensual de cargo del trabajador y se calcula sobre la remuneracién
asegurable que percibe. Las aportaciones deben efectuarse dentro de los primeros
15 dias calendarios del mes siguiente. En el caso que el colaborador desee estar
en la ONP, el porcentaje es Unico del 13%; en cambio de las AFPs varia

dependiendo en cual este afiliado.

7.1.5. Legislacion Tributaria
El ecolodge estara sujeto al pago de Impuesto a la Renta de Tercera Categoria, asi
mismo tendra que pagar el Impuesto General a la Venta (IGV) en funcion a sus

ingresos. %

Para poder iniciar nuestras actividades, deberemos solicitar la inscripcion en
Registro Unico de Contribuyentes (RUC), para obtener nuestro nimero de RUC y
la autorizacion de impresion de boletas y facturas a nombre de

Cocachimba Garden Lodge.

Para obtener el RUC el proceso es el siguiente:

Apersonarse a SUNAT.

» Entregar los requisitos que se piden para la inscripcion:

a) Formulario N° 2119 debidamente lleno.

b) Solicitar el formato de justificacion de inscripcion.

C) Presentar una copia simple de testimonio de constitucion.
d) Entregar copia del RUC del Gerente de la Empresa.

%5 Eundacion Romero. (2019). ¢ Cuéntas categorias de Impuesto a la Renta existen?. 8/06/19, de La voz de

los emprendedores Sitio web: https://www.pgs.pe/emprendimiento/impuesto]15 -renta-categorias
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e) Acompaiiar con fotocopia del libro de ingresos y gastos de la empresa.
Adquisicion de los Libros Contables.
El ecolodge deberd tener libros de compra, ventas, caja, diario mayor,

planilla de sueldos y salarios, vacaciones. (Electronicos)

Un Notario Publico debera legalizar los procesos contables segun Leg.

N° 26002 o un Juez de Paz Letrado segln la Ley N°26501.

Asi mismo, el ecolodge debera tributar al Municipio de Valera, los
derechos y arbitrios correspondientes al uso de nuestro local, asi como

el impuesto predial correspondiente.



7.1.6. Otros Aspectos Legales
Para la constitucion de empresas con personeria juridica se hacen necesarios los

siguientes tramites:

 Tramites en el INDECOPI

Esto para asociar nuestra denominacion o razon social a los servicios que
ofreceremos. Una vez que Indecopi nos asegure que no existe un nombre comercial
0 marca de un servicio similar o igual a Tunki Lodge, entonces recién podremos

hacer el registro de la marca como los propietarios por un tiempo de 15 afios.

Para efectuar este registro se tiene que presentar una solicitud y hacer efectivo
el pago. A los 15 dias se nos dara una orden de publicacion de aviso que tendremos
que hacer efectiva en el diario EL Peruano. Después de la publicacion el nombre
podré ser observado pasados 30 dias y de no presentarse inconvenientes podremos

recoger nuestra inscripcion en un plazo de 15 dias.?® Constitucion de la Minuta

En este documento se sefialaran varios puntos como son: el tipo de empresa
que constituiremos (S.A.C.), el estatuto que la rige, los datos de los socios
(nombre, domicilio, estado civil, nacionalidad, ocupacién, L.E., D.N.I., RUC) y si

el aporte del capital se hace en bienes o en efectivo.?’

Si el aporte es en efectivo se tendré que presentar una copia de la minuta para
con ella abrir una cuenta en un banco local y depositar como minimo el 25% del
capital social. El banco nos entregara una boleta de depdsito. Si el capital fuera en

bienes se tendra que adjuntar a la minuta un informe detallado de enseres y de su

26 Indecopi. (2019). ¢Qué tramite tiene que realizar?. 8/06/19, de Presidencia del consejo de ministros
Sitio web: https://www.indecopi.gob.pe/que-tramite-tiene-que-realizar

27 SUNAT. (2019). MODELO DE MINUTAS DE CONSTITUCION DE EMPRESAS. 8/06/19, de SUNAT Sitio
web: https://www.sunarp.gob.pe/qgsec-nxformato-b6.asp



valor en nuevos soles. Una vez hecha la minuta, esta sera revisada y firmada por
los socios y el abogado. Luego se procedera a presentar la minuta a la notaria para

que sea elevada a escritura publica.

Tramite Notarial

Se debera entregar al notario los siguientes documentos: la minuta ya
constituida en original y copia, una constancia de deposito bancario de apertura de
la cuenta corriente a nombre de la empresa, copia de los documentos de identidad

de los otorgantes y sus conyuges (si son casados) y pago de los derechos notariales.

Registros Publicos

Teniendo la escritura publica de constitucion, el notario o el titular de la
empresa tendrdn que enviarla a Registros Pablicos para su inscripcion. El
registrador tiene un plazo de 30 dias. Una vez calificada la escritura, se tendra que
hacer un pago por derecho de inscripcion, cuyo monto dependera del capital
aportado por la empresa. En caso de que la escritura sea observada, se tendra que
subsanar el inconveniente dentro de los 30 dias de presentados los partes notariales

a Registros Publicos.

Tramites en la SUNAT

El representante de la empresa presentara una copia de la escritura publica de
constitucion, ya inscrita en Registros Publicos, y adjuntara los recibos de luz, agua

o teléfono del domicilio fiscal del complejo.

Luego se llenaran los formularios para inscribir el ecolodge en el Registro

Unico de Contribuyentes (RUC). Ademas, se tendréa que solicitar la autorizacion
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de impresion de los comprobantes de pago con los datos de la imprenta autorizada

por la SUNAT para ello. 2

* Autorizacion y Licencia de Funcionamiento Municipal

Se tendra que tramitar la licencia de funcionamiento en la municipalidad de

Valera.

» Legalizacion del Libro de Planillas e Inscripcion en Essalud

Inscrita la empresa, se debera llevar el libro de planilla de pago de
remuneraciones al Ministerio de Trabajo para que sea legalizado. Luego se
solicitaran los formularios para la inscripcion de los trabajadores en Essalud o

en el Banco de la Nacion.

28 SUNAT. (2019). Inscripcion al RUC - Empresas. 8/06/19, de SUNAT Sitio web:
http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/ruc-empresaas/inscripcion-al-ruc-
empresas



7.2. Aspectos Organizacionales

7.2.1. Organigrama Funcional

GRAFICO N° 10

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

JMINISTRADOR
:RENTE

RECURSOS JMINISTRADOR “E

CONTABILIDAD S " VENTAS ANTENIMIENTO

AREA DE
SERVICIOS

AREA DE
RECEPCION

Elaboracién: Propia
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7.2.2. Puestos de Trabajo: Tareas, Funciones y Responsabilidades

7.2.2.1 Puestos de Trabajo

Administrador Gerente

» Licenciado de la carrera de Administracion de Empresas, con experiencia no
menor a 5 afios, ocupando cargos de alta direccion.

Servicio de Contabilidad

« Contador General Colegiado externo con experiencia minima de 5 afios.

Area de Recepcion

» 3 recepcionistas.

Area de Servicios Generales

* Cocinero

Area de Mantenimiento

» 2encargados de la Limpieza y Mantenimiento del Ecolodge.

7.2.2.2 Tareas, Funciones y Responsabilidades

Descripcion del puesto en Ecolodge Cocachimba.

Organo asesor.

Gerente General.

Desarrollo de estados financieros. Presentar la contabilidad de la
empresa cada vez que se le solicite. Asesorar a la empresa e
informar sobre posibles pérdidas durante un periodo.

( )
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Profesional con experiencia y demostrada honradez.

Persona de confianza y con habilidad para prever problemas antes
de que sucedan.

S/. 1,500

Elaboracion: propia

Tercer nivel jerarquico. Area de Servicios.

Administrador

Atender a los clientes de la mejor manera posible. Ingresar los datos
de los clientes en la computadora. Ubicar a los clientes al interior del
ecolodge. Informar a los encargados de la acomodacion sobre el
arribo de los clientes a las habitaciones. Recepcionar las Ilamadas.
Explicar las formas de pago. Dar a conocer los servicios que se
ofrecen. Cobrar los servicios y llevar un registro de las ventas. Hacer

de cajero y cerrar caja al final de sus labores.

Persona de buen trato y presencia impecable. Poseedora de una
facilidad de palabra y conocedora de entorno Windows y software
bésicos.

S/. 1200.00

Elaboracion: propia

Cuarto nivel jerarquico. Area de Servicios.

Administrador

( Y
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Instalar y acomodar a los clientes en sus respectivas habitaciones.
Limpiar y desinfectar las habitaciones.

Conservar en un lugar seguro las llaves de las habitaciones y sus
respectivos duplicados. Informar a recepcién de cualquier
problema que surja en las habitaciones. Ayudar al cliente cuando
sea necesario.

Persona paciente y amigable. Dedicada con su trabajo y de buena
disposicion para ayudar a los clientes.

S/.930.00

Elaboracion: propia

Cuarto nivel jerarquico. Area de Mantenimiento.

Administrador

Almacenes, exteriores y juegos al aire libre del ecolodge sala de

S/.930.00

Elaboracion: propia

Personas pacientes y dedicadas con su trabajo.

S/.930.00

Elaboracion: propia
Funciones especificas de los puestos de trabajo

A. DIRECTORIO

El directorio estara conformado por 5 personas, que seran los integrantes que

desarrollan el Ecolodge; los cuales son:

* Russy Carampa

( !
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» José Cruz

e Carlos
* Carlos
* Frandy

Uno de los directores, también tendra la responsabilidad de conformar la
Gerencia General del Ecolodge. De esta manera, se le conocerd como Director

Ejecutivo.

La sociedad estara representada y dirigida por este 6rgano administrativo,
cuyos directores ocuparan los cargos como tales de manera indefinida. Una de las
funciones del directorio es evaluar cada afio el desempefio del Gerente General,
asi como el disefio de las estrategias que este Gltimo desarrollard, mediante

votacion.

B. ADMINISTRADOR GERENTE

El administrador gerente tendra la representacion administrativa de la
sociedad y con facultades dentro de los estipulados (generales y especiales) en los
Estatutos y Cdédigo Civil. El puesto de Gerente es compatible con el director, no

se requiriendo ser accionista para ocupar dicho cargo.

La actuacion de la Gerencia es decisiva por cuanto, tiene la representacion
administrativa, comercial y judicial de la empresa, con facultades generales y
especiales propias e inherentes a su mandato. Ademas, tiene la direccion de las
personas de la sociedad y de ejecutar actos y contratos ordinarios correspondientes

al objeto de los miembros, del mismo modo los acuerdos con la Junta General.

En conclusién, podemos decir que el Administrador Gerente del Ecolodge

Cocachimba se encargard de administrar el negocio, es decir tendrd como

( Y|
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principal preocupacién elaborar estrategias, fijar objetivos y metas que permitan

al Ecolodge un desarrollo apropiado cada afo.

Cada 2 afios habré elecciones dentro de los miembros del Directorio para elegir
a un nuevo Administrador Gerente; el cargo sera sujeto a una posible reeleccién

dependiendo de los logros obtenidos por éste.

C. CONTADOR

El servicio de contabilidad sera brindado por un contador externo a la empresa,
cuya funcion principal es llevar los libros contables, con los desenvolvimientos de
los gastos, costos, ingresos, utilidades que obtiene el Ecolodge, en el desarrollo de

Sus operaciones.

El contador realizara los Estados Financieros de la empresa y servird como
asesor ante el Directorio, cuando se quiera evaluar algun proyecto especifico. Este
cargo funciona como un miembro de staff y por lo tanto no tendra autoridad en las

decisiones que tomen el Directorio y el Gerente General; slo asesora.

D. RECEPCION

El area de recepcidn se encargara de tener el contacto directo con los clientes
del Ecolodge, asi como la de ofrecer todas las variedades en los servicios que se
prestan. Asimismo, es responsable ante las consultas y requerimientos de los

consumidores.

Su labor informativa es de vital importancia para poder guiar a los turistas que
Ileguen a nuestro establecimiento. Contribuye a la atencién, el registro y

reservacion de las habitaciones que ordena el cliente.

( )
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E. SERVICIO

Esta area estara encargada de conducir las acciones de abastecimiento de
elementos y materiales de uso interno para que la empresa opere normalmente,
ademés del mantenimiento de las instalaciones, vigilancia, seguridad y

telecomunicaciones.

Es un area de importancia para la empresa, y debe de disponer de los elementos
necesarios e infraestructura respectiva para realizar un mantenimiento adecuado
de las unidades de forma correctiva y preventiva, ademas de la revision periddica

de los equipos.

7.2.3. Aspectos Laborales: Forma de Contratacion, Régimen Laboral,
Remuneracion, Horario de Trabajo, Beneficios Sociales

Las politicas referentes a la administracion del personal, que el Ecolodge va

a aplicar son las siguientes.

»  El personal debe de ser capacitado e idéneo para brindar el servicio que
nosotros ofrecemos.

*  Elecolodge estara bajo el Régimen Laboral General (RLG)

*  Todo el personal debe de tener un trato amable y cordial hacia los
clientes.

*  El personal gozara de todos los beneficios laborales, asi como los sociales
de acuerdo a ley.

*  El pago de las remuneraciones sera mensual.

*  Lacontratacion del personal se realizara mediante un proceso de seleccion,
que se llevara a cabo de manera objetiva.

*  Se realizaran mediciones de desempefio a todo el personal.

( )
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El proceso de induccion se realizara a todo el personal al monumento del

inicio de sus labores en el Ecolodge.

El ingreso del personal administrativo sera a parir de las 8:30 de la mafiana;
y la salida sera a las 5:30 de la tarde.

El personal que se encargara de la recepcion se dividira en 3 turnos.

Uno en la mafana, otro en la tarde; y otro para las madrugadas.

El ingreso del personal de limpieza sera a partir de las 6:00 a.m.

Las ausencias del personal a su centro de labores, debe de justificarse en un
plazo no mayor de las 24 horas de su falta.
Al personal que realice una falta grave se le dard una llamada de atencion,

si es reiterante, entonces se le suspendera por un dia, sin goce de haber.

Beneficios Sociales

Los beneficios que se otorgaran al personal de oficina seran los siguientes:

Aguinaldos (Gratificaciones)

Compensacion por tiempo de Servicio (CTS)

Vacaciones Pagadas

Asignacion Familiar del 10% de la remuneracion minima vital.
Descanso de maternidad/paternidad.

Vacaciones truncas

Sistema Nacional de Pensiones (AFP/ONP)

Essalud.

( \
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CAPITULO VIII: ASPECTOS ECONOMICOS-FINANCIEROS

8.1. Inversiones 2020-2024

8.1.1. Inversion en Activo Fijo

CUADRO N° 52

INVERSION EN ACTIVO FIJO

Cadigo Descripcion Cantidad Cgstg Total, valor IGV 18% Total, precio
unitario | de venta de venta
Adecuacion
8.1.1.1.1 | Terreno 10,000 m2 en el
caserio cocachimba (3%| 1 300,000 |300,000 9,000 309,000
alcabala)
8.1.1.1.2 | Construccion 1,800 m2 de|
construccion 1,800 726 1,306,800 |235,224 11,542,024
Total S/ S/ S/ S/
300,726 |1,606,800 |244,224 |1,851,024
Mueble y Enseres (Bungalow)
8.1.1.2.1 | Cama Queen Royal 10
847 8,475 1,525 10,000
8.1.1.2.2 | Cama 2 plazas 15
508 7,627 1,373 9,000
8.1.1.2.3 | Frigobar 20
590 11,800 2,124 13,924
8.1.1.2.4 | Juego de Comedor 20
420 8,400 1,512 9,912
8.1.1.2.6 | Frazadas 50
25 1,271 229 1,500
8.1.1.2.7 | Sdbanas 100
38 3,814 686 4,500
8.1.1.2.8 | Edredon 50
58 2,924 526 3,450
8.1.1.2.9 | Fundas de almohadas 100
10 1,017 183 1,200
8.1.1.2.10| Cortina 40
42 1,695 305 2,000
8.1.1.2.11 Sillas 20 847 153 1,000
42
8.1.1.2.12| Juego de sala simple| 20 14,407 2,593 17,000
720
8.1.1.2.13| Lamparas 80 9,600 1,728 11,328
120
( \|
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8.1.1.2.14| Percheros /toallero 80
7 552 99 651
8.1.1.2.15| Tacho de basura 100 1,271 229 1,500
13
8.1.1.2.16| Campana extractora | 20 12,000 2,160 14,160
600
8.1.1.2.17| Plancha 60 3,600 648 4,248
60
8.1.1.2.18| Caja de seguridad 120 14,400 2,592 16,992
120
8.1.1.2.19| Secadora de cabello | 60 3,600 648 4,248
60
8.1.1.2.20| Reloj 20 373 67 440
19
8.1.1.2.21 Toalla grande 100 4,090 736 4,826
41
8.1.1.2.22| Alimohadas 50 900 162 1,062
18
8.1.1.2.23| Toalla mediana 100 2,119 381 2,500
21
Total | S/ 4,382 S/ 114,781 S/ 20,661 S/
135,442
Muebles y Enseres (Cocina-Comedor)
8.1.1.3.1 | Mesas 15 17,797 3,203 21,000
1,186
8.1.1.3.2 | Sillas de comedor 60 3,559 641 4,200
59
8.1.1.3.3 | Plato tendido 120 1,932 348 2,280
16
8.1.1.3.4 | Taza de te 120 8 915 165 1,080
8.1.1.3.5 | Taza de café 120 7 814 146 960
8.1.1.3.6 | Vaso 120 5 610 110 720
8.1.1.3.7 | Jarra 30 305 55 360
10
8.1.1.3.8 | Azucarero 20 7 136 24 160
8.1.1.3.9 | Tenedor 120 3 305 55 360
8.1.1.3.10| Cuchara 120 3 407 73 480
8.1.1.3.11| Cucharita 120 3 305 55 360
8.1.1.3.12| Cuchillo de chef 5 339 61 400
68
8.1.1.3.13| Olla Record 4 1,014 182 1,196
36x38cm 253
8.1.1.3.14| Sarten teflon 4 166 30 196
42
8.1.1.3.15 Wok 2
50 100 18 118
( \|
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8.1.1.3.16 Sarten #28 3
42 125 22 147
8.1.1.3.17 Bowl 20 cm 5
3 17 3 20
8.1.1.3.18 Bowl 24 cm 10
4 42 8 50
Total | S/ S/ S/ S/
1,769 28,887 5,200 34,087
Muebles y Enseres
(Recepcidn / Oficina)
8.1.1.4.1 Recepcion 1
2,000 2,000 360 2,360
8.1.1.4.9 Silla de oficina 4
68 271 49 320
8.1.1.4.10 Escritorio 2
381 763 137 900
8.1.1.4.11 Laptop 1
2,800 2,800 504 3,304
8.1.1.4.12 Juego de sala 2
3,200 6,400 1,152 7,552
8.1.1.4.13 Utiles de oficina 10
50 500 90 590
Total | S/ S/ S/ S/
8,499 12,734 2,292 15,026
Muebles y Enseres
(Limpieza)
8.1.151 Piso de bafio 30
17 508 92 600
8.1.1.5.2 Carrito de housekeeping 5
271 1,356 244 1,600
8.1.1.5.3 Cama extra 5
254 1,271 229 1,500
8.1.154 Conjunto balde 5
68 339 61 400
8.1.1.55 Escoba 5
15 76 14 90
8.1.1.5.6 Recogedor 5
8 42 8 50
8.1.1.5.7 Tacho de basura 4
17 68 12 80
8.1.1.5.8 Caja de herramientas 3
25 76 14 90
Total, S/ | S/ S/ S/
676 |3,737 673 4,410
Maquinaria 'y
Equipo
8.1.1.6.1 Teléfono intercomunicador 24
85 2,034 366 2,400
8.1.1.6.2 Impresora HP Multifuncional 1
500 500 90 590
8.1.1.6.3 Router de Internet 24
127 3,051 549 3,600
8.1.1.64 Computadora HP Pavilium 6
2,542 15,249 2,745 17,994
8.1.1.6.5 Teléfono alambrico 4
68 271 49 320
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8.1.1.6.6 Cocina 6 hornillas 1
1,163 1,163 209 1,372
8.1.1.6.7 Cocina 2 hornillas 20
136 2,712 488 3,200
8.1.1.6.8 Horno Industrial 1
1,186 1,186 214 1,400
8.1.1.6.9 Mesa refrigerada 2
2,200 4,400 792 5,192
8.1.1.6.10 Mesa de trabajo de acero 4
1,200 4,800 864 5,664
8.1.1.6.11 Estanteria 4
800 3,200 576 3,776
8.1.1.6.12 Licuadora 2
47 93 17 110
8.1.1.6.13 Batidora 1
347 347 63 410
8.1.1.6.14 Microondas 1
533 533 96 629
8.1.1.6.15 Tostadora 3
236 709 128 837
8.1.1.6.16 Refrigeradora 1
3,800 3,800 684 4,484
8.1.1.6.17 Paneles Solares 21
430 9,030 1,625 10,655
8.1.1.6.18 Congeladora 1
3,800 3,800 684 4,484
8.1.1.6.19 Maquina cafetera 1
1,609 1,609 290 1,899
Total
20,809 |58,488 10,528 £9,016
/ehiculos
8.1.1.7.1 | Mercedes Sprinter 1
128,000 128,000 23,040 [151,040
Total, valor Total,
Costo unitario | de venta (IGV 18%| precio de
venta
Total,
AFT | 464,860 | 1,953,428 | 297,617 2,260,045
Elaboracién: propia
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8.1.2. Inversién Activo Intangible

CUADRO N° 53

INVERSION ACTIVO INTANGIBLE

Total
o L . Costo Total, valor| IGV .
Cddigo Descripcion Cantidad unitario | de venta 189 | Precio de
venta
8.1.2.1 | Registro de nombre 1
INDECOPI 600 600 108 708
8.1.2.2 | Estudios de Pre- 1
Factibilidad 3,000 3,000 540 3,540
8.1.2.3 | Licencias y 1
autorizaciones 600 600 108 708
8.1.2.4 | Inscripcién Registros 1
Publicos 800 800 144 044
8.1.2.5 | Publicidad Y| 2
promocion: campafia 2,000 4,000 720 4,720
8.1.2.6 | Software de System 1
Hotelero 27,119 27,119 4,881 32,000
8.1.2.7 | Windows Business 1
800 800 144 044
8.1.2.8 | Microsoft Office 1
Ultimate 600 600 108 708
8.1.2.9 | SOAT 1
119 119 21 140
Total,
AFI 35,637 37,637 6,775 ©4,412

Elaboracién: propia

8.1.3. Inversidn en capital de trabajo (método déficit acumulado)

CUADRO N° 54

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO (método déficit acumulado)

8.1.3. Capital de
Trabajo
Enero [Febrer| Marz|Abril |Mayo |Junio | Julio | Agost |Setiemb | Octubr{ Noviemb |Diciemb
0 0 0 re e re re

Ingresos // 1.98% (7.41% | 7.99| 839| 9.23| 8.37|10.64 | 10.79| 9.57% [8.92% | 8.31% | 8.40%
Estacionalidad %| % % % | % %
Numero de 156| 583| 628 660| 726| 658| 837| 849 753 702 654 661
visitantes
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Ingreso habitaciones

matrimoniales 11,680 43,712 |47,134 [49,493/54,448 49,375 62,766
S/.360 63,651 | 56,454 [52,620 | 49,021 | 49,552
Ingreso habitaciones
simples S/.180 7,008 26,227 (28,280 [29,69632,669[29,625(37,660 (38,191 | 33,872 [31,572 | 29,413 | 29,731
Ingreso habitaciones
dobles S/.260 5,061 (18,942 [20,425 |21,447[23,594(21,396(27,199 [27,582 | 24,463 [22,802 | 21,243 | 21,473
Ingresos Totales 100,63110,71(100,39(127,62 (129,42
Soles incluido IGV 23,750 (88,881 [95,838 |6 2 6 4 4 114,790 |106,993| 99,677 |100,756
IGV 4,275 [15,999 (17,251 [18,115/19,928(18,071[22,972 23,296 | 20,662 [19,259 | 17,942 | 18,136
Ingresos Totales (19,475 (72,883 [78,587 [82,522190,78482,325(104,65 (106,12
Soles sin IGV 2 7 94,128 87,735 | 81,735 | 82,620
Cobranza a 45 diasi7 790 140,838 [75,165 [80,161/85,82687,400(91,256 105,24
60% 2 101,328 91,570 | 85,335 | 82,089
Egresos Totales sin
IGV 67,997 (86,257 46,207 [41,553/49,572|41,485(59,509 49,623 | 45,521 49,335 | 46,479 | 51,976
Materias Primas ~ [5,295 (19,816 [21,367 [22,437|24,683[22,383 (28,454 28,855 | 25,593 [23,854 | 22,223 | 22,464
Habitacio
nes S/.26 |4.049 15,154 (16,340 |17,15818,875[17,117[21,759
sin igv 22,066 | 19,571 [18,241 | 16,994 | 17,178
Cocina
S/.8sin | 1246 |4,663 |5,028 |5,279| 5,808 | 5,267 | 6,695
igv 6,789 6,022| 5,613 5,229 5,286
Mano de Obra
Directa 6,390 |6,390 | 6,390 | 6,390 9,585 | 6,390 | 12,780| 6,390 6,390| 6,390 9,585 | 12,780
Costos Indirectos
de Fabricacion sin | 2,900 {2,900 | 2,900 | 2,900| 2,900 | 2,900 | 2,900
IGV 2,900 2,900| 2,900 2,900 2,900
Consumo
deluz {1,500 |1,500 |1,500 | 1,500 1,500 1,500 | 1,500 | 1,500 1,500/ 1,500 1,500 1,500
Consumo
de Cable- Telefono goo | 800 |800 |800 |800 |800 |800
- Internet 800 800 | 800 800 800
Consumo
deagua [600 [600 [600 |600 |600 |600 |600 |600 600 | 600 600 600
Gastos
Administrativos | 4,049 | 4,049 | 4,049 | 4,049| 6,049 | 4,049 | 8,049 | 4,049 4,049| 4,049 6,049 8,049
sueldos 4,000 | 4,000 |4,000 |4,000|6,000 | 4,000 8,000 | 4,000 4,000/ 4,000 6,000 8,000
utiles de oficina 49 49 49 49 49 49 49 49 49149 49 49
49,363 | 53,102| 11,50 | 5,777 6,355 | 5,763 | 7,326
Gasto de ventas 1 7,429 6,589| 12,141| 5,721 5,783
Comisioén
3% 584 | 2,186 | 2,358 | 2,476|2,724|2,470 | 3,140 |3,184 2,824| 2,632 2,452 2,479
Feriasy
campafias de 48,000 | 48,000 6,000 6,000
( |
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publicidad (google
blast, tv, etc)

Publicida
d 4% 779 2,915 | 3,143 | 3,301| 3,631 | 3,293 | 4,186 | 4,245 3,765| 3,509 3,269 3,305

Flujo de caja - =
mensual (Ingreso | 60,207 | 13,374| 32 38 | 40,96| 41,21 | 40,84 | 45,143

- Egreso) 0 9 1 0 56,504| 48,607/ 38,400 35,256 | 30,644

Flujo de caja 60,207 | 73,582 41,20 | 233 | 40,97 | 81,81 | 126,96| 183,46 270,47

acumulado 2 8 8 1 6 232,073| 3 305,729 | 336,373
73,581.

Maximo deficit 8

acumulado 9
73,581.

Inversion en 8

capital de trabajo | 9

Elaboracién: Propia

8.1.4. Estructura de inversiones

CUADRO N° 55

ESTRUCTURA DE INVERSIONES

Conceptos Total Soles |IGV Monto %
Activo Fijo 1,962,428 297,617 2,260,045 (95.04%
a. Terreno 309,000
b. Construccién 1,306,800 |
c. Maquina y Equipo 58,488 ‘
d. Enseres 160,140 \
e. Vehiculos 128,000
Activo Intangible 37,637 6,775 44,412 1.87%
Capital de Trabajo 73,582 - 73,582 3.09%
TOTAL 2,073,647 304,392 2,378,039 [100.00%

Elaboracién: propia

8.2. Financiamiento 2019 -2024

8.2.1. Estructura de Financiamiento. (Es obligatoria, maximo: 60% del AFT).

( )
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CUADRO N° 56

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO CONSTRUCCION Y TERRENO

Financiamiento Monto Estructura
Capital S/ 951,216 40%
Deuda S/ 1,426,824 60%

Total S/ 1,615,800 100%

Elaboracion: propia

CUADRO N° 57

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO DE ACTIVOS FIJOS

Financiamiento Monto Estructura
Capital S/ 183,139 40%
Deuda S/ 274,708 60%

Total S/ 457,847 100%

Elaboracion: propia

8.2.2 Financiamiento del activo fijo tangible, intangible y del capital de trabajo.

Fuentes de financiamiento: Cronograma de pagos.

8.2.2.1 Financiamiento del activo fijo tangible, intangible y del capital de
trabajo.

CUADRO N° 58

FINANCIAMIENTO DE LA CONSTRUCCION Y TERRENO

Se solicitara un préstamo al banco BCP
Financiara con capital propio y un socio inversionista.

Concepto Activo fijo
Préstamo S/ 1,426,824
Duracion (afios) 3

Periodos (meses) 36

TCEA (BCP) 20%

TCEM 1.5%

Cuota S/51,849

Elaboracion: propia

\
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CRONOGRAMA DE PAGOS FINANCIAMIENTO DE LA CONSTRUCCION Y

CUADRO N° 59

FINANCIAMIENTO DE ACTIVOS FIJOS

Se solicitara un préstamo al banco BCP
Financiard con capital propio y un socio inversionista.

Concepto Activo fijo
Préstamo S/ 274,708
Duracion (afios) 3
Periodos (meses) 36

TCEA (BCP) 20%

TCEM 1.5%

Cuota S/9,983

Elaboracion: propia

8.2.2.2 Fuentes de financiamiento: Cronograma de pagos.

CUADRO N° 60

TERRENO

e | Susomim | mews | amorisacon | cuoa | sasorna | neea |
0| S/ 1,426,824
1 S/ 21,844 | S/ 30,005 | S/ 51,849| S/ 1,396,818 | S/ 6,553.17
2 S/ 21,385 | S/ 30,465 | S/ 51,849| S/ 1,366,353 | S/ 6,415.36
3 S/ 20,918 | S/ 30,931 | S/ 51,849 | S/ 1,335,422 | S/ 6,275.44
4 S/ 20,445 | S/ 31,405 | S/ 51,849| S/ 1,304,018 | S/ 6,133.38
5 S/ 19,964 | S/ 31,885 | S/ 51,849 | S/ 1,272,132 | S/ 5,989.15
6 S/ 19,476 | S/ 32,374 | S/ 51,849 | S/ 1,239,759 | S/ 5,842.70
7 S/ 18,980 | S/ 32,869 | S/ 51,849| S/ 1,206,889 | S/ 5,694.01
8 S/ 18,477 | S/ 33,372 | S/ 51,849| S/ 1,173,517 | S/ 5,543.05
9 S/ 17,966 | S/ 33,883 | S/ 51,849| S/ 1,139,633 | S/ 5,389.78
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10 S/ 17,447 | S/ 34,402 | S/ 51,849| S/ 1,105,231 | S/ 5,234.16
11 S/ 16,921 | S/ 34,929 | S/ 51,849| S/ 1,070,303 | S/ 5,076.15
12 S/ 16,386 | S/ 35,464 | S/ 51,849| S/ 1,034,839 | S/ 4,915.73
13 S/ 15,843 | S/ 36,006 | S/ 51,849 S/ 998,833 | S/ 4,752.85
14 S/ 15,292 | S/ 36,558 | S/ 51,849|S/ 962,275 | S/ 4,587.48
15 S/ 14,732 | S/ 37,117 | S/ 51,849 S/ 925158 | S/ 4,419.58
16 S/ 14,164 | S/ 37,686 | S/ 51,849|S/ 887,472 | S/ 4,249.10
17 S/ 13,587 | S/ 38,263 | S/ 51,849| S/ 849,209 | S/ 4,076.02
18 S/ 13,001 | S/ 38,848 | S/ 51,849 S/ 810,361 | S/ 3,900.28
19 S/ 12,406 | S/ 39,443 | S/ 51,849 S/ 770,918 | S/ 3,721.86
20 S/ 11,802 | S/ 40,047 | S/ 51,849 S/ 730,871 | S/ 3,540.70
21 S/ 11,189 | S/ 40,660 | S/ 51,849 S/ 690,211 | S/ 3,356.77
22 S/ 10,567 | S/ 41,283 | S/ 51,849 S/ 648,928 | S/ 3,170.03
23 S/ 9,935 | S/ 41,915 | S/ 51,849|S/ 607,014 | S/ 2,980.43
24 S/ 9,293 | S/ 42,556 | S/ 51,849 S/ 564,458 | S/ 2,787.92
25 S/ 8,642 | S/ 43,208 | S/ 51,849 S/ 521,250 | S/ 2,592.46
26 S/ 7,980 | S/ 43,869 | S/ 51,849 S/ 477,381 | S/ 2,394.02
27 S/ 7,308 | S/ 44541 | S/ 51,849 S/ 432,840 | S/ 2,192.53
28 S/ 6,627 | S/ 45223 | S/ 51,849|S/ 387,617 | S/ 1,987.96
29 S/ 5934 | S/ 45915 | S/ 51,849 S/ 341,702 | S/ 1,780.26
30 S/ 5231 S/ 46,618 | S/ 51,849 S/ 295,084 | S/ 1,569.38
31 S/ 4518 | S/ 47,332 | S/ 51,849|S/ 247,752 | S/ 1,355.27
32 S/ 3,793 | S/ 48,056 | S/ 51,849 S/ 199,696 | S/ 1,137.89
33 S/ 3,057 | S/ 48,792 | S/ 51,849 S/ 150,904 | S/ 917.17
34 S/ 2,310 | S/ 49,539 | S/ 51,849|S/ 101,365 | S/ 693.08
35 S/ 1552 | S/ 50,297 | S/ 51,849|S/ 51,067 | S/  465.55
36 S/ 782 | S/ 51,067 | S/ 51,849| S/ 0 | SI 23454
S/ S/
Total 439,751 1,426,824 S/1,866,574 | S/ 27,297,281
Elaboracién: propia
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CUADRO N° 61

CRONOGRAMA DE PAGOS FINANCIAMIENTO DEACTIVOS FIJOS

0| s/ 274,708
1 S/ 4,206 | S/ 5777 | S/ 9,983| S/ 268,931 | S/ 1,261.69
2 S/ 4,117 | S/ 5,865 | S/ 9,983| S/ 263,066 | S/ 1,235.16
3 S/ 4,027 | S/ 5955 | S/ 9,983| S/ 257,111 | S/ 1,208.22
4 S/ 3,936 | S/ 6,046 | S/ 9,983| S/ 251,064 | S/ 1,180.87
5 S/ 3,844 | S/ 6,139 | S/ 9,983| S/ 244,926 | S/ 1,153.10
6 S/ 3,750 | S/ 6,233 | S/ 9,983| S/ 238,693 | S/ 1,124.90
7 S/ 3,654 | S/ 6,328 | S/ 9,983| S/ 232,364 | S/ 1,096.28
8 S/ 3,557 | S/ 6,425 | S/ 9,983| S/ 225939 | S/ 1,067.21
9 S/ 3,459 | S/ 6,524 | S/ 9,983| S/ 219,415 | S/ 1,037.70
10 S/ 3,359 | S/ 6,623 | S/ 9,983| S/ 212,792 | S/ 1,007.74
11 S/ 3,258 | S/ 6,725 | S/ 9,983| S/ 206,067 | S/ 977.32
12 S/ 3,155 | S/ 6,828 | S/ 9,983 | S/ 199,239 | S/ 946.43
13 S/ 3,050 | S/ 6,932 | S/ 9,983 | S/ 192,307 | S/ 915.07
14 S/ 2,944 | S/ 7,039 | S/ 9,983| S/ 185,268 | S/ 883.23
15 S/ 2,836 | S/ 7,146 | S/ 9,983| S/ 178,122 | S/ 850.91
16 S/ 2,727 | S/ 7,256 | S/ 9,983| S/ 170,866 | S/ 818.09
17 S/ 2,616 | S/ 7,367 | S/ 9,983| S/ 163,500 | S/ 784.76
18 S/ 2,503 | S/ 7,480 | S/ 9,983| S/ 156,020 | S/ 750.93
19 S/ 2,389 | S/ 7,594 | S/ 9,983 | S/ 148,426 | S/ 716.58
20 S/ 2,272 | S/ 7,710 | S/ 9,983| S/ 140,716 | S/ 681.70
21 S/ 2,154 | S/ 7,828 | S/ 9,983| S/ 132,887 | S/ 646.28
22 S/ 2,034 | S/ 7,948 | S/ 9,983| S/ 124,939 | S/ 610.33
23 S/ 1913 | S/ 8,070 | S/ 9,983| S/ 116,869 | S/ 573.83
24 S/ 1,789 | S/ 8,193 | S/ 9,983| S/ 108,676 | S/ 536.76
25 S/ 1,664 | S/ 8,319 | S/ 9,983| S/ 100,357 | S/ 499.13
26 S/ 1,536 | S/ 8,446 | S/ 9,983 | S/ 91,911 | S/ 460.92
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27 S/ 1,407 | S/ 8,576 | S/ 9,983|S/ 83,335 | S/ 42213
28 S/ 1,276 | S/ 8,707 | S/ 9,983|S/ 74629 | S/ 38275
29 S/ 1,143 | S/ 8,840 | S/ 9,983|S/ 65788 | S/ 34276
30 S/ 1,007 | S/ 8,975 | S/ 9,983|S/ 56,813 | S/  302.16
31 s/ 870 | S/ 9,113 | S/ 9,983|S/ 47,700 | S/ 260.93
32 s/ 730 | S/ 9,252 | S/ 9,983|S/ 38,448 | S/  219.08
33 s/ 589 | S/ 9,394 | S/ 9,983|S/ 29,054 | S/  176.58
34 s/ 445 | S/ 9,538 | S/ 9,983|S/ 19516 | S/  133.44
35 s/ 299 | S/ 9,684 | S/ 9,983| S/ 9,832 | S/ 89.63
36 s/ 151 | S/ 9,832 | S/ 9,983| S/ 0| s/ 45.16
Total S/ 84,666 | S/ 274,708 | S/ 359,374 | S/ 5,255,586
Elaboracién: propia
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8.3. Ingresos anuales 2020-2024

8.3.1. Ingresos por ventas: al contado, al crédito, ventas totales, exportaciones.

CUADRO N° 62

INGRESOS POR VENTAS: AL CONTADO, AL CREDITO, VENTAS TOTALES,
EXPORTACIONES (MENSUAL)

8.3.1 Ingreso por ventas

Ener| Febre| Mar Abril | Mayo | Junio | Julio Agos| Set | Oct | Nov | Dic
o |ro Z0 to
Ingresos //
Estacionali | 1.98 7.99| 839| 9.23| 8.37| 10.64| 10.79| 9.57| 8.92|8.31| 8.40
dad % | 7.41% % % % % % %| % % % %
NUmero de
visitantes | 156 583 | 628| 660| 726| 658 837 849 | 753| 702| 654| 661
Ingreso S/ | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ | S/
habitacione | 11,6 | 43,712| 47,13 | 49,49 | 54,44 | 49,37 | 62,766| 63,651| 56,45| 52,62 | 49,0 | 49,55
S 80 4 3 8 5 4 0 21 |2
matrimonial
es (50%)

Ingreso S/ | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ | S/
habitacione | 7,00 | 26,227| 28,28 | 29,69 | 32,66 | 29,62 | 37,660| 38,191/ 33,87| 31,57 | 29,4 | 29,73
ssimples |8 0 6 9 5 2 2 13 |1
(25%)
Ingreso S/ | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ | S/
habitacione | 5,06 | 18,942( 20,42 | 21,44 | 23,59 21,39 | 27,199| 27,582| 24,46| 22,80 | 21,2 | 21,47

s dobles 1 5 7 4 6 3 2 43 |3
(25%)

Ingresos

Totales S/127,| S/129,| S/114 S/

Soles S/ S/ S/ S/ S/ 62 42 , S/ S/
incluido 23,7| S/ 95,83| 100,6 | 110,7 | 100,3 | 4 4 790 |106,999,67 |100,7
IGV 50 (88,8818 36 12 96 93 [ 56

S/ | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ | S/
4,27 | 15,999 17,25| 18,11 | 19,92 | 18,07 | 22,972| 23,296| 20,66| 19,25 | 17,9 | 18,13

IGV 5 1 5 8 1 2 9 42 |6
Ingresos

Totales S/ S/ S/ S/ S/ S/104,| S/106,| S/ S/ S/ | S/
Solessin (194 | S/ 78,58(82,52|90,78| 82,32 | 65 12 94,12\ 87,73 | 81,7 | 82,62
IGV 75 72,8837 2 4 5 2 7 8 5 35 (0
Cobro de

Ingresos S/105,| S/101

sin IGV S/ S/ S/ S/ S/ 24 , S/ S/ | S/
40% 7,79 | S/ 75,16| 80,16 | 85,82 | 87,40| S/ 2 328 |91,57(85,3|82,08
efectivo 0 40,838| 5 1 6 0 91,256 0 35 |9

Elaboracién: Propia



CUAD

RO N° 63

INGRESOS POR VENTAS: AL CONTADO, AL CREDITO, VENTAS
TOTALES, EXPORTACIONES (ANUAL)

Numero de 7,865

visitantes 8,571 9,354 10,224 11,191

Habitaciones 3,933

matrimoniales 4,286 4,677 5,112 5,595

(50%)

Habitaciones 1,966

simples (25%) 2,143 2,339 2,556 2,798

Habitaciones 1,966

dobles (25%) 2,143 2,339 2,556 2,798

Ingreso S/ S/

habitaciones S/1,179,8145/1,285,694 S/1,403,149(1,533,597 1,678,646

matrimoniales

Ingreso S/ 353,944| S/ S/ S/ S/

habitaciones 385,708 420,945 460,079 p03,594

simples

Ingreso S/ 511,253| S/ S/ S/ S/

habitaciones 557,134 608,031 664,559 (727,413

dobles

Ingreso total S/. S/ S/

Nuevos soles S/2,045,0105/2,228,535 S/2,432,125 2,658,235 2,909,653

IGV S/ 368,102| S/ S/ S/ S/
401,136 437,782 478,482 523,738

Ingresos S/ S/

Totales Soles S/1,676,908S/1,827,399 S/1,994,342 2,179,753 2,385,916

sin IGV

Elaboracién: propia
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8.3.2. Recuperacion de capital de trabajo

CUADRO N° 64

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO

Ventas S/ S/ S/
S/1,676,908|S/1,827,399(1,994,342 2,179,753 P,385,916

Variacion de 8.97% 9.14%| 9.30% 9.46%

ventas

Capital de trabajo S/ 73,582| S/ 80,185 S/ S/ S/

87,511 P5,646 (104,693

Inversion capital | - -S/ 6,603|-S/ 7,325 -S/ -S/

de trabajo S/73,581.89 8,136 9,046

Recuperacion del S/

capital de trabajo 104,693

Elaboracion: propia

8.4. Costos y Gastos anuales (2020-2024)

8.4.1. Egresos Desembolsables

8.4.1.1. Presupuesto de compras de materias primas y materiales

CUADRO N° 65

PRESUPUESTO DE COMPRAS DE MATERIAS
PRIMAS Y MATERIALES

Alojamiento | S/ S/ S/ S/ S/
30,674 33,427 36,481 39,874 42,120
Cocina S/ S/ S/ S/ S/

19,452

TOTAL,
IGV

Sin| S/

39,855

S/
43,433

S/
47,400

S/
51,809

Elaboracion: propia
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8.4.1.2. Presupuesto de Mano de Obra Directa

CUADRO N° 66

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Afio 2020 2020 2020 2020 2020
Recepcionista S/43,200 | S/43,200| S/43,200| S/43,200| S/43,200
Cocinero S/11,160| S/11,160| S/11,160| S/11,160| S/11,160
Personal de Limpieza | S/22,320| S/22,320| S/22,320| S/22,320| S/22,320
CTS S/6,390 | S/19,170| S/19,170| S/19,170| S/19,170
Gratificaciones S/25,560 | S/25,560| S/25,560| S/25,560| S/25,560
TOTAL S/108,630 | S/121,410 | S/121,410 | S/121,410 | S/121,410
Elaboracién: propia
8.4.1.3. Presupuesto de Costos Indirectos
CUADRO N° 67
PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS
Concepto 2020 2020 2020 2020 2020
Consumo de luz S/18,000 | S/18,000 | S/18,000 | S/18,000 | S/18,000
Consumo de Telefono - Internet| S/9,600| S/9,600| S/9,600( S/9,600| S/9,600
Consumo de agua S/7,200| S/7,200| S/7,200| S/7,200| S/7,200
TOTAL S/34,800 | S/34,800 | S/34,800 | S/34,800 | S/34,800
Elaboracién: propia
8.4.1.4. Presupuesto de Gastos de Administracién
CUADRO N° 68
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION
Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Sueldos S/48,000 | S/48,000 | S/48,000 | S/48,000 | S/48,000
CTS S/4,000| S/4,000| S/4,000| S/4,000| S/4,000
Gratificacion S/16,000 | S/16,000 | S/16,000 | S/16,000 | S/16,000
Utiles de oficina| S/589| S/589| S/589| S/589|  S/589
TOTAL S/68,589 | S/68,589 | S/68,589 | S/68,589 | S/68,589
Elaboracién: propia
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8.4.1.5. Presupuesto de Gastos de Ventas

CUADRO N° 69

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Comisiones 3% | S/50,307 | S/54,822| S/59,830| S/65,393| S/71,577
Ferias S/2,000| S/2,000| S/2,000| S/2,000( S/2,000
Publicidad 4% S/67,076 | S/73,096| S/79,774| S/87,190| S/95,437
TOTAL S/119,384 | S/129,918 | S/141,604 | S/154,583 | S/169,014

Elaboracién: propia

8.4.2. Egresos no Desembolsables

8.4.2.1. Depreciacion

CUADRO N° 70

DEPRECIACION

Concento Inversi | Depreciacién | Depreciacion | Depreciacion Valor en

P on lineal anual acumulada libros

., S/1,306,
Construccién 800 5% S/65,340 S/326,700 S/980,100
Cama Queen Royal | S/8,475 | 10% S/847 S/4,237 S/4,237
Cama 2 plazas S/7,627 | 10% S/763 S/3,814 S/3,814
Frigobar 5/11’80 10% S/1,180 S/5,900 S/5,900
Comedor S/8,400 | 10% S/840 S/4,200 S/4,200
Frazada S/1,271 | 10% S/127 S/636 S/636
Sabana S/3,814 | 10% S/381 S/1,907 S/1,907
Edredén S/2,924 | 10% S/292 S/1,462 S/1,462
thr‘:gs; d‘;i S/1,017 | 10% S/102 S/508 S/508
Cortina S/1,695 | 10% S/169 S/847 S/847
Sillas S/847 10% S/85 S/424 S/424
i;ﬁgl‘; de sala ?l 14,40 1 1694 S/1,441 S/7,203 S/7,203
Lamparas S/9,600 | 10% S/960 S/4,800 S/4,800
Percheros /toallero | S/552 10% S/55 S/276 S/276
Tacho de basura S/1,271 | 10% S/127 S/636 S/636
ecftg‘é?:rz il 12,00 1494 S/1,200 S/6,000 /6,000
Plancha S/3,600 | 10% S/360 S/1,800 S/1,800
. . S/14,40
Caja de seguridad 0 10% S/1,440 S/7,200 S/7,200
faesg?c;)ra de S/3,600 | 10% S/360 S/1,800 S/1,800
( )
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Reloj S/373 10% S/37 S/186 S/186
Toalla grande S/4,090 | 10% S/409 S/2,045 S/2,045
Toalla mediana S/900 10% S/90 S/450 S/450
Mesas 5/17’79 10% S/1,780 S/8,898 S/8,898
Sillas de comedor | S/3,559 |10% S/356 S/1,780 S/1,780
Plato tendido S/1,932 |10% S/193 S/966 S/966
Taza de te S/915 10% S/92 S/458 S/458
Taza de café S/814 10% S/81 S/407 S/407
Vaso S/610 10% S/61 S/305 S/305
Jarra S/305 10% S/31 S/153 S/153
Azucarero S/136 10% S/14 S/68 S/68
Tenedor S/305 10% S/31 S/153 S/153
Cuchara S/407 10% S/41 S/203 S/203
Cucharita S/305 10% S/31 S/153 S/153
Cuchillo de chef S/339 10% S/34 S/169 S/169
gé'jggsrcnord S/1,014 |10% s/101 S/507 S/507
Sarten teflon S/166 10% S/17 S/83 S/83
Wok S/100 10% S/10 S/50 S/50
Sarten #28 S/125 10% S/12 S/62 S/62
Bowl 20 cm S/17 10% S/2 S/8 S/8
Bowl 24 cm S/42 10% S/4 S/21 S/21
Recepcion S/2,000 |10% S/200 S/1,000 S/1,000
Silla de oficina S/271 10% S/27 S/136 S/136
Escritorio S/763 10% S/76 S/381 S/381
Laptop S/2,800 |10% S/280 S/1,400 S/1,400
Juego de sala S/6,400 | 10% S/640 S/3,200 S/3,200
Utiles de Oficina S/500 10% S/50 S/250 S/250
Piso de bafio S/508 10% S/51 S/254 S/254
Eg;!teokgsping S/1,356 | 10% S/136 S/678 S/678
Cama extra S/1,271 |10% S/127 S/636 S/636
Conjunto balde S/339 10% S/34 S/169 S/169
Escoba S/76 10% S/8 S/38 S/38
Recogedor S/42 10% S/4 S/21 S/21
Tacho de basura S/68 10% S/7 S/34 S/34
E::;‘:qeien s si76  |10% s/8 S/38 S/38
;‘fﬁi%”rgumca o | S5/2034 |10% S/203 S/1,017 S/1,017
:\;l“uﬁtrl‘:jr?;i):; S/500 | 10% S/50 S/250 S/250
Router de Internet | S/3,051 | 10% S/305 S/1,525 S/1,525
ggci"lf’u“;adora HP S/ 1524 1550 S/3,812 S/19,061 S/0
Teléfono alambrico | S/271 20% S/54 S/271 S/0
Cocina 6 hornillas S/1,163 |20% S/233 S/1,163 S/0
Cocina 2 hornillas S/2,712 | 20% S/542 S/2,712 S/0
Horno Industrial S/1,186 |20% S/237 S/1,186 S/0
Mesa refrigerada S/4,400 |20% S/880 S/4,400 S/0
2";52 de trabajo de | g1 500 | 2006 S/960 S/4,800 S/0
Estanteria S/3,200 | 20% S/640 S/3,200 S/0
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Licuadora S/93 20% S/19 S/93 S/0

Batidora S/347 20% S/69 S/347 S/0

Microondas S/533 20% S/107 S/533 S/0

Tostadora S/709 20% S/142 S/709 S/0

Refrigeradora S/3,800 | 20% S/760 S/3,800 S/0

Paneles Solares S/9,030 | 20% S/1,806 S/9,030 S/0

Congeladora S/3,800 |20% S/760 S/3,800 S/0

Maquina cafetera S/1,609 | 20% S/322 S/1,609 S/0

Mercedes Sprinter (S)(/)128,0 20% S/25,600 S/128,000 S/0

TOTAL S/1,651, S/118,644 | S/593,219 S/1,061,90

309 3
Elaboracion: propia
8.4.2.2. Amortizacion de Intangibles.
CUADRO N° 71
AMORTIZACION DE INTANGIBLES

Concepto Valor total Sin IGV | Periodo (afios)| Afio1l | Afio2 | Afio 3 | Afio4 | Afio 5
Software de System Hotelero S/27,119 5.00 S/5,424 | S/5,424 | S/5,424 | S/5,424 | S/5,424
Windows Business S/800 5.00 S/160| S/160| S/160| S/160| S/160
Microsoft Office Ultimate S/600 5.00 S/120| S/120| S/120| S/120| S/120
TOTAL S/28,519 S/5,704 | S/5,704 | S/5,704 | S/5,704 | S/5,704

Elaboracién: propia

8.4.3. Costos fijos y costos variables.

Los costos fijos estan representados por son los:

Salarios

Mano de obra directa (MOD)

Costo indirecto de fabricacion (CIF)

Gastos administrativos

Gastos de venta.

Lo costos variables estan representados por la materia prima que se utilizara

tanto para el:

Servicio de alojamiento

Desayuno
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8.4.4. Costo de produccion unitario y costo total unitario.

CUADRO N° 72

COSTO DE PRODUCCION UNITARIO Y COSTO TOTAL UNITARIO

COSTO DE PRODUCCION DEL SERVICIO DE ALOJAMIENTO Y ALIMENTACION (desayuno)

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
MP Unitario S/5.07| S/5.07| S/5.07| S/5.07| S/5.07
MOD Unitario S/13.81|S/14.16 | S/12.98 | S/11.88 | S/11.24
CIF Unitario S/4.42| S/4.06| S/3.72| S/3.40| S/3.22
Costo de Produccion S/23.30| S/23.29 | S/21.77 | S/20.35 | S/19.53
Gastos Adm Unitario S/8.72| S/8.00| S/7.33| S/6.71| S/6.35

Gastos de Venta Unitario S/15.18 | S/15.16 | S/15.14 | S/15.12 | S/15.65
Costos de produccion total| S/47.20 | S/46.45 | S/44.24 | S/42.17 | S/41.53
Margen % 50.00% | 55.00% | 60.00% | 65.00% | 70.00%
Valor de Venta S/70.80 | S/72.00 | S/70.78 | S/69.59 | S/70.60
Elaboracion: propia

8.5 Estados Financieros Proyectados 2019-2024

8.5.1. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado (costeo absorbente)

CUADRO N° 73

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO (COSTEO

ABSORBENTE)
[Conceptoafio | 2020]  2021]  2022]  2023] 2024
Ingresos Totales Soles S/ S/ S/ S/ S/
sin IGV 1,676,908 1,827,399 1,994,342 2,179,753 | 2,385,916
(-) Costo de ventas -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
316,469 344,778 362,005 381,138 402,411
(-) Materia prima S/ S/ S/ S/ S/
173,039 188,568 205,795 224,928 246,201
(-) Mano de obra S/ S/ S/ S/ S/
108,630 121,410 121,410 121,410 121,410
(-) Costos indirectos S/ S/ S/ S/ S/
34,800 34,800 34,800 34,800 34,800




Utilidad Bruta S/ S/ S/ S/ S/
1,360,439 1,482,621 1,632,337 1,798,615 |1,983,504

(-) Gastos administrativos | S/ S/ S/ S/ S/
68,589 68,589 68,589 68,589 68,589

(-) Gastos de ventas S/ S/ S/ S/ S/
119,384 129,918 141,604 154,583 169,014

(-) Depreciacion activo fijo | S/ S/ S/ S/ S/

(-) Amortizacion de S/ S/ S/ S/ S/

intangibles 5,704 5,704 5,704 5,704 5,704

EBIT o Resultado S/ S/ S/ S/ S/

Operativo 1,166,762 1,278,410 1,416,440 1,569,739 |1,740,197

(+) Ingresos financieros S/ S/ S/ S/ S/

(-) Gastos Financieros -S/ -S/ -S/ S/ S/
622,191.46 |622,191.46 |622,191.46 |- -

(+) Otros ingresos (valor de| S/ S/ S/ S/ S/

salvamento) - - - - -

(-) Pérdida venta activo fijo | S/ S/ S/ S/ S/

(valor en libros) - - - - -

Resultado antes de I. S/ S/ S/ S/ S/

Renta 1,788,954 1,900,601 2,038,631 1,569,739 |1,740,197

(-) Impuesto a la renta S/ S/ S/ S/ S/

29.5% 527,741 560,677 601,396 463,073 513,358

Resultado Neto S/ S/ S/ S/ S/
1,261,212 1,339,924 1,437,235 1,106,666 |1,226,839

Elaboracién: propia

8.5.2. Flujo de Caja Proyectado Operativo

CUADRO N° 74

FLUJO DE CAJA PROYECTADO OPERATIVO

Ingresos Totales Soles | S/ S/ S/ S/ S/

sin IGV 1,676,908 1,827,399 1,994,342 2,179,753 2,385,916

(-) Costos operativos S/ S/ S/ S/ S/
1,222,369 1,327,741 1,434,709 1,553,510 1,685,608

(-) Materia prima S/ S/ S/ S/ S/
173,039 188,568 205,795 224,928 246,201

(-) Mano de obra S/ S/ S/ S/ S/
108,630 121,410 121,410 121,410 121,410
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(-) Costos indirectos S/ S/ S/ S/ S/
34,800 34,800 34,800 34,800 34,800
(-) Gastos administrativos| S/ S/ S/ S/ S/
68,589 68,589 68,589 68,589 68,589
(-) Gastos de ventas S/ S/ S/ S/ S/
119,384 129,918 141,604 154,583 169,014
(-) Impuesto a la renta S/ S/ S/ S/ S/
29.5% 349,825 383,319 424,728 470,718 521,855
(-) Pago de IGV S/ S/ S/ S/ S/
368,102 401,136 437,782 478,482 523,738
Flujo de caja operativo | S/ S/ S/ S/ S/
454,539 499,658 559,633 626,243 700,308
Elaboracion: propia

8.5.3. Flujo de Capital proyectado

CUADRO N° 75

FLUJO DE CAPITAL PROYECTADO

Activo Fijo -S/
1,962,428

Intangibles y gastos pre- -S/

operativos 37,637

Activos diferidos

Capital de trabajo -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
73,582 6,603 7,325 8,136 9,046

Recuperacién de garantia

Valor salvamento activo fijo
+ GV

Recuperacién

Elaboracién: propia




8.5.4. Flujo de Caja Economico proyectado

CUADRO N° 76

FLUJO DE CAJA ECONOMICO PROYECTADO

Flujo de caja 0| s/ S/ S/ S/ S/ 700,308

operativo 454,539 499,658 559,633 626,243

Flujo de capital -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/ -
2,073,647.46 |6,603.45 7,325.38 8,135.72 9,046.33

Flujo de caja -S/ S/ S/ S/ S/ S/ 700,308.03

econémico 2,073,647.46 |447,936.04 |492,332.66 |551,497.50 |617,196.57

Flujo de caja -S/ -S/ -S/ -S/ S/

econdmico 1,625,711.43 | 1,177,775.39 | 685,442.73 | 133,945.23 |483,251.34 | S/1,183,559.37

acumulado

Elaboracion: propia

8.5.5. Flujo del Servicio de la deuda

CUADRO N° 77

FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA

Préstamo S/
1,426,824
Servicio de la deuda -S/ -S/ -S/
622,191 622,191 622,191
Escudo fiscal S/ S/ S/
82,359 54,311 20,655
Flujo de la deuda S/ -S/ -S/ -S/
1,426,824 539,833 567,880 601,537
Flujo de caja financiero |-S/ -S/ -S/ -S/ S/ S/
646,824 91,897 75,547 50,039 617,197 700,308
Flujo de caja financiero |-S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/
acumulado 646,824 738,721 814,268 864,307 247,111 453,198

Elaboracién: propia
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8.5.6. Estado de Situacién financiera

CUADRO N° 78

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Concepto // Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024
Capital de trabajo | S/ S/ S/ S/ S/ S/
73,581.89 80,185.35 87,510.73 95,646.45 104,692.77 |104,692.77
Activo fijo S/ S/ S/ S/ S/ S/
2,378,039 2,378,039 2,378,039 2,378,039 2,378,039 2,378,039
Efectivo -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/
646,823.90| 738,720.61| 814,267.93| 864,307.08| 247,110.51| 453,197.52
Inventario de
producto terminado
Inventario final
materia prima
Depreciacion -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
acumulada 118,643.76 |118,643.76 |118,643.76 |118,643.76 |118,643.76
intangible y gasto -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
preoperativo 5,704 5,704 5,704 5,704 5,704
amortizacion
acumulada
IGV crédito fiscal S/| S/ S/ S/ S/
343,744.89 | 1,338,958 1,485,891 1,625,106 46,103
Total activo S/ S/ S/ S/ S/ S/
2,148,542 2,934,115 3,012,826 3,110,137 2,157,377 2,811,582
Préstamo S/ S/ S/ S/ S/ S/
1,426,824 622,191 622,191 622,191 - -
capital social S/ S/ S/ S/ S/ S/
721,719 1,134,355 1,134,355 1,134,355 1,134,355 1,668,387
Utilidad del S/ S/ S/ S/ S/
ejercicio 1,177,569 1,256,280 1,353,591 1,023,022 1,143,195
Total pasivo + S/ S/ S/ S/ S/ S/
patrimonio 2,148,542 2,934,115 3,012,826 3,110,137 2,157,377 2,811,582

Elaboracion: propia




9.1. Caélculo de la tasa de descuento

9.1.1. Costo de oportunidad (Ke) — Modelo CAPM

CUADRO N° 79

CAPITULO IX: EVALUACION ECONOMICO FINANCIERO

COSTO DE OPORTUNIDAD (Ke) - MODELO CAPM

Concepto Base Sigla Dato
Rendimiento del Rendimiento USA (S&P 500) Yahoo 10 |RM 7.33%
mercado afios
Tasa libre de riesgo  [Tasa USA (T-Bonds) TLR 5.03%
% Capital propio Estructura de financiamiento del proyectolE 40%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 60%
Tasa de impuesto a la|Legislacion vigente I 29.50%
renta
Riesgo pais al dia de |Banco de inversién JP Morgan RP 0.93%
23/06/2019
Beta des apalancado |Beta des apalancada Hotels BD 0.68
Beta apalancada BA=BD*(1+((D/E)*(1-1)) BA
1.40
COK nominal USA  |KP=TLR+(BA*(RM-TLR)) KP 8.25%
Inflacion USA Inflaciobn USA promedio 2014-2018 Inflacion 1.52%
USA
COK real USA COK real USA = ((1+coKKE real USA 6.63%
nominalUSA)/(1+Inflacién USA))-
COK real Pert COK real Perti=cok real USA + riesgo COK real 7.56%
pais Peru
Inflacion Peru Inflacion Perd promedio 2014-2018 Inflacion 2.50%
Peri
COK nominal Perd [COK nominal Peru=((1+cok COK 10.25%
Peru)*(1+Inflacion Peru))-1 nominal
Peru

Elaboracion: Propia
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9.1.2. Costo de la deuda (Kd)

CUADRO N° 80

COSTO DE LA DEUDA (Kd)

Costo de la deuda de construccién y| TCEA del préstamo |Kd |S/1,426,823.56 20%

terreno

Costo de activo fijo TCEA del préstamo | Kd S/274,708.48 20%
2

Elaboracion: propia

9.1.3. Costo promedio ponderado de capital (WACC)
CUADRO N° 81

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

% Capital Propio

proyecto

(WACC)

Estructura de financiamiento del

40%

% Financiamiento

proyecto

Estructura de financiamiento del

D 60%

Tasa Impuesto a la renta

Legislacion vigente

I 29.50%

Cok en S/.

26.11%

Elaboracion: propia

Costo de la deuda de S/ 50.31% 20% | 10.07%

construccion y terreno 1,426,824

Costo de activo fijo S/ 9.69% 20% | 4.38%)
274,708

Patrimonio S/ 40.00% 26.11% | 10.33%
1,134,355

Total S/ 100%
2,835,887



9.2. Evaluacién econdmica-financiera

9.2.1. Indicadores de rentabilidad

9.2.1.1. VANE y VANF

CUADRO N- 82

VANE Y VANF
Valor actual neto Monto
VANE S/ 159,305
VANF S/ 109,902

Elaboracion: propia

9.2.1.2. TIRE yTIRF, TIR modificada

CUADRO N° 83

VANE Y VANF

Tasa interna de retorno %
TIRE 10.20%
TIRF 10.83%
Elaboracion: propia

CUADRO N° 84

TIR MODIFICADA

Elaboracion: propia
9.2.1.3. PRI-e y PRI-f

PRI-e: 3,5 afios aproximados de recuperacion de la inversion

PRI-f: se recuperara aproximadamente en 4,5 afios



9.2.1.4.BIC

9.22.A

CUADRO N° 85

B/C
B/C del proyecto 1.08
B/C del
inversionista 1.17

Elaboracién: propia
nalisis del punto de equilibrio

CUADRO N° 86

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Ventas S/ 1,676,908.36 | S/ 1,827,399.03 | S/ 1,994,342.15 | S/ 2,179,752.67 | S/ 2,385,915.67
Costos variables -S/435,852.91| -S/474,696.31| -S/503,609.11| -S/535,720.26| -S/571,425.53
Margen de contribucion| S/ 1,241,055.45 | S/ 1,352,702.72 | S/ 1,490,733.05 | S/ 1,644,032.41| S/1,814,490.14
Costos Fijos S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93 S/ 192,936.93
Utilidad Operativa S/ 1,048,118.52 | S/ 1,159,765.79 | S/ 1,297,796.12 | S/ 1,451,095.48 | S/ 1,621,553.22
Razdn costo variable 26% 26% 25% 25% 24%
Punto Equilibrio S./ S/ 243,084.05| S/243,055.40| S/241,657.15| S/240,355.25 S/ 239,145.22
Costos Variables 50147.11805| 50118.47263| 48720.22283| 47418.32545 46208.29105
Margen contribucion S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93 S/ 192,936.93
Costos Fijos S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93| S/192,936.93 S/ 192,936.93
Utilidad Operativa S/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00

Elaboracion: propia

9.3. Andlisis de sensibilidad unidimensional

9.3.1. Variables de entrada

Al ser estas las variables que mas influyen en el proyecto, hemos optado por elegir las

siguientes:

- Precio

- Demanda

( ]
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9.3.2. Variables de salida

Al ser estos dos indicadores que nos permite conocer si el proyecto es viable o no, se

trabajard con las siguientes variables

- VAN
-TIR

9.3.3. Variables criticas del proyecto: posibilidades de administrar el riesgo

CUADRO N° 87

VARIABLES CRITICAS DEL PROYECTO: POSIBILIDADES DE
ADMINISTRAR EL RIESGO

VANE 643472 242083 | 159304.8503 560693 962081
VANF 692875 291487 | 109901.6806 511290 912678
TIRE -4.16% 3.37% 10.20% 16.52% 22.47%
TIRF -13.67% -1.21% 10.83% 22.66% 34.43%

s/ S/ S/ S/ S/
VANE 643,472.00 |242,083.00 |159,304.85 |560,693.00 |962,081.00

S/ s/ S/ S/ S/
VANF 692,875.00 |291,487.00 |109,901.68 |511,290.00 |912,678.00
TIRE -4.2% 3% 10.20% 17% 22%
TIRF -13.7% -1% 10.83% 23% 34%

Elaboracion: propia

—
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CAPITULO X: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1. Conclusiones

Tunki ecolodge es un proyecto totalmente innovador, ecolégico y global, el proyecto
retine las caracteristicas necesarias para replicarlo en otros paises de Latinoamérica

con éxito y poder tener un crecimiento de marca y financiero.

El presente proyecto muestra ser viable porque tiene un VAN positivo, pero con el

resultado de la TIR no se logra las expectativas de la empresa.

El proyecto demuestra ser viable segln el trabajo de gabinete realizado, y tras el
proceso de evaluacion se muestra que a partir del tercer de su ejecucion se lograra

obtener utilidades.

10.2. Recomendaciones

Se recomienda subir el precio de un 5% para obtener mayor rentabilidad en lo que

respecta del indicador del TIR.

Se recomienda la ejecucién de un proyecto con un modelo similar al que propone
Tunki ecolodge porgue existe la presencia de un puablico demandante que apuesta

por estas iniciaticas de tendencia actual.
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Una recomendacion es ampliar nuestra linea de experiencias, con el fin de ofrecer
una mayor variedad de costumbres en nuestro Lodge, no solamente fuera si no

también dentro del ecolodge brindandoles una experiencia Unica.
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ANEXQOS
ANEXO 1: ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD (EXPERTOS — PRESTADORES

DE SERVICIOS TURISTICOS)

* OBJETIVO CENTRAL

Lograr aplicar la idea de negocio a la realidad del mercado para tener conocimiento si serd

rentable en el futuro, especificamente orientado al proyecto Garder Logde Cocachina.

* OBJETIVO ESPECIFICO

«/ Conocer la oferta existente de establecimientos de hospedajes tipo ecolodge.

+/ Aprender como atraer turistas en temporadas bajas

« Conocer las diferentes estrategias para satisfacer al cliente y puedan regresar.

« Conocer si las agencias de viaje promocionarian o recomendarian este tipo de
alojamiento ecologico.

DATOS DEL ENTREVISTADO

a) Nombre:

b) Profesion:

c) Empresa:

d) Negocio

CUESTIONARIO

1- ¢Cuanto tiempo viene trabajando en sector turismo?

2- Como empresa ¢, Cudl es el producto que mas venden?

3- De todos los destinos que venden, principalmente ;donde se hospedan los turistas?
(hoteles, albergues, casa hospedaje, ecolodge otros)

4- ;existe una gran oferta de alojamiento tipo ecolodge?

5- ¢Qué estrategias realizan para atraer turistas en temporadas bajas?
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6- ¢Como saber si el cliente se va satisfecho al finalizar el servicio?

7- ¢Qué opina acerca de la creacién de un Garden Lodge exclusivo para turistas
extranjeros en Gocta?

8- ¢ustedes como agencia de viaje ¢estarian de acuerdo promocionar o recomendar
nuestro ecolodge en Gocta?

9- ¢Qué nos recomendaria para que este proyecto de negocio se inserte en el mercado y
tenga rentabilidad?

10- Alguna recomendacion o sugerencia para este proyecto.

ANEXO 2: ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD (EXPERTO - COLABORADOR

EN MINCETUR)

* OBJETIVO CENTRAL

Lograr aplicar la idea de negocio a la realidad del mercado para tener conocimiento si serd

rentable en el futuro, especificamente orientado al proyecto Garder Logde Cocachina.

* OBJETIVO ESPECIFICO

«  Obtener un panorama de las nuevas tendencias de turismo mundial.
v ldentificar el perfil del turista extranjero en el Per0.

«/  Conocer estadisticas de nimero de turistas extranjeros que llegan al Peru.
« DATOS DEL ENTREVISTADO
a) Nombre:
b) Profesion:
¢) Empresa:

d) Negocio

CUESTIONARIO
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10-

11-

¢Cuanto tiempo viene trabajando para Prompera?

¢ Cuales son las tendencias actuales del turismo mundial?

¢Que son lo que buscan estas nuevas tendencias?

¢Cuénto en promedio aumenta el nimero de turistas extranjeros a nuestro pais?

Con respecto a los turistas extranjeros de naturaleza y aventura ¢Cuanto es su
participacion del total de turistas?

¢Usted cree que los hospedajes actuales responden a estas nuevas tendencias que

buscan los turistas, como la naturaleza y aventura?

¢Qué opina acerca de la creacién de un Garden Lodge exclusivo para turistas
extranjeros en Gocta?

¢Existe alguna ley que regulariza la creacion de estos tipos de hospedajes ecolégicos?
¢Como promueve o incentiva el estado a los privados para que inviertan en estos tipos
de hospedaje?

¢Qué nos recomendaria para que este proyecto de negocio se inserte en el mercado y
tenga rentabilidad?

Alguna recomendacidn o sugerencia para este proyecto.

ANEXO 3: ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD (CLIENTES)

OBJETIVO CENTRAL:

Conocer las respuestas y opiniones de los posibles clientes, con respecto a la creacion de un

ecolodge en Gocta, si es que podemos responder a sus necesidades.

Obijetivos especificos:
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Conocer los aspectos generales de los visitantes a nuestro pais.

Indagar sobre los habitos de consumo de un servicio de hospedaje.

Reconocer las motivaciones y desmotivaciones al momento de adquirir un servicio
de hospedaje.

Nombre:

Pais de origen:

CUESTIONARIO

¢Cuando escucha la palabra Peru que es lo primero gue se le viene a la mente?

¢ Cuantas veces ha venido al Per(?

Cuando planifica un viaje ¢Cuales son las principales motivaciones para que lo
realice?

¢Cuantos dias en promedio se queda en un pais o lugar que visita?

Cuando adquiere un servicio de hospedaje ¢Qué tipo de alojamiento escoge? (hotel,
albergue, ecolodge otros) ¢Por qué medio suele comprarlo? ;Cuanto gasta por noche
en promedio? Y ¢Por qué medio de comunicacion se enterd?

Con respecto a las motivaciones y desmotivaciones de la adquisicion de un producto.
¢Cuales son las razones al momento de buscar o adquirir un servicio de hospedaje?
¢Qué es lo que mas le Ilama la atencién cuando escoge un servicio de hospedaje?
(precio, lugar, atencion, otros)

Ha escuchado sobre una de las cataratas mas altas que tiene el Pert llamada Gocta,
que se encuentra dentro de la Amazonia peruana. ¢se hospedaria en un ecolodge frente

a la catarata? ¢Por que?
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ANEXO 4: PRESUPUESTO DE HONORARIOS

Lima, 20 de mayo del 2019.

Sefiores

Atencion: Tunki Ecolodge

Presente. -

Asunto: Presupuesto de Honorarios - Plan Maestro y Proyecto Arquitectonico Tunki

Ecolodge
Estimados sefiores:

Agradeciendo la atencién otorgada durante nuestra visita asi mismo la oportunidad de
trabajar con ustedes, nos es grato hacerle llegar nuestra propuesta de Honorarios
Profesionales para la elaboracion del Master Plan y el desarrollo del Proyecto Tunki

Ecolodge, asi como la coordinacion de especialidades relacionadas al mismo.

1. ANTECEDENTES:
El cliente posee una propiedad a afueras Cochachimba camino a las cataratas de Gocta. Este
se sitla en el Ilano amazénico, considerado clima tropical, recibe fuertes lluvias en épocas

del afio y su temperatura oscila entre los 21°y 30° C.

La propiedad se extiende en 1 hectarea aproximadamente; para el desarrollo del proyecto
se cuenta con area suficiente donde desarrollar los 20 bungalows (1600 m2 de terreno donde
se distribuiran los mismos), ello no implica el area construida mas si el area estimada de
intervencion e influencia de bungalows que estardn separados uno de los otros para

garantizar la privacidad requerida.

Dentro de la documentacién requerida se debera proveer de:

. Planos topograficos o de curvas de nivel.
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. Certificado de pardmetros.

. Ministerio del Ambiente (declaracion o estudio de impacto ambiental —
DIA/EIA-).
. Municipalidad del sector o cualquiera autoridad relacionada al tema.

Teniendo como informacion preliminar recibida y entendiendo el alcance de los trabajos
que el encargo requiere, se ha desarrollado el programa preliminar del proyecto

considerando lo siguiente:

2. PROGRAMA GENERAL.

Restaurante, comedor, recepcion

Bungalows — 20 unidades (5 Individuales / 5 dobles / 5 matrimoniales).

Area estimada total del proyecto: 1800m2 de &rea techada

Costo estimado de obra civil. $900,000

3. ETAPAS DEL PROYECTO.

a. Esquemas Preliminares:

En esta etapa se determinard la distribucion y ocupacion en el terreno ademas de las
consideraciones de uso de materiales adecuados al proyecto; todo ello dentro de la
filosofia del respeto al entorno, su integracion con este y el cuidado ambiental a
considerar para los servicios. Se aprovecharan las condiciones propias del lugar - sol,
precipitaciones, vientos, resistencia del terreno, etc.-; confirmacion de suministro de
servicios (agua, desagle, energia, voz & data, etc.); elaboracion del programa preliminar
de areas; analisis del certificado de parametros y su relacién con la disponibilidad de
areas de acuerdo al programa elaborado; confirmacién de presentacion de documentos

de indole ambiental por la autoridad competente o de uso del terreno.

b. Anteproyecto Preliminar:
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Una vez aprobados los esquemas preliminares se preparard el anteproyecto el cual
contendra las plantas cortes y elevaciones a escala 1/100. En esta etapa se debe
contemplar los analisis de defensa civil, asi como las coordinaciones preliminares de
especialidades con los profesionales que el cliente designe y coordinaciones con el
profesional encargado de disefio interior. Nuestra oficina pudiera recomendar considerar
especialistas para instalaciones con experiencia en el tema hotelero. La misma

consideracién para el Disefio Interior.

¢. Anteproyecto Municipal:
Una vez aprobado el anteproyecto base, se prepara el expediente para su presentacién a
la autoridad competente a nivel de anteproyecto en consulta previo al desarrollo del

proyecto de arquitectura.

d. Proyecto Arquitectonico Municipal:

A la espera de la aprobacion del anteproyecto arquitecténico por la autoridad
competente o por el cliente, se empezaran a elaborar los planos de arquitectura para la
obtencion del permiso de construccion mientras en paralelo, los especialistas
(estructuras, eléctricas, sanitarias, mecanicas y otros) deberan desarrollar y presentar los
proyectos para completar el expediente técnico a presentarse a la autoridad competente

o al cliente.

e. Proyecto de Obra:
Se desarrollaran los planos de obra con la informacion suficiente para la ejecucién de
esta. Coordinacion con los especialistas para desarrollo de planos de obra y

especificaciones técnicas de las instalaciones requeridas.

f. Planos de obray detalles:
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En paralelo al desarrollo de los planos de obra se desarrollaran en detalle las areas a
intervenir especificando dimensiones y acabados a usar en: Escaleras, Bafios, Cocina,
Carpinteria de Puertas, Ventanas y Mamparas; Pisos, etc., asi como todo lo relacionado

a la buena ejecucion del proyecto arquitectonico.
4. HONORARIOS PROFESIONALES.

Los Honorarios Profesionales ascienden al valor total de Treinta Dos Mil
Ochocientos ddlares americanos (US$.32, 800 y 00/100 dolares americanos) los
cuales no incluyen el 18% correspondiente al impuesto general a las ventas. El
monto incluye el desarrollo del plan maestro, desarrollo del proyecto arquitecténico
hasta nivel de detalles basicos y las reuniones de coordinacion con los especialistas

relacionados de estructuras e instalaciones.
5. FORMA DE PAGO.

Los pagos se liberaran de acuerdo con las etapas de desarrollo del proyecto:

A la aceptacion de la presente e inicio de los trabajos. US$. 3,000.

A la aprobacion de los esquemas preliminares. US$. 3,280.

A la entrega del Anteproyecto Municipal. USS$. 6,000.

A la entrega del Proyecto Municipal. US$. 6,000.

A la entrega del Proyecto de Obra. USS$. 6,000.
USS$. 6,000.

A la entrega de los planos de detalles constructivos.

6. PLAZOS DE ENTREGA.

Esquemas Preliminares: (21 dias)
Anteproyecto preliminar. (30 dias)
Anteproyecto Municipal (21 dias)
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Luego de aprobado el anteproyecto por la Municipalidad, autoridad competente o el cliente,

se estiman los siguientes plazos para el desarrollo respectivo:

Proyecto Municipal y coordinacion con proyectos de especialidades y Disefio Interior.

En paralelo con el desarrollo del proyecto (60 dias).
Proyecto de Obra, juntamente con espacialidades (60 dias).
Planos de obra y detalles basicos (60 dias, dependiendo de las

especificaciones de los disefiadores interiores)

Los plazos y metas para cumplir son referenciales y dependeran de la toma de decisiones
del cliente en cuanto se requieran. En cada etapa se entregaran archivos electronicos con los

avances respectivos, asi como copias duras y un juego de planos del avance ejecutado.

7. NOTAS.

La presente no incluye los items que se detallan continuacion y que seran necesarios para el

proyecto desde su inicio:

Planos Topogréficos.

Estudio de Suelos.

Declaracion o Estudio de Impacto Ambiental.

Proyectos de Estructuras, Sanitarias, Eléctricas y Electromecénicas. Palacio Arquitectos

puede recomendar un equipo de profesionales experimentados en el rubro hotelero.

Seleccion de mobiliario; telas y tapices; color y texturas; lamparas y accesorios; etc.

Proyecto de Jardineria y entorno.

Tramitacion de la Licencia y gastos para la preparacion de Expedientes Municipales

(Formularios, Copias, etc.).
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Ploteos y copias de Planos para trdmites y gestiones previas y durante obra.

Visitas adicionales a obra, las cuales seran pactadas de acuerdo con el requerimiento del

cliente a un costo a acordar por visita.

Sin otro sobre el particular y a la espera de vuestros comentarios,
Atentamente,

Arg. Enrique Palacio R.

CAP 4505 - Gerente General - Palacio Arquitectos

ANEXO 5: PROGRAMA ARQUITECTONICO

Cocachimba Garden Lodge S.A.C.
Tunki Ecolodge
Cliente :
Proyecto
PROGRAMA ARQUITECTONICO OBRA CIVIL
Iltem |Ambiente Cantidad| Parcial (m?)| Area(m?) |TOTAL (m?) costo m2 parcial
1.00 |RECEPCION Y RESTAURANTE un 110.00 $200 $22,000
1.01 |[Repcecion / Ingreso 1.0 20.00 20.00
1.02 |gafio 2.0 7.00 14.00
igi Restaurante 1.0 50.00 50.00
" |comedor 1.0 26.00 26.00
2.00 (AREA DE BUNGALOWS 1600.00 $200 $320,000
2.01 [Hallingreso 20 7.00 140.00
2.02 |Closet 20 7.00 140.00
i'gi Bafio 20 9.00 180.00
2'05 Kitchened-sala comedor 20 33.00 660.00
2.06 |Dormitorio 20 12.00 240.00
Terraza 20 12.00 240.00
3.00 |ALMACEN / AREA PERSONAL 80.0 90.00 $200 $18,000
3.01 |[Area de personal 1 70.0 70.00
3.03  |Almacen 2 10.0 20.00
Area total a construir 1,800.00 INVERSION OBRA
$360,000
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ANEXO 6: PLANILLA

COSTO DE HONORARIO

$32,800
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