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RESUMEN EJECUTIVO 

El turismo es una de las principales actividades económicas que se desarrolla en el Perú y 

viene aumentando en los últimos años, asimismo el boom gastronómico viene generando un 

mayor reconocimiento a nivel internacional, lo que genera una atracción más para los turistas. 

Por lo ya mencionado y por la carencia de tours que ofrezcan actividades de aventura como 

el paddle y la gastronomía nace Totora Paddle Tour para aprovechar la oportunidad de negocio 

que se centrara principalmente en brindar una experiencia turística en el agua a través del 

paddle, dirigida a turistas extranjeros entre los 15 y 44 años de edad de cualquier procedencia 

que generen ingresos entre US$ 500.00 A US$ 1999.00 y que además sean turistas 

alocentricos que valoren las actividades al aire libre y no convencionales. Este mercado estará 

conformado por aproximadamente 1530 personas para el primer año de operaciones. Totora 

paddle tour contara con cinco paquetes turísticos: Miraflores, Paracas, Callao, Chorrillos y 

Albufera de Medio Mundo; todos los paquetes son full time y contara con recorridos turísticos 

y una clase de cocina donde aprenderán a realizar el plato bandera del Perú, el ceviche. Se 

trabajará con una estrategia de diferenciación enfocada, ya que el público objetivo es un 

segmento especifico con un perfil particular. 

El proyecto requiere de una inversión de US$50 000.00, con el cual se alcanzan ventas por 

US$ 365 282.71 para el primer año de operaciones. La estructura del capital está conformada 

por 53.10% financiación bancaria a una tasa de 27.85% pagadera a tres años y 46.90% capital 

propio. El punto de equilibrio se alcanzará a los 12 meses de iniciadas las operaciones y el 

capital invertido se recupera a los 3 años, 3meses y 15 días. La VAN del proyecto es de US$ 

74,660.21 la TIR 46.71% y el COK 25.97%. Por lo antes mencionado se concluye que el 

proyecto es financieramente rentable y económicamente viable. 
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Capítulo 1. Datos generales de la empresa 

1.1 Razón comercial 

Totora Paddle Tour S.A.C 

  

1.2 Nombre comercial 

Totora Paddle Tour 

  

1.3 Número de socios y porcentaje de participación 

 

Tabla 1:  
Lista de accionistas y % de participación 

APELLIDOS Y NOMBRES CARRERA % DE ACCIONES 

León Tasayco, Alejandra Hotelería 20% 

Ramírez Carrión, Luna International Business 18% 

Málaga Barreda, Eduardo Turismo 22% 

Garcia Hirsh, Khaled Hotelería 20% 

Maldonado Angulo, Alexhander International Business 20% 

Elaboración propia 
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1.4 Monto de la inversión inicial  

 

Tabla 2:  
Inversión Inicial 

INVERSIÓN INICIAL 

DESCRIPCIÓN DOLARES ($) 

TRÁMITES DE CONSTITUCIÓN -Derecho de trámite $2.5 

-Costo de marca $10 

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO $300 

COSTOS PRE – OPERATIVOS -Paddle boards y paddles: 25 unidades $15 000 

-Trajes de neopreno (Wet Suit) 25 unidades $3 500 

-Adelanto de medio pago de alquiler de bus: $500 

-Compra de máquina de pago con tarjeta: $25 

CAPACITACIONES A ENTRENADORES 4 entrenadores $300 c/u 

PRE MARKETING -Folletos cien unidades $15 

-Publicidad en redes sociales $20 

-Publicidad en páginas web $30 

TOTAL $20 602.5 

APROXIMACIÓN DE CAPITAL INICIAL $50 000 

Elaboración propia 

 

1.5 Actividad económica, Código CIIU 

Tabla 3:  
CIIU de la Empresa 

Actividad Económica: Actividades de agencias de viajes y 

organizadores de viajes; actividades de 

asistencia a turistas n.c.p. 

Código CIIU 6304 

Elaboración propia 
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1.6 Definición del negocio  

Totora Paddle Tour es una empresa que brinda a los turistas extranjeros una nueva forma 

de ver locaciones como Miraflores, Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo de 

una manera diferente, en paddle. Además, de recorridos y visitas por lugares turísticos que 

normalmente no son ofertados, pero que tienen un gran potencial. Por último, se les brindara 

la oportunidad de combinar y experimentar el turismo de aventura con el turismo gastronómico, 

preparando su propio plato peruano (ceviche) en una clase demostrativa. 

1.7 Definición del servicio 

El principal servicio es el turismo, en el cual el cliente podrá apreciar desde el agua lugares 

como; Miraflores, Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo usando tablas para 

paddle (remo). Además, se le brindará al cliente un servicio complementario de recorridos y 

visitas; después de realizar los circuitos, aprenderá a preparar un ceviche en una clase 

demostrativa. 

Tabla 4:  
Paquete 1- Miraflores 

Paquete 1-Miraflores 

8:00 a. m. Salida del Malecón de Miraflores 

9:00 a. m. Llegada a la Playa Los Pavos 

9:00 AM - 10:00 AM Introducción del SUP, Briefing y calentamiento 

10:00 AM - 12:00 PM Paddle Tour (incluye fotos y video) 

12:00 PM - 2:00 PM Preparación del ceviche y almuerzo (Restaurante "Amar de Lima") 

2:00 PM - 3:00 PM Recorrido hacia La Huaca Pucllana 

3:00PM - 3:30PM Caminata al ChocoMuseo – Miraflores 

3:30pm - 4:00pm Visita al ChocoMuseo – Miraflores 

4:00 PM - 4:30 PM Caminata al Malecón - El Faro 

4:30 PM - 6:30 PM Visita al Malecón - EL Faro y Hora libre 

6:30 p. m. Salida del Malecón - EL Faro 

7:00 p. m. Llegada al Malecón de Miraflores 

Elaboración propia 
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Tabla 5: 
Paquete 2-Paracas 

Paquete 2-Paracas 

7:00 a. m. Salida del Malecón de Miraflores 

10:00 a. m. Llegada a Paracas - Playa La Mina 

10:00 AM - 11:00 AM Introducción del SUP, Briefing y calentamiento 

11:00 AM - 1:00 PM Paddle Tour (incluye fotos y video) 

1:00 PM - 3:00 PM Preparación del ceviche y almuerzo (Restaurante de Mariscos "El Che") 

3:00 PM - 4:00 PM Recorrido Museo Julio C. Tello 

4:00 PM - 5:00 PM Hora libre - Plaza de Paracas 

5:00 p. m. Salida de Paracas 

8:00 p. m. Llega al Malecón de Miraflores 

Elaboración propia 

Tabla 6:  
Paquete 3-Callao 

Paquete 3-Callao 

8:00 a. m. Salida del Malecón de Miraflores 

9:00 a. m. Llegada a La Punta - Playa La Arenilla 

9:00 AM - 10:00 AM Introducción del SUP, Briefing y calentamiento 

10:00 AM - 11:00 PM Paddle Tour (incluye fotos y video) 

11:00 PM - 1:00 PM Preparación del ceviche y almuerzo (Restaurante "La Santa Pesca") 

1:00 PM - 1:30 PM Caminata a La Fortaleza Real Felipe 

1:30 PM - 3:00 PM Visita a La Fortaleza Real Felipe 

3:00 PM - 4:00 PM Hora libre  

4:00 p. m. Salida de La Punta 

5:00 p. m. Llegada al Malecón de Miraflores 

Elaboración propia 
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Tabla 7:  
Paquete 4-Chorrillos 

Paquete 4-Chorrillos 

8:00 a. m. Salida del Malecón de Miraflores 

9:00 a. m. Llegada a la Playa La Herradura 

9:00 AM - 10:00 AM Introducción del SUP, Briefing y calentamiento 

10:00 AM - 11:00 PM Paddle Tour (incluye fotos y video) 

11:00 PM - 1:00 PM Preparación del ceviche y almuerzo (Restaurant Marino "Riviera") 

1:00 PM - 1:20 PM Ida al Museo Planetario 

1:20PM - 2:30PM Visita del Museo Planetario 

2:30pm - 2:40pm Ida al Monumento al Soldado Desconocido 

2:40 PM - 3:30 PM Visita al Monumento el Soldado Desconocido (incluido fotos) 

3:30 PM - 4:30 PM Hora libre  

4:30 p. m. Salida de Chorrillos 

5:30 p. m. Llegada al Malecón de Miraflores 

Elaboración propia 

Tabla 8: 
 Paquete 5-Albufera de Medio Mundo 

Paquete 5-Albufera de Medio Mundo 

7:00 a. m. Salida del Malecón de Miraflores 

10:00 a. m. Llegada a Albufera Medio Mundo Bungalow Camping 

10:00 AM - 11:00 AM Introducción del SUP, Briefing y calentamiento 

11:00 AM - 1:00 PM Paddle Tour (incluye fotos y video) 

1:00 PM - 3:00 PM Preparación del ceviche y almuerzo (Restaurant Campestre "El Bosque") 

3:00 PM - 4:00 PM Recorrido hacia Fortaleza de Paramonga 

4:00 PM - 5:30 PM Visita a la Fortaleza de Paraponga 

5:30 p. m. Salida de la Fortaleza hacia Miraflores 

9:00 p. m. Llegada al Malecón de Miraflores 

Elaboración propia 
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1.8 Oportunidad de negocio 

1.8.1. Por el lado de la oferta: 

 

Los competidores en el mercado peruano son Bamboo eco lodge, Olas Perú, Explorandes, 

Inti mar paracas y Civitatis; puesto que estos venden los paquetes de turismo de aventura en 

las zonas de influencia que se han considerado por internet. Estos cuentan con circuitos en 

paddle, windsurf, kitesurf, surf y kayak. Por otro lado, cabe mencionar que existen puestos 

(carpas informales) que ofrecen este tipo de servicios a lo largo de la costa verde que es uno 

de los circuitos que se ofrecerán. Totora Paddle Tour ofrece un servicio que no ofrecen las 

otras empresas, el de tour en paddle. Este será un servicio semi-personalizado de circuito en 

paddle por mar o laguna, que incluirán recorridos, visitas y una clase demostrativa de cómo 

realizar uno de los platos peruano más reconocidos, el ceviche. 

1.8.2. Por el lado de la demanda: 

 

Totora Paddle Tour ofrece un servicio que no ofrecen las otras empresas, el de tour en 

paddle. Este será un servicio semi-personalizado de circuito en paddle por mar o laguna, que 

incluirá recorridos, visitas y una clase demostrativa de cómo realizar uno de los platos peruano 

más reconocidos, el ceviche. El Perú ofrece una variedad de nichos y segmentos que pueden 

potenciarse para responder a la demanda de turistas norteamericanos, donde destacan los 

viajes familiares 71% y deportes de aventura 47%. (PROMPERÚ, 2015) Por último, la 

gastronomía peruana es otro de los atractivos principales por los que el turista piensa en Perú 

como destino turístico.  

1.9 Mercado objetivo  

El mercado objetivo para Totora Paddle Tour son turistas extranjeros, hombres y mujeres 

de cualquier procedencia que tengan interés por el turismo de aventura o naturaleza y 

gastronomía, de edades entre los 15 hasta los 44 años, que generen gastos entre $500.00 a 

$1999.00 dólares por periodo de viaje, que en promedio son nueve días. 
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1.10 Propuesta de valor 

Totora Paddle Tour brinda a los turistas una nueva forma de ver locaciones como Miraflores, 

Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo de una manera diferente, en paddle, 

además de realizar recorridos turísticos y a su vez disfrutar de aprender a preparar en una 

clase demostrativa uno de los platos más emblemáticos de la gastronomía peruana, el ceviche 

¡Toda una experiencia! 

Valor diferencial: Un tour que combina el turismo y la gastronomía. 
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Capítulo 2: Análisis del Entorno 

 

2.1  Análisis del entorno 

2.1.1  Análisis PESTEL 

 

Tabla 9:  
Análisis PESTEL 

Factor Variable Impacto para la Empresa Tendencia O/A Fuente 

Político Inestabilidad política 

 

 

Afecta directamente al PBI con una posible caída del 2% 
debido al retroceso del inversionista extranjero. 

Latente A 

https://gestion.pe/economia/crisis-

politica-impacto-economia-2018-

223528 

Económico 

Tipo de cambio actual al 5 de septiembre es de 
3.301 y se espera que al término del año 2018 
sea 3.188. 

 

 

Impacto positivo ya que ayudaría a reducir costos al momento 
de compra de equipos importados, como tablas o wetsuits. 
Por otro lado, podría afectar la cantidad de soles al cambio 
que se cobrara por el servicio. 

 

Fluctuante 

 

O 

https://elcomercio.pe/economia/peru

/lima-tercera-ciudad-region-gana-

turismo-noticia-490251 

 

 

La tasa de inflación entre 2.0% y 2.4% y 
manteniéndose en el rango meta desde mayo 
de 2017 

Impacto positivo para la empresa, ya que nos da la 
posibilidad de usar estrategias como reinvertir en el negocio, 
incrementar los beneficios, uso eficiente de los recursos y 
reducción de los costos Decreciente O 

https://andina.pe/agencia/noticia-

bcr-proyecciones-inflacion-dentro-

del-rango-meta-hasta-2020-

705858.aspx 

 

Socio 
Cultural 

Crecimiento en el sector turismo 

 
 
La cámara nacional de turismo proyecto que la llegada de 
turistas al Perú se incrementara entre 7% y 8% este año 
(2018), respecto al 2017 debido a sus atractivos 
arqueológicos, gastronómicos, naturales y culturales. Para el 
2019 se espera un incremento de 10%. Este impacto es 
positivo ya que se tendrán más clientes en el mercado. 
 
 

Creciente 

 
O 

https://andina.pe/agencia/noticia-

gobierno-estima-turismo-crecera-

10-2019-presencia-peruana-

mundial-711145.aspx 

https://elcomercio.pe/economia/peru/lima-tercera-ciudad-region-gana-turismo-noticia-490251
https://elcomercio.pe/economia/peru/lima-tercera-ciudad-region-gana-turismo-noticia-490251
https://elcomercio.pe/economia/peru/lima-tercera-ciudad-region-gana-turismo-noticia-490251
https://andina.pe/agencia/noticia-bcr-proyecciones-inflacion-dentro-del-rango-meta-hasta-2020-705858.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-bcr-proyecciones-inflacion-dentro-del-rango-meta-hasta-2020-705858.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-bcr-proyecciones-inflacion-dentro-del-rango-meta-hasta-2020-705858.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-bcr-proyecciones-inflacion-dentro-del-rango-meta-hasta-2020-705858.aspx
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Tecnológico 

 

 

Aplicativos para jóvenes 

 

 

 

 

 

Mincetur ha lanzado al mercado un aplicativo para jóvenes 
en la cual se encuentran afiliadas 80 empresas con más de 
150 ofertas registradas, esto genera un impacto positivo en 
nuestra empresa ya que nos afiliaremos a este tipo de 
canales para que la búsqueda del servicio sea mucho más 
sencilla, asimismo, este tipo de iniciativas dan lugar a nuevas 
oportunidades en el sector. 

 

 

 

 

 

Creciente 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.gob.pe/institucion/mince

tur/noticias/17034-descuentos-

hasta-50-en-turismo-mincetur-lanza-

aplicativo-para-jovenes 

Aplicaciones móviles en Perú han 
incrementado en 63% la productividad 
empresarial 

 

Impacto positivo, ya que el cliente puede tener contacto 

directo con la Empresa y viceversa (pre y post - venta), para 

mayor satisfacción del cliente y así crear un fuerte impacto al 

mismo para futuras recomendaciones. 

 

 

 

Creciente 

O 

 

https://gestion.pe/tendencias/manag

ement-empleo/aplicaciones-moviles-

peru-han-incrementado-63-

productividad-empresarial-220422 

Legal 

Decreto Supremo N°005-2016-MINCETUR, 
reglamento de Seguridad para la Prestación 
del Servicio Turístico de Aventura. 

 

 

 

Otro impacto favorable para la empresa, ya que, a pesar de 
ser de aventura, contamos con todos los métodos y medios 
de seguridad para evitar algún tipo de accidentes. Contamos 
con equipos y personal altamente entrenados y calificados 
que están comprometidos con la empresa, con el huésped y 
con la vocación de servicio 

 
 
 
 
 

Latente 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

O 

 

https://www.mincetur.gob.pe/turismo

/normas-legales/prestadores-de-

servicios-turisticos/ 

Elaboración propia

https://www.gob.pe/institucion/mincetur/noticias/17034-descuentos-hasta-50-en-turismo-mincetur-lanza-aplicativo-para-jovenes
https://www.gob.pe/institucion/mincetur/noticias/17034-descuentos-hasta-50-en-turismo-mincetur-lanza-aplicativo-para-jovenes
https://www.gob.pe/institucion/mincetur/noticias/17034-descuentos-hasta-50-en-turismo-mincetur-lanza-aplicativo-para-jovenes
https://www.gob.pe/institucion/mincetur/noticias/17034-descuentos-hasta-50-en-turismo-mincetur-lanza-aplicativo-para-jovenes
https://www.mincetur.gob.pe/turismo/normas-legales/prestadores-de-servicios-turisticos/
https://www.mincetur.gob.pe/turismo/normas-legales/prestadores-de-servicios-turisticos/
https://www.mincetur.gob.pe/turismo/normas-legales/prestadores-de-servicios-turisticos/
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En conclusión, de acuerdo con el análisis del macroentorno, se concluye, que es favorable por 

lo cual es positivo realizar este negocio ya que se cuenta con más oportunidades que 

amenazas. Actualmente, la tendencia del turismo de aventura tiene una curva positiva, y por 

ello este el modelo de negocio que presenta Totora Paddle Tour resulta atractivo. 

2.1.2  Matriz de evaluación de factores externos (EFE) 

En el siguiente cuadro se clasificará una lista de oportunidades y amenazas, que 

corresponden a los factores externos con el objetivo de ponderarlos y conocer la posición 

externa de la empresa. 

Tabla 10:  
Matriz EFE 

MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS (EFE) 

Factor Peso Calificación Total 

OPORTUNIDADES 

Crecimiento en el sector turismo 0.16 3 0.48 

Incremento de las ventas por internet 0.12 4 0.48 

72% de los turistas que vienen a Perú, visitan 

Lima 

0.12 4 0.48 

Crecimiento en el turismo de aventura 0.08 3 0.24 

Mantenimiento de infraestructuras turísticas 0.09 2 0.18 

No hay significante devaluación del sol con 

respecto al dólar.  

0.12 3 0.36 

AMENAZAS 

El 72% de las empresas ligadas al turismo son 

informales 

0.12 4 0.48 

Inexistencia de barreras fuertes para el ingreso 

de nuevos competidores 

0.1 3 0.3 

Competencia de otros destinos turísticos 0.09 2 0.18 

TOTAL 1 28 3.18 

     Elaboración propia 
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Conclusiones de la matriz EFE: El total ponderado de 3.18 que está por encima de la media 

que es 2.5, significa que nuestras estrategias están respondiendo eficazmente con las 

oportunidades que se presentan en el entorno. Totora Paddle Tour está aprovechando 

adecuadamente las oportunidades y está minimizando los posibles efectos negativos de las 

amenazas externas. 
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2.2  Análisis de la Industria 

A continuación, se procede a analizar la industria evidenciada por el análisis de las 5 fuerzas 

competitivas de Porter. 

 

2.2.1  Análisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter 

 

 Poder de negociación de los clientes 

Como se analizó a los competidores anteriormente, Totora Paddle Tours brinda un servicio 

que tiene un valor agregado con respecto a otros prestadores de servicios de turismo en el 

sector,al crear sinergia entre las actividades que se ofrecerán el cliente responderá ante esta 

como una novedad, lo cual implica que sea difícil para el comprador cambiar de servicio, lo 

que da como resultado que el poder de negociación del cliente sea bajo. Al ser un servicio de 

turismo vivencial, los precios no van a estar definidos en un número, si no en un rango por lo 

cual el cliente puede optar por el paquete que se adapte mejor a su presupuesto. Por otro lado, 

Totora Paddle Tour como empresa brindara descuentos, o promociones según la cantidad de 

personas y fechas especiales ya definidas con anterioridad en el calendario de actividades de 

la empresa. 

Totora Paddle Tour propone nuevas rutas en el mercado buscando como empresa 

aprovechar la naturaleza, la experiencia vivencial y la gastronomía. Hoy en día las personas 

cuentan con muchas alternativas para salir de la rutina. En ese sentido las personas 

consideran al turismo de aventura como un desafío a la geografía del lugar, experimentando 

la belleza natural; cuando las personas deciden practicar este tipo de turismo lo que es buscan 

es experimentar la aventura en actividades al aire libre, así como sensaciones que le generen 

adrenalina en contacto con la naturaleza y la visión de paisajes asombrosos. Los elementos 

motivadores en este tipo de turismo serían principalmente: la actividad, el riesgo y el ambiente 

natural. 
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Poder de negociación de los proveedores 

Los proveedores son un punto clave en el desarrollo del negocio. En este caso Totora 

Paddle Tours tiene como proveedores; a Sunset Board, empresa que proveerá los paddle 

boards y trajes de neopreno, Móvil Tours S.A es la empresa de transportes que proveerá el 

transporte hacia los circuitos turísticos (ida y vuelta hacia Lima), ya que cuentan con altos 

estándares de calidad y seguridad. En el caso de los paquetes turísticos, contaran con 

diferentes proveedores para las clases demostrativas de gastronomía; el restaurante Amar de 

Lima será el proveedor para el paquete de Miraflores; el restaurante El Che será el proveedor 

para el paquete de Paracas; el restaurante La Santa Pesca será el proveedor para el paquete 

del Callao; el restaurante Riviera será el proveedor para el paquete de Chorrillos y el restaurant 

concesionario Albufera Medio Mundo Bungalows & Camping será el proveedor para el paquete 

de Albufera de Medio Mundo. 

La empresa incorpora la estrategia de integración hacia delante con los proveedores para 

asociar la empresa y eliminar intermediarios, con el objetivo de lograr un mayor grado de 

eficiencia y diferenciación con respecto a los rivales. 

Se promocionan dichos proveedores a través de la publicidad (anuncios, folletos y redes 

sociales) de la empresa, además, todos los implementos para realizar la principal actividad de 

la empresa contaran con el logo de Sunset Board. 

El poder de negociación que tendrá Totora Paddle Tour con sus proveedores será medio, 

ya que, al implementar la estrategia planteada, la empresa podrá negociar facilidades con 

respecto al precio final de los productos. 

 

Amenaza de nuevos competidores entrantes 

La amenaza de nuevos competidores entrantes en el caso de Totora Paddle Tour son las 

siguientes: 

 Inversión inicial: El capital inicial es bajo a diferencia de otro tipo de negocios. Los 

equipos y tecnología no difíciles de conseguir en el mercado. 
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 Diferenciación de producto: Se requiere realizar diferenciaciones importantes 

respecto a los competidores en los canales (comunicación, distribución y ventas), 

potenciando la idea de que es un servicio innovador que fusiona el turismo de 

aventura y la gastronomía. 

 Desventaja en costos: Se cuenta con estrategias con los proveedores de la materia 

prima para brindar un servicio a precios competitivos en el mercado. 

 Política gubernamental: Actualmente en el mercado donde se desarrolla la empresa 

abunda la informalidad. Existen muchas empresas que dan servicios informales los 

cuales no brindan la seguridad necesaria para el usuario que tome el servicio. 

El mercado peruano de turismo de aventura posee una gran cantidad de empresas ya 

posicionadas; sin embargo, no existe una que brinde el servicio de tour en paddle en las 

siguientes locaciones; Miraflores, Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo, pero 

si en Cuzco, donde la empresa Piuray Outdoor center viene brindando este tipo de tours en la 

laguna de Piuray, en un entorno privilegiado que ofrece vista a los nevados, actividades en 

agua y tierra, gastronomía y hospedaje. 

En conclusión, la amenaza de nuevos competidores entrantes es fuerte para la empresa, 

puesto que no es difícil que los competidores puedan copiar este tipo de negocio; al tratarse 

de una idea innovadora que no demanda de costos altos ni tecnología especializada, se deben 

crear estrategias no solo de innovación sino de posicionamiento en el mercado con aliados 

que tengan experiencia en el mercado como son los hoteles aledaños a la zona. 

Totora Paddle Tour brinda a los turistas una nueva forma de ver locaciones como Miraflores, 

Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo de una manera diferente, en paddle, 

además de realizar recorridos turísticos y a su vez disfrutar de aprender a preparar en una 

clase demostrativa uno de los platos más emblemáticos de la gastronomía peruana, el ceviche 

¡Toda una experiencia! 
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Amenaza de servicios sustitutos 

Totora Paddle Tour no cuenta con competidores directos debido a que no hay empresa 

alguna que ofrezca un servicio semi-personalizado de circuitos en paddle en locaciones como 

Miraflores, Paracas, Chorrillos, Callao y La albufera medio mundo como el que esta empresa 

ofrece. La experiencia, además, del circuito en paddle incluye; visitas, recorridos turísticos y 

concluye con una clase demostrativa y práctica de cómo realizar uno de los platos peruanos 

más reconocido del Perú, el ceviche. Sin embargo, hay un cierto número de empresas 

indirectas que ofrecen un servicio similar o sustituto. Estas empresas cuentan con servicios en 

paddle, windsurf, kitesurf, surf y kayak. 

A continuación, se mostrarán dos tablas la primera con los deportes sustitutos que más 

demanda tienen por parte del turista y el segundo con las empresas que ofrecen estos 

deportes. 

Tabla 11: 
Deportes sustitutos 

Deporte 

sustituto  

Descripción del deporte 

Windsurf 

 

El surf a vela o tabla a vela, consiste en deslizarse sobre el agua en una tabla que 

lleva una vela, estas tablas son ligeras, rápidas y fáciles de manejar. En Bamboo eco 

lodge ofrecen este servicio, el cual es una opción ideal para el cliente que prefiere un 

turismo más activo. 

Kitesurf   Es un deporte extremo de deslizamiento sobre el agua en el que el viento propulsa 
una cometa de tracción, para navegar en una tabla sobre las olas o realizar un sinfín 
de maniobras en el aire. Bamboo eco lodge ofrece este deporte de moda. 

Surf En el mundo el surf como deporte está en constante crecimiento a nivel global. La 
práctica de este deporte es muy sencilla ya que solo hace falta una tabla de surf y 
una playa con olas. El surf se define esencialmente como un deporte acuático, que 
consiste en deslizarse encima de una tabla sobre las olas. En lima la escuela de tabla 
olas Perú, es de lo mejor que trae el mercado. 

Kayak Es un deporte de aventura muy practicado en ríos, lagunas, playas consiste en 
montarse en una especie de bote, pero de menor longitud para que la persona se 
pueda movilizar se necesitan unos remos los cuales se usarán para darnos dirección 
y equilibrio. Civitatis brinda este servicio en la costa verde y Bamboo eco lodge e Inti 
mar en Paracas. 

Elaboración propia 
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Tabla 12:  
Empresas del sector 

Empresas Competidoras Descripción del Producto 

        Bamboo eco lodge 
Es un nuevo concepto de turismo, contruido sobre 
caravanas, son la opción ideal si quiere disfrutar del 
turismo mas activo durante su estadia en Paracas. En 
un entorno de playa y naturaleza podra practicar 
actividades como el kitesurf, windsurf o paddleboard. 
 

 

 

Olas Perú 

Empresa con 25 años de experiencia enseñando surf. 

Cuentan con diferentes tipos de servicio entre ellos uno 

dirigidos hacia turistas. 

 

 

Pukana Surf 

Pukana Surf es una escuela peruana de surf con 

mucha acogida en el país. “Pukana Surf más de 12 

años dedicados a la enseñanza de este deporte. 

Hemos logrado hacer la diferencia con nuestro servicio 

de clases continuas los 365 días al año. Te ofrecemos 

divertidas clases de tabla y un excelente equipo de surf 

para alquilar”. 

 

 

 

 

Inti mar Paracas 
Inti mar Paracas es una pequeña instalación destinada 
al turismo vivencial. Las instalaciones han sido 
adaptadas para su visita. Alojamientos con vista al 
mar, baños limpios, agua caliente para las duchas, 
internet wi-fi, área de estacionamiento, restaurante, 
área de parrillas, zonas de relajación (sol, playa y 
sombra), buceo, kayaks, entre otros servicios están 
disponibles   
 
 “En Inti-Mar el desarrollo gastronómico está 
fuertemente relacionado con la maricultura, lo que ha 
llevado al uso de otras especies marinas frescas: 
cangrejos, almejas, caracoles de mar y otros 
depredadores que deben ser removidos 
constantemente para evitar una mayor mortalidad de 
las vieiras 
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 Civitatis 
Civitatis es la compañía líder en distribución online de 
actividades, excursiones y visitas guiadas en español 
en los principales destinos turísticos del mundo. En 
Perú ofrece paquetes turísticos en ciudades como 
Lima, Cuzco, Ica, Puno, Arequipa, Iquitos, Trujillo y 
Chiclayo.  “Surca las aguas de la Costa Verde de la 
capital inca en kayak y disfruta de la impresionante 
vista de la ciudad de Lima sobre los acantilados”. 

 

Elaboración propia 
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Los turistas de aventura presentan un nivel de gasto en Perú superior al turista promedio 

(US$ 1,206 vs. US$ 1,114). (PROMPERU, 2008) En este punto se concluye que la amenaza 

de servicios sustitutos es alta, debido a que las empresas del sector tienen un prestigio ganado 

por el tiempo que llevan en la industria, estos cuentan con el reconocimiento de los usuarios 

que toman sus servicios. Para Totora Paddle Tours es necesario implementar estrategias 

basándose en los competidores con más experiencia en el mercado, por lo cual innovara no 

solo en el tipo de servicio, sino también en las promociones y publicidad para lograr el 

posicionamiento esperado. 

Intensidad, rivalidad entre los competidores  

Las barreras de entrada no son un impedimento para las empresas que conforman este 

mercado. Por el contrario, es un mercado de fácil acceso, lo cual representa una amenaza, 

generando competidores diversos. Por otro lado, también se debería considerar que a largo 

plazo esto podría fortalecer el mercado, ya que cada empresa tendrá que gestionar estrategias 

idóneas para sobresalir ante las demás creándose una industria más fuerte. 

En el sector existen un gran número de escuelas de tabla que están familiarizadas con un 

servicio similar al que ofrece Totora Paddle Tour, sin embargo, la diferencia con estas escuelas 

es que Totora Paddle Tours va a fusionar el turismo de aventura, reflejado con los circuitos de 

paddle y el turismo gastronómico con las clases de gastronomía que se brindaran. Como existe 

un crecimiento en el sector Totora Paddle Tour como empresa es consiente que va a tener 

que generar estrategias para sobresalir en este entorno, ya que es una industria atractiva y 

favorable. 

Los competidores que tiene la empresa son indirectos, sin embargo, la rivalidad entre los 

competidores se considerara alta por factores como: la experiencia y posicionamiento de los 

competidores en el mercado; la industria en crecimiento, lo cual la hace atractiva y favorable 

y, por último, la poca dificultad por parte de los rivales de sustraer la idea y recrearla. 
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Tabla 13:  
Conclusiones del Microentorno 

CONCLUSIONES 

Poder de negociación del cliente Bajo 

Poder de negociación del proveedor Medio 

Amenaza de nuevos competidores Alta 

Amenaza de productos o servicios sustitutos Alta 

Rivalidad entre los competidores existentes Alta 

Elaboración propia   

 

2.2.2  Evaluación de factores internos (EFI) 
 

En el siguiente cuadro se clasificará una lista de fortalezas y debilidades, que corresponden 

a los factores internos con el objetivo de ponderarlos y conocer la posición interna de la 

empresa. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

21 
 

Tabla 14:  
Matriz EFI 

MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS (EFI) 

FACTOR PESO CLASIFICACIÓN TOTAL 

FORTALEZA 

Primera empresa que brindará un servicio combinado 

de paddle y gastronomía. 

0.16  4  0.64 

Calidad de servicio. Se contará con personal 

capacitado y especializado para ofrecer un servicio de 

alta calidad (semi-personalizado) 

0.13  4 0.52 

El lugar donde se desarrollarán los servicios son 

puntos estratégicos en las locaciones. 

 0.12 4 0.48 

Servicio de box lunch y bebidas en el itinerario. 

 

0.10 

 

3 0.30 

Los servicios se ofrecerán en español, inglés y francés.  0.11 4 0.44 

DEBILIDADES 

  falta de experiencia en el rubro.  0.09  2 0.18 

 No está planeado dar incentivos de pago al personal.  0.08 

 

2 0.16 

Al ser una empresa pequeña y nueva, los salarios no 

serán elevados. 

 0.09 2 0.18 

No contar con movilidad propia (tercerizada) 0.06 2 0.12 

No contamos con productos adaptados para días de 

invierno.  

0.06 1 0.06 

TOTAL 1  30 3.08 

Elaboración propia 

 

https://publimetro.pe/actualidad/noticia-revelan-cuales-son-drogas-mas-consumidas-universitarios-peruanos-64788
https://publimetro.pe/actualidad/noticia-revelan-cuales-son-drogas-mas-consumidas-universitarios-peruanos-64788
https://publimetro.pe/actualidad/noticia-revelan-cuales-son-drogas-mas-consumidas-universitarios-peruanos-64788
https://publimetro.pe/actualidad/noticia-revelan-cuales-son-drogas-mas-consumidas-universitarios-peruanos-64788
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Conclusiones de la matriz EFI: El total ponderado de 3.08 que está por encima de la media 

que es 2.5, significa que la empresa tiene una posición interna fuerte donde las fortalezas son 

mayor que las debilidades. 
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Capítulo 3: Sondeo de mercado 

 

3.1  Objetivos del Sondeo de mercado 

 Conocer el perfil del turista extranjero. 

 Elaborar un plan de negocios para lanzar un nuevo producto al mercado.  

 Determinar a qué cuota de mercado comprara el nuevo servicio.  

 Definir el canal de distribución, precio del servicio. 

 

3.2  Metodología  

3.2.1  Fase exploratoria (investigación cualitativa) 

La fase exploratoria constará en entrevistas individuales a expertos de la industria y a 

proveedores; para obtener información para Totora Paddle Tours debido a que está dirigido a 

un mercado nuevo del cual no se encuentran muchos datos del sector. 

Objetivos cualitativos 

 Conocer más acerca del mercado de paddles. 

 Definir la preferencia del consumidor final. 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A EXPERTO EN TURISMO COMPETIDOR 1 

Objetivos: 

Objetivo general: Conocer la opinión y concentrar la mayor cantidad de recomendaciones 

acerca de los paquetes turísticos que se ofrecen, para poder ofrecer un servicio de máxima 

calidad. 

Objetivos específicos: 

 

● Conocer la opinión exacta acerca del tipo de servicio que se ofrece y a su vez la 

experiencia que aporta aprender como brindar un paquete turístico nuevo desde cero. 

 

● Conocer la frecuencia de compra de este tipo de servicios de mano de un experto. 
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● Recomendaciones de servicio. 

 

I. Introducción: 

Buenos días/tardes, Mi nombre es _________________. Estoy muy interesado en hablar con 

usted sobre los paquetes turísticos más conocidos en el mercado que incluyen deporte de 

aventura acuático (paddle) y gastronomía. 

El estudio que estamos realizando es la creación y comercialización de paquetes turísticos 

que involucren la actividad de paddle y gastronomía en diferentes locaciones de Lima y 

alrededores, brindando al mismo tiempo la experiencia de que el cliente puede realizar un plato 

típico peruano. 

 

Nos ayudaría de mucho conocer su perspectiva sobre el tema en mención. Por otro lado, 

solicitamos su autorización para grabar esta sesión ya que la importancia de sus respuestas y 

opinión es sumamente importante y no quisiéramos olvidar u omitir algún dato o información 

útil.  

 

II. Calentamiento  

1. ¿Cuál es su nombre y ocupación?  

2. ¿Dónde Trabaja?  

3. Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

4. ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

 

III. Estudio a Profundidad  

5. ¿Considera que el tour de paddle con la experiencia gastronómica tiene algún tipo de 

sustituto en el mercado?  

6. ¿Qué opina de que el cliente pueda combinar estas dos actividades en un mismo tour? 

Es decir, podrá realizar un tour de paddle por distintas locaciones y además tendrá la 

oportunidad de aprender y elaborar un plato típico peruano (ceviche). ¿Cree que este producto 

tenga una buena aceptación en el mercado Limeño? ¿Por qué? 
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7. ¿Usted que pertenece a este mercado y es consumidor, nos podría decir cuáles son 

los componentes para brindar un buen servicio? ¿Cree que podría mejorar lo que viene 

realizando? Si es afirmativo. ¿Cómo lo harían? 

8. ¿El paddle tiene algún tipo de indicaciones de uso? 

9. ¿Cuál es la estacionalidad de este tipo de deportes de aventura?  

10. ¿Qué atributos y características considera que nuestro servicio deba tener?  

11. Hemos considerado que en nuestro servicio se ofrezca además una actividad de pesca 

artesanal. ¿Cree usted que sea beneficioso para el tipo de servicio que se desea brindar? 

12. Según su experiencia, ¿Qué sugerencias podría darnos para la mejor y correcta 

creación de tours?  

 

IV. Cierre:  

13. Dar alguna opinión y/o sugerencia 

14. Muchas Gracias por su colaboración.  

 

Conclusión de entrevista a un experto en turismo: 

Las conclusiones a las que se llegaron fueron las siguientes; 

 

 Es de suma importancia conocer el perfil del público objetivo, en este caso turistas 

extranjeros. 

 Al ser nuevos en un negocio, se tiene que estudiar e invertir tiempo para conocer el 

negocio de una manera mucho más amplia y a partir de esto generar nuevas rutas 

turísticas atractivas para el cliente. 

 

 Es necesario crear alianzas con empresas en el mismo sector y encontrar nuevos  

 

 Canales de ventas que permitan al negocio captar más clientes y sobretodo que estos 

canales sean los indicados para que el público objetivo conozca el producto. 

 

 Buscar alianzas estratégicas con proveedores, canales de distribución y venta; 

asimismo, encontrar las formas no solo de crear de nuevos productos sino de saber 

cómo venderlos a los clientes correctos en el momento correcto. 

 



 
 

26 
 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A UN AGENTE DE TURISMO 

Objetivos: 

Objetivo general: Conocer la opinión de un agente de turismo. 

Objetivos específicos: 

 

● Conocer los pros y contras del trabajar con turistas extranjeros. 

 

● Identificar el perfil del turista extranjero. 

 

● Identificar los hábitos de consumo del turista extranjero. 

 

● Recomendaciones para brindar el servicio de turismo de aventura y gastronomía a 

extranjeros. 

 

I. Introducción: 

 

Buenos días/tardes, Mi nombre es _________________. Estoy muy interesado en hablar con 

usted sobre los hábitos de consumo del turista extranjero. 

El estudio que estamos realizando es la creación y comercialización de paquetes turísticos 

que involucren la actividad de paddle y gastronomía en diferentes locaciones de Lima y 

alrededores, brindando al mismo tiempo la experiencia de que el cliente pueda realizar un plato 

típico peruano. 

 

Nos ayudaría de mucho conocer su perspectiva sobre el tema en mención. Por otro lado, 

solicitamos su autorización para grabar esta sesión ya que la importancia de sus respuestas y 

opinión es sumamente importante y no quisiéramos olvidar u omitir algún dato o información 

útil.  

 

 

 

II. Calentamiento  

 

1. ¿Cuál es su nombre y especialidad?  
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2. ¿Dónde trabaja actualmente?  

3. Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

4. ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

 

 

III. Estudio a Profundidad  

 

5. ¿Cuáles considera son los efectos negativos de trabajar con turistas extranjeros?  

6. ¿Cree que los turistas extranjeros estarían interesados en nuestro servicio? 

7. ¿Conoce reportes o casos del tipo de turismo que se desea brindar? 

8. ¿Cuáles considera usted que son las características más importantes de consumo del 

turista extranjero? 

9. ¿Con que tipo de agencias se debería trabajar? 

10. Según su experiencia ¿Que tan atractiva considera la propuesta?  

11. ¿Nos podría dar algún tipo de sugerencias para realizar y comercializar este tipo de 

turismo? 

12. ¿Cuál es la comisión que cobran a los agentes turísticos? 

 

IV. Cierre:  

 

12. Dar alguna opinión y/o sugerencia 

13. Muchas Gracias por su colaboración.  

 

Conclusión de entrevista a un agente de turismo 

Las conclusiones a las que se llegaron fueron las siguientes; 

 Según la experiencia del agente de turismo se tienen que conocer lo de destinos 

ofertados y paquetes por completo para poder tener un producto estandarizado. 

 

 Énfasis en la personalización del servicio. 
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 Se tiene un producto que combina dos tipos de turismo que están de moda, por lo cual 

se puede explotar en producto. 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A PROVEEDOR 1 (DISTRIBUIDOR DE PADDLE) 

Objetivos: 

Objetivo general: Conocer la opinión y concentrar la mayor cantidad de recomendaciones 

acerca de la cantidad de tablas paddle que se comercializan y que tanta acogida tienen en el 

mercado local, para poder brindar un servicio de máxima calidad. 

Objetivos específicos: 

● Conocer la opinión exacta acerca del tipo de servicio que ofrecen como proveedor y a 

su vez la experiencia que aporta aprender cómo se hacen estas tablas. 

 

● Conocer la frecuencia de compra de este tipo de tablas de mano de un experto. 

 

● Recomendaciones generales. 

 

I. Introducción: 

 

Buenos días/tardes, Mi nombre es _________________. Estoy muy interesado en hablar con 

usted sobre las tablas paddle en general, que se utilizan en el mercado de turismo de aventura 

acuático. 

El estudio que estamos realizando es la creación y comercialización de paquetes turísticos 

que involucren la actividad de paddle y gastronomía en diferentes locaciones de Lima y 

alrededores, brindando al mismo tiempo la experiencia de que el cliente puede realizar un plato 

típico peruano. 

Nos ayudaría de mucho conocer su perspectiva sobre el tema en mención. Por otro lado, 

solicitamos su autorización para grabar esta sesión ya que la importancia de sus respuestas y 

opinión es sumamente importante y no quisiéramos olvidar u omitir algún dato o información 

útil.  

 

II. Calentamiento  

 

1. ¿Cuál es su nombre y ocupación?  
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2. ¿Dónde Trabaja?  

3. Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

4. ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

 

III. Estudio a Profundidad  

 

5. ¿Considera que el tour de paddle con la experiencia gastronómica tiene algún tipo de 

sustituto en el mercado?  

6. ¿Qué opina de que el cliente pueda combinar estas dos actividades en un mismo tour? 

Es decir, podrá realizar un tour de paddle por distintas locaciones y además tendrá la 

oportunidad de aprender y elaborar un plato típico peruano (ceviche). ¿Cree que este producto 

tenga una buena aceptación en el mercado internacional? ¿Por qué? 

7. ¿Usted que pertenece a este mercado y es consumidor, nos podría decir cuáles son 

los componentes para brindar su servicio?  

8. ¿El paddle tiene algún tipo de indicaciones de uso? ¿Cuáles son los protocolos de 

seguridad que se deben tomar? 

9. ¿Las tablas paddle tienen algún tipo de tamaño o forma? 

10. ¿Qué atributos y características considera usted que deberíamos tomar en cuenta para 

hacer la adquisición de las tablas para paddle?  

11. Hemos considerado el usar tablas que representen al caballito de totora ¿Cree usted 

que sería relevante para nuestro negocio? Si es afirmativa ¿Los costos serían más altos? ¿Se 

podría patentar la forma para que otra empresa no la utilice? 

12. ¿Cómo se mantiene una tabla paddle? ¿Cuánto tiempo puede durar? 

13. ¿Cuál es la estacionalidad de venta de las tablas paddle? 

14. ¿Cómo reconocer que la tabla debe ser sustituida? 

15. Según su experiencia, ¿Qué sugerencias podría darnos para la mejor y correcta 

adquisición de tablas paddle?  

 

IV. Cierre:  

 

16. Dar alguna opinión y/o sugerencia 
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17. Muchas Gracias por su colaboración.  

 

Conclusión de entrevista a un proveedor de tablas paddle 

Las conclusiones a las que se llegaron fueron las siguientes; 

 Las tablas de paddle se pueden personalizar con vinilo de los caballitos de totora. 

 

 La empresa puede vender las tablas que se utilizaran después del tiempo de uso 

recomendado (3 años). 

 

 Después de 3 años las tablas paddle pueden volverse más pesadas. 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A PROVEEDOR 2 (DISTRIBUIDOR DE WETSUITS) 

Objetivos: 

Objetivo general: Conocer la opinión y concentrar la mayor cantidad de recomendaciones 

acerca de los wetsuits que se comercializan y que tanta acogida tienen en el mercado local, 

para poder brindar un servicio de máxima calidad. 

Objetivos específicos: 

● Conocer la opinión exacta acerca del tipo de servicio que ofrecen como proveedor y a 

su vez la experiencia que aporta aprender sobre los tipos de wetsuit que se comercializan. 

 

● Conocer la frecuencia de compra de wetsuits de mano de un experto. 

 

● Recomendaciones generales. 

 

I. Introducción: 

 

Buenos días/tardes, Mi nombre es _________________. Estoy muy interesado en hablar con 

usted sobre los wetsuits en general, que se utilizan en el mercado de turismo de aventura 

acuático. 

El estudio que estamos realizando es la creación y comercialización de paquetes turísticos 

que involucren la actividad de paddle y gastronomía en diferentes locaciones de Lima y 

alrededores, brindando al mismo tiempo la experiencia de que el cliente puede realizar un plato 

típico peruano. 
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Nos ayudaría de mucho conocer su perspectiva sobre el tema en mención. Por otro lado, 

solicitamos su autorización para grabar esta sesión ya que la importancia de sus respuestas y 

opinión es sumamente importante y no quisiéramos olvidar u omitir algún dato o información 

útil.  

 

II. Calentamiento  

 

1. ¿Cuál es su nombre y ocupación?  

2. ¿Dónde Trabaja?  

3. Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

4. ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

 

III. Estudio a Profundidad  

 

5. ¿Considera que el tour de paddle con la experiencia gastronómica tiene algún tipo de 

sustituto en el mercado?  

6. ¿Qué opina de que el cliente pueda combinar estas dos actividades en un mismo tour? 

Es decir, podrá realizar un tour de paddle por distintas locaciones y además tendrá la 

oportunidad de aprender y elaborar un plato típico peruano (ceviche). ¿Cree que este producto 

tenga una buena aceptación en el mercado internacional? ¿Por qué? 

7. ¿Usted que pertenece a este mercado y es consumidor, nos podría decir cuáles son 

los componentes para brindar su servicio?  

8. ¿Los wetsuit tiene algún tipo de indicaciones de uso? 

9. ¿Cuáles son los tamaños de wetsuit que se pueden encontrar en el mercado peruano? 

10. ¿Qué atributos y características considera usted que deberíamos tomar en cuenta para 

hacer la adquisición wesuits?  

11. ¿Existe un tipo de wetsuit especial para paddle? ¿Cuál sería el recomendable? 

12. ¿Cómo se mantienen los wetsuits? ¿Cuánto tiempo puede durar? ¿Cuáles son las 

indicaciones de limpieza de los wetsuit? 

13. ¿Cómo reconocer si un wetsuit debe ser sustituido? 
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14. Según su experiencia, ¿Qué sugerencias podría darnos para la mejor y correcta 

adquisición de wetsuits?  

 

IV. Cierre:  

 

15. Dar alguna opinión y/o sugerencia 

16. Muchas Gracias por su colaboración.  

 

Conclusión de entrevista a un proveedor de wetsuits 

Las conclusiones a las que se llegaron fueron las siguientes: 

 El turismo con el que se contara es atractivo por el hecho de que la actividad principal 

es el paddle. La mayoría de deportes acuáticos tienen dificultad alta, en este caso el 

paddle brinda al cliente la satisfacción de lograr hacer un deporte acuático, el cual no 

es difícil de realizar. 

 

 El proveedor considera atractivo empezar por la ciudad de Lima con estos paquetes 

turísticos, puesto que Lima se ha convertido en un destino gastronómico mundialmente 

reconocido. 

 

 Es importante contar con una cartera de proveedores amplia y buena publicidad. 

 

 Es importante conocer como preservar los paddle boards y de que están hechos. 

 

 Existen tipos de wetsuit para invierno, por lo cual se podría contar con estos para que 

los paquetes sigan siendo atractivos en invierno. 

 

 Otra recomendación, es comprar los productos a proveedores nacionales. 
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GUIA DE ENTREVISTA DE CONSUMIDOR POTENCIAL 

DIRIGIDO A: Se realizará a 8 turistas extranjeros que pertenezcan al nivel socioeconómico A 

y B, que estén interesados en el turismo de aventura y gastronómico. 

Objetivo General: 

• Conocer la importancia, preferencia y nivel de satisfacción que tiene el consumidor al 

experimentar con el turismo de aventura y gastronómico. 

Objetivos Específicos: 

• Identificar los beneficios que les traería a los clientes experimentar este tipo de 

actividades. 

 

• Identificar la frecuencia de consumo del cliente. 

 

• Identificar el precio que estaría dispuesto a pagar por la experiencia de compra. 

 

• Identificar qué medios de promoción son más adecuados para el tipo de servicio que 

se ofrece. 

Preguntas: 

Buenos días/tardes, ya que todos los participantes son potenciales consumidores de turismo 

de aventura y gastronómico, por favor quisiera que me respondas las siguientes preguntas: 

1. Mencione las formas de adquisición de propuestas turísticas de aventura o 

gastronómicas que más recuerden o frecuenten. 

2. ¿Con qué frecuencia realizan turismo de aventura? 

3. ¿Qué factores considera más importantes a la hora de comprar un paquete turístico? 

4. ¿Cuántos días se queda en la ciudad de Lima? 

5. ¿Cuáles son los meses en los que realiza este tipo de tours? 

6. ¿Cuántas veces estaría dispuesto a adquirir estos paquetes turísticos? 

7. De los siguientes paquetes turísticos, ¿Cuál es el de su preferencia?  

 Miraflores 

 Paracas 

 Callao 

 Chorrillos 

 Albufera De Medio Mundo 
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1. ¿Cuánto tiempo podría invertir en este tour? 

2. ¿Estaría interesado realizar uno de los platos peruanos más reconocidos, el ceviche? 

3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

4. ¿Qué tipo de promociones le gustaría encontrar? 

5. ¿Por qué medios le gustaría enterarse de Totora Paddle Tours? 

 

Muchas gracias por su participación 

 

Conclusión de entrevista a profundidad a público objetivo: 

Las conclusiones a las que se llegaron fueron las siguientes; 

 Por el lado del mercado, los entrevistados han recibido alguna vez algún tipo de 

propuesta para realizar este tipo de turismo, pero la mayoría no por operados de 

turismo con todas las reglamentaciones que se requieren, o al menos tuvieran esa 

percepción. Por otro lado, se vieron incentivados por los precios que ofrecían, además 

que el turista desea invertir su tiempo realizando actividades nuevas. 

 

 Por el lado de la idea del negocio, el turista desea realizar actividades nuevas y esta 

idea de negocio abarca dos motivos de viaje importantes para los clientes potenciales, 

por lo cual sería factible el realizar este tipo de tours. 

 

 

3.2.2  Fase concluyente (investigación cuantitativa) 

La fase concluyente se basa en 101 encuestas realizadas vía web donde se hallarán 

cuantos clientes comprarían el servicio, la frecuencia en que lo hacen, y donde podrían 

adquirirlo. 

Objetivos cuantitativos: 

• Determinar la viabilidad del servicio. 

• Conocer el comportamiento de consumo de los paquetes turísticos. 

• Conocer el grado de aceptación que tiene el servicio. 

 

a. Método de Encuestas:  
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El método de encuesta realizada para determinar mercado objetivo, preferencias, 

etc. es las encuestas on-line. 

b. Determinación de la población y tamaño de la muestra 

El tamaño de muestra para realización de las encuestas es de es 101 personas. 

• Turistas Extranjeros 

Turistas extranjeros de cualquier procedencia que generen gastos entre 

$500.00 a $1999.00 por periodo de viaje (promedio 9 días) dólares y del 

rango de edad entre 15 a 44 años. 

 

En las siguientes tablas 15 y 16 se muestran rangos de gastos por vacacionista y el gasto 
promedio según edad obtenidos por Promperú  

 

Tabla 15:  
Gasto de vacacionista 

Rango Gasto por vacacionista 

De US$ 500 a 999 20% 

De US$ 1000 a 1499 16% 

De US$ 1500 a 1999 8% 

  Elaboración propia 

 

Tabla 16:  
Gasto promedio por vacacionista, según edad, en US$ 

Rango de edad Gasto promedio US$ 

De 15 a 24 años 832 

De 25 a 34 años 813 

De 35 a 44 años 760 

Elaboración propia 

A continuación, se muestra la encuesta realizada: 
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ENCUESTA 

Buenos días/ tardes/noches, somos un grupo de estudiantes de la Universidad San Ignacio de 

Loyola y estamos haciendo una encuesta sobre tours turísticos, Agradecemos su colaboración 

llenando este cuestionario. Sus respuestas se mantendrán confidenciales. 

 

1. ¿Entre qué rango está su edad? 

 

A. 15 a 24 años 

B. 25 a 34 años 

C. 35 a 44 años 

D. 45 a más (terminar) 

 

2. Cuando sale de vacaciones, ¿prefiere realizar actividades físicas haciendo 

actividades al aire libre o prefiere relajarse tomando un descanso en el spa de su 

hotel? 

 

A. Realizar actividades, paseos, deportes (Si continúa) 

B. Relajo y descanso (Fin de encuesta) 

 

3. ¿Contraria usted los servicios de una empresa que le brinde varias alternativas 

de diversión, esparcimiento y cambio de ambiente a través del turismo 

vivencial? 

 

A. Sí (continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 

 

4. Al salir de vacaciones, para practicar alguna actividad relacionada al turismo 

vivencial. Como por ejemplo caminatas, kayak, clases de surf, otros. ¿Usted 

compra un tour (paquete turístico)? 

 

A. Sí (continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 
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5. ¿Cuándo toma vacaciones, con qué frecuencia suele usted comprar un tour 

(paquete turístico)?  

 

A. Algunas veces 

B. Casi siempre 

C. Siempre 

 

6. ¿Cuándo usted va a comprar un tour (paquete turístico), Con cuantas personas 

suele ir? 

 

A. Solo/a 

B. En pareja 

C. En grupo (amigos, familiares) 

 

7. ¿Estaría dispuesto a probar la experiencia de practicar un deporte acuático?  

 

A. Sí (Continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 

 

8. ¿Por qué medios suele comprar un tour (paquete turístico)? Elegir más de una 

opción 

 

A. Agencia de viajes 

B. Hoteles 

C. Operadores turísticos 

D. Portales de viajes 

E. Otro (Por favor especificar): ______ 
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9. ¿Cuál es el precio que suele pagar al comprar un tour (paquete turístico) full day? 

 

A. Menos de $ 100 

B. $ 101 a $ 250 

C. $ 251 a $ 350 

D. Mas de $ 351 

 

10. En la escala de Likert, siendo 1 el menos importante y 5 el más importante ¿cuál 

de estos factores considera a la hora de comprar un tour (paquete turístico)? 

 

 1 2 3 4 5 

Precio      

Atención al cliente      

Experiencia      

Seguridad      

Duración      

Naturaleza      

  

11. ¿Por qué medios se entera usted de este tipo de tours (paquetes turísticos)? 

Elegir más de una opción 

 

A. Redes sociales 

B. Internet (Páginas web) 

C. Amigos 

D. Televisión 

E. Otro (Por favor especificar): ______ 
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12. ¿Cuáles de estas empresas son las que usted más reconoce en este mercado? 

Elegir más de una opción 

 

A. Bamboo eco lodge (paddle y kayak) 

B. Olas Perú (clases de surf y paddle) 

C. Pukana Surf (surf) 

D. Inti mar paracas (kayak y paddle) 

E. Civitatis (kayak) 

F. Otros  

 

Totora Paddle Tour es una empresa que funciona como operador turístico, dándole al turista 

extranjero la experiencia de disfrutar el paddle y apreciar diferentes atractivos turísticos 

algunas locaciones del Perú, con un servicio diferencial donde el turista podrá navegar usando 

tablas para paddle (remo), además de facilitarle al cliente todas la comodidades para la 

realización de cada actividad, proporcionando el equipo adecuado (tabla de paddle, wetsuit, y 

transporte) al momento de tomar uno de los 5 tours (paquetes turísticos) que ofrece la 

empresa, miraflores, paracas, callao, chorrillos y albufera de medio mundo. Además, como un 

servicio complementario después de realizar el circuito de paddle, el turista podrá preparar su 

propia comida a cargo de expertos. 

13. ¿Usted tomaría el servicio antes mencionado? 

 

A. Definitivamente si (Continuar encuesta) 

B. Probablemente si (Continuar encuesta) 

C. Me es indiferente (Fin de encuesta) 

D. Probablemente no (Fin de encuesta) 

E. Definitivamente no (Fin de encuesta) 
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14. ¿Con qué frecuencia tomaría usted los paquetes turísticos, que ofrece Totora 

paddle tour? 

 

A. Mensual 

B. Dos veces al mes 

C. Una vez al año 

D. Dos veces al año 

E. Cuatro veces al año 

 

15. ¿De la siguiente lista de tours (paquetes turísticos), ¿cuáles tomaría usted?, por 

favor seleccionarlos en orden de importancia. Siendo 5 el número de mayor 

importancia y 1 el de menor importancia. 

1 2 3 4 5 

Miraflores 

 

     

Paracas 

 

     

Callao 

 

     

Chorrillos  

 

     

Albufera de medio mundo 
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16. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por cada tour (paquete turístico) que ofrece 

Totora paddle tour? 

MIRAFLORES $ 150 a $ 180 

 

$ 181 a $ 215 

 

$ 216 a $ 250 

 

PARACAS $ 120 a $ 150 

 

$ 151 a $ 180 

 

$ 181 a $ 215 

 

CALLAO $ 100 a $ 130 

 

$131 a $ 160 

 

$ 161 a $ 190 

 

CHORRILLOS  $ 90 a $ 120 

 

$ 121 a $ 140 

 

$ 141 a $ 160 

 

ALBUFERA DE MEDIO MUNDO $ 80 a $ 100 

 

$ 101 a $ 120 

 

$ 121 a $ 140 

 

 

17.  Para realizar las actividades que Totora paddle tour ofrece en cada uno de los 5 

tours (paquetes turísticos), que día de la semana sería el escogido por usted. 

 

 ___________________ 

 

18. ¿Por qué medios le gustaría a usted enterarse de los tours (paquetes turísticos), 

que ofrece Totora paddle tour? Elegir más de una opción  

 

A. Redes sociales 

B. Internet (Páginas web) 

C. Televisión 

D. Revistas especializadas  

E. Otro (Por favor especificar): ______ 

 

 

Gracias. 
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ANALISIS DE ENCUESTAS DE SONDEO DEL MERCADO 

 

 

 

Conclusión: De acuerdo a las encuestas 

realizadas se puede observar que de los 3 

rangos de edades de nuestro público 

objetivo el más alto pertenece a los turistas 

de 15 a 24 años con un 48.8%. 

 

 

 

 

Conclusión: Del total de 

encuestados, el 79.30% si realizan 

actividades físicas al aire libre 

cuando salen de vacaciones 

mientras que el 20.70% prefieren 

quedarse a tomar un descanso en 

el spa de su hotel. Entonces se 

puede concluir que los turistas que 

llegan al país lo hacen para 

realizar actividades relacionadas 

con el turismo vivencial. 

 

48.8%

33.7%

17.4%

¿Entre qué rango está su edad?

15 a 24 años 25 a 34 años 35 a 44 años 45 a mas

79.30%

20.70%

Cuando sale de vacaciones, ¿prefiere 
realizar actividades físicas haciendo 

actividades al aire libre o prefiere relajarse 
tomando un descanso en el spa de su 

hotel?

Realizar actividades, paseos,deportes Relajo y descanso

Figura 1: Edad 

Figura 2: Preferencia del cliente (actividades) 
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Conclusión: Del 79.30% que, si 

realiza actividades físicas al aire 

libre al salir de vacaciones, el 

77.10% si contrataría los servicios 

de una empresa que le brinde 

estas alternativas de diversión a 

través del turismo vivencial.  

Entonces se puede concluir que si 

existe mercado para la venta de 

los tours (paquetes turísticos) que 

ofrece Totora Paddle Tour. 

 

 

 

Conclusión: de acuerdo con la 

pregunta anterior el 77.10% si 

contrataría los servicios de una 

empresa que brinde alternativas de 

diversión a través del turismo 

vivencial, siendo el 73.6% las que lo 

hacen para practicar una actividad 

como kayak, clases de surf, 

caminatas u otro dentro de este 

porcentaje se encuentra el público 

objetivo de Totora Paddle Tour. 

 

77.10%

22.90%

¿Contraria usted los servicios de una 
empresa que le brinde varias alternativas de 

diversión, esparcimiento y cambio de 
ambiente a través del turismo vivencial?

Si No

73.6%

26.4%

Al irse de vacaciones, para practicar 
alguna actividad relacionada al turismo 
vivencial. Como por ejemplo caminatas, 

kayak, clases de surf, otros. ¿Usted 
compra un tour (paquete turístico)?

Si No

Figura 3: Contrataría un servicio de turismo vivencial 

Figura 4: Al estar de vacaciones, practica alguna actividad de 
turismo vivencial 
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Conclusión: Del 73.6% de turistas, 

que al salir de vacaciones compran 

un paquete turístico para realizar 

actividades físicas al aire libre como 

caminatas, kayak clases de surf u 

otros, el 50.50% siempre compra 

un tour (paquete turístico), seguido 

de los que compran casi siempre 

(35.8%) y algunas veces (13.8%) 

respectivamente.  

 

 

 

Conclusión: Del 73.6% de turistas, 

que al salir de vacaciones compran 

un paquete turístico para realizar 

actividades físicas al aire libre como 

caminatas, kayak clases de surf u 

otros, el 50.50% lo hace en pareja, 

el 38.50% en grupos con familia o 

amigos mientras que el 11% lo hace 

solo. 

 

13.80%

35.80%
50.50%

¿Cuándo sale de vacaciones, con qué 
frecuencia suele usted comprar un tour 

(paquete turístico)? 

Algunas veces Casi siempre Siempre

11.00%

50.50%

38.50%

¿Cuándo usted va a comprar un tour 
(paquete turístico), Con cuantas personas 

suele ir?

Solo/a En pareja En grupo (amigos, familiares)

Figura 5: Frecuencia de compra de paquetes turísticos 

Figura 6: Cantidad de acompañantes 
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De acuerdo con las encuestas 

realizadas se puede observar que 

del 73.6% de turistas, que al salir de 

vacaciones compran un paquete 

turístico para realizar actividades 

físicas al aire libre como caminatas, 

kayak clases de surf u otros, el 

66.10%, si va a estar dispuesto a 

probar la experiencia de practicar un 

deporte acuático, dentro de este 

porcentaje se encuentra el público 

objetivo de Totora Paddle Tour. 

 

 

Conclusión: el medio que los 

turistas usan más para comprar un 

tour (paquete turístico), son las 

agencias de viaje con un 73.6%, 

mientras que los hoteles y 

operadores turísticos tienen un 

61.10% y 60.2% respectivamente. 

 

 

66.10%

33.90%

¿Estaría dispuesto a probar la experiencia 
de practicar un deporte acuático? 

Si No

0.00% 20.00% 40.00% 60.00% 80.00%

Otro

Hoteles

Operadores turísticos

Portales de viajes

Agencia de viajes

¿Por qué medios suele comprar un tour (paquete 
turístico)? Elegir más de una opción

Figura 7: Disposición de probar un deporte acuático 

Figura 8: Medios por los que suele comprar sus tours 
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Conclusión: Los turistas suelen 

pagar en un rango de $ 101 a $ 

250, del cual se concluye que 

Totora Paddle Tour puede 

basarse en el promedio de este 

rango que ha obtenido un 

69.40% por parte de los 

encuestados para obtener los 

precios de los tours (paquetes 

turísticos).                                                

 

 

 

Conclusión: Se puede concluir 

con las respuestas brindadas por 

los Turistas extranjeros que la 

experiencia y la naturaleza son 

los dos factores más importantes 

a la hora de comprar un tour 

(paquete turístico). 

 

 

 

2.80%

69.40%

27.80%

¿Cuál es el precio que suele pagar al 
comprar un tour (paquete turístico) full day?

Menos de $ 100 $ 101 a $ 250 $ 251 a $ 350 Mas de $ 351

0

10

20

30

40

50

60

70

80

En la escala de Likert, siendo 1 el menos 
importante y 5 el más importante ¿cuál de 

estos factores considera a la hora de comprar 
un tour (paquete turístico)?

1 2 3 4 5

Figura 9: Precio que suele pagar por un full day ($) 

Figura 10: Factores importantes para realizar una compra de 
tour 
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Conclusión: Con respecto a la forma 

en que los turistas se enteran de los 

tours (paquetes turísticos), las redes 

sociales son el medio más usado para 

obtener información sobre este tipo de 

servicios. 

 

 

 

 

Conclusión: conocer quiénes son 

los competidores es un punto muy 

importante para cualquier empresa 

nueva que quiera entrar al mercado 

de manera satisfactoria, al analizar 

los resultados de las encuestas se 

ha obtenido que los turistas 

extranjeros tienen a Inti mar Parcas 

como la más conocida del sector. 

 

 

 

 

 

 

 

0

0.2

0.4

0.6

0.8

1

1.2

Redes sociales Internet
(Páginas web)

Amigos Televisión Otro

¿Por qué medios se entera usted de este 

tipo de tours (paquetes turísticos)? Elegir 
más de una opción

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00%

Otro

Civitatis

Inti mar paracas

Olas Perú

Bamboo eco lodge

Pukana a surf

¿Cuáles de estas empresas son las que 
usted más reconoce en este mercado? 

Elegir más de una opción

Figura 11: Medio que utilizan 

Figura 12: Empresas que conoce en el mercado 
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ANÁLISIS DE ENCUESTA PARA SABER LA PREFERENCIA DEL CONSUMIDOR 

ACERCA DE LOS TOURS (PAQUETES TURISTICOS) QUE OFRECERÁ TOTORA PADDLE 

TOUR: 

 

Figura 13: Tomarían el servicio 

Conclusión: Cerca al 40% de los clientes potenciales estarían dispuestos a comprar los tours 

(paquetes turísticos) y vivir la experiencia que ofrece Totora Paddle Tour. 

 

Figura 14: Frecuencia en la que comprarían los tours 

Conclusión: La frecuencia de compra para los tours (paquetes turísticos) seria de una vez al 

año. 

0 0.05 0.1 0.15 0.2 0.25 0.3 0.35 0.4 0.45

Probablemente no

Me es indiferente

Probablemente si

Definitivamente si

¿Usted tomaría el servicio antes mencionado?
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Conclusión: con respecto a los tours (paquetes turísticos) que ofrece Totora Paddle Tour, 

Paracas y Miraflores son los dos paquetes que más atención han generado en los turistas. 

 

 

Conclusión: Con respecto a los días más 

atractivos para tomar los tours (paquetes 

turísticos), podemos observar que los días 

más atractivos para los turistas extranjeros 

son los viernes sábados y domingos, siendo el 

sábado el día con más preferencia. 

 

 

 

0

20

40

60

80

Miraflores Paracas Callao Chorrillos Albufera de
medio mundo

¿De la siguiente lista de tours (paquetes turísticos), ¿cuáles 
tomaría usted?, por favor seleccionarlos en orden de 

importancia. Siendo 5 el numero de mayor importancia y 1 el 
de menor importancia.

1 2 3 4 5

0

0.1

0.2

0.3

0.4

0.5

0.6

Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado Domingo

Para realizar las actividades que Totora 
paddle tour ofrece en cada uno de los 5 
tours (paquetes turísticos), que día de la 

semana sería el escogido por usted.

Figura 15:Orden de importancia de los tours ofrecidos 

Figura 16: Días de la semana en las que tomaría el tour 
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Conclusión: Los precios base que los clientes estarían dispuestos a pagar por los tours 

(paquetes turísticos) son: Por el paquete de Miraflores en el rango de 150 a 180 dólares, por 

el paquete de paracas en el rango de 151 a 180 dólares, por el paquete Callao en el rango de 

100 a 130 dólares, por el paquete de chorrillos en el rango de 90 a 120 dólares y por el paquete 

de Albufera de Medio Mundo en el rango de 101 a 120 dólares.  

96.00%

4.00%

Precio a pagar por tour 
(paquete turistico) miraflores

$ 150 a $ 180 $ 181 a $ 215 $ 216 a $ 250

32.00%

67.00%

1%

Precio a pagar por tour 
(paquete turistico) paracas

$ 120 a $ 150 $ 151 a $ 180 $ 181 a $ 215

100.00%

Precio a pagar por tour 
(paquete turistico) callao

$ 100 a $ 130 $131 a $ 160 $ 161 a $ 190

97.00%

3.00%

Precio a pagar por tour 
(paquete turistico) chorrillos

$ 90 a $ 120 $ 121 a $ 140 $ 141 a $ 160

42.00%

58.00%

Precio a pagar por tour 
(paquete turistico) albufera 

de medio mundo

$ 80 a $ 100 $ 101 a $ 120 $ 121 a $ 140

Figura 17: Precio a pagar por el 
paquete Miraflores 

Figura 18: Precio a pagar por el 
paquete Paracas 

Figura 21: Precio a pagar por el 
paquete Callao 

Figura 20: Precio a pagar por el 
paquete Chorrillos 

Figura 19: Precio a pagar por el paquete 
Albufera 
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3.3  Diseño de la investigación 

A continuación, se muestran las principales herramientas que se han utilizado para validar 

los objetivos planteados. 

3.3.1  Herramientas de investigación utilizadas  

En la siguiente tabla 17, se mostrarán las principales herramientas que se han utilizado 

para validar los objetivos planteados. 
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Tabla 17: 
 Herramientas de Investigación 

Objetivos Observación Experimentación Entrevistas a profundidad Encuestas Resultado 

 
Conocer el perfil del cliente. 

   
 

X 

 
 

X 

 
Al concluir las encuestas y entrevistas a profundidad se pudo definir que los clientes potenciales, 
son los turistas que vienen por vacaciones a realizar actividades al aire libre, disfrutar de la 
naturaleza, gastronomía a la par de practicar turismo de aventura.  
 

 
Determinar el tamaño del 
mercado. 

    
 

X 

 
A través de las preguntas realizadas en las encuestas, como edad, tipos de actividades que se 
realizan cuando se sale de vacaciones, si compran o no paquetes turísticos; se puedo definir de 
manera más clara el público objetivo de Totora Paddle Tour. 
 

 
Validar la idea de negocio. 

  
 

X 

 
 

X 

  
Al realizar la fase de experimentación se obtuvo como resultado que si existe mercado ara lo que 
es circuitos de paddle ya que si bien, si existen empresas que dan servicios turísticos en estas 
locaciones, estas lo hacen ofreciendo otro tipo de deporte. De la misma forma al tener las 
conclusiones de las encuestas se identificó que los turistas si están dispuestos a comprar el servicio 
que ofrece Totora Paddle Tour. 
 

 
Identificar el precio adecuado. 

   
 

X 

 
 

X 

 
En base a las preguntas respondidas en las entrevistas y encuestas por parte de los expertos en 
el sector, clientes potenciales y turistas respectivamente se pudo definir un rango de precio 
adecuado para los paquetes que ofrece Totora Paddle Tour. 
 

 
Identificar la frecuencia de 
compra. 

   
X 

 
X 

 
Mediante las preguntas llevadas a cabo se entiende que la frecuencia de compra es de 1 a 4 veces 
al año, dependiendo del turista. 
 

 
Reconocer los motivos u 
ocasiones de compra. 

   
 

X 

 
 

X 

 
Se definió que los turistas tienen como motivo u ocasión de compra salir de vacaciones para tomar 
este tipo de paquetes turísticos. 

 
Determinar el horario de atención. 

 
 

X 

   
 

X 

 
A través de la observación e investigación de los competidores, y las respuestas de los turistas, se 
indica que el turismo tiene mayor participación en fechas festivas y fines de semana. 

 
Conocer si la compra de los paquetes 
turísticos es de manera individual, en 
pareja o grupal. 

 

 
 

X 

  
 

X 

 
 

X 

 
A través de la observación, y las preguntas que fueron realizadas en la encuesta se obtuvo que 
para tomar este tipo de paquetes turísticos los potenciales clientes buscan realizar estas 
actividades de manera grupal, ya sea con amigos, familiares o pareja. 

 Elaboración propia 
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3.3.2  Determinación de la población y tamaño de la muestra 

Se ha obtenido la población del año 2011 al 2016 de turistas extranjeros que ingresan al 

Perú por el aeropuerto Jorge Chávez ubicado en la ciudad de Lima. (Ministerio de Transporte 

y Comercio, 2017) 

 

Tabla 18: 
 Población 2011 - 2016 

Año   2011 2012 2013 2014 2015 2016 

Arribos al Jorge Chávez de Turistas Internacionales 1330335 1457244 1620100 1646368 1769669 1917538 

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 
Elaboración propia 

 

 

Tamaño de Muestra: 

𝑛 =
𝑍2𝑝𝑞

𝐸2
 

 Dónde: 

  n: Tamaño de la muestra 

 Z: Nivel de confianza (95%) = 1.96 

 p: 50% 

 q: 50% 

 E: Precisión o error = 9.8% 

Donde el tamaño de muestra para realización de las encuestas es de es 101 personas. 
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3.4  Estimación de la demanda en unidades 

En este punto se realiza la estimación de la demanda para posteriormente poder calcular 

con mayor precisión datos referentes a precio, cantidad y locación del producto. 

3.4.1  Estimación del mercado potencial 

La población proyectada se da con relación a los datos históricos de arribos al Perú en el 

periodo 2011 al 2013 por el aeropuerto Jorge Chávez obtenidos por MINCETUR (2017). En el 

anexo 2 se muestra la proyección de la demanda y data histórica de los años 2011 al 2016 

La estimación del mercado potencial se halla con el porcentaje (%) de edades entre los 15 

y 44 años de edad que ingresan al Perú, turistas que generan un gasto promedio de entre 

$500 y $1999 por periodo de viaje (promedio 9 días), el motivo de viaje; vacaciones, recreación 

u otros y el porcentaje (%) de turistas que vienen a Perú y visitan Lima. (Promperú, 2016) 

Mercado potencial = Población proyectada * Edad * Ingresos * Motivos de viaje * Porcentaje 
de turistas que vienen a Perú y visitan Lima. 

 

Tabla 19: 
Mercado potencial 

    2019 2020 2021 2022 2023 

Mercado Potencial   322354 338414 354473 370533 386593 

Edad 70%           

Ingresos 44%           

Motivo de viajes 65%           

% de turistas que vienen a Perú, visitan Lima 72%           

Fuente: Promperú  (2016) 
Elaboración propia 

 



 
 

55 
 

3.4.2 Estimación del mercado disponible 

La estimación del mercado disponible se halla con el porcentaje (%) que se obtuvieron 

como resultado de las encuestas de las siguientes preguntas: 

P-2 

¿Cuando sale de vacaciones, ¿prefiere realizar actividades físicas haciendo actividades 

al aire libre o prefiere relajarse tomando un descanso en el spa de su hotel? 

 

A. Realizar actividades, paseos, deportes (Si continúa) 

B. Relajo y descanso (Fin de encuesta) 

P-3 

¿Contraria usted los servicios de una empresa que le brinde varias alternativas de 

diversión, esparcimiento y cambio de ambiente a través del turismo vivencial? 

 

A. Sí (continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 

P-4 

Al viajar, para practicar alguna actividad relacionada al turismo vivencial. Como por 

ejemplo caminatas, kayak, clases de surf, otros. ¿Usted compra un tour (paquete 

turístico)? 

 

A. Sí (continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 
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P-7 

¿Estaría dispuesto a probar la experiencia de practicar un deporte acuático?  

 

A. Sí (Continúa) 

B. No (Fin de encuesta) 

Mercado disponible = Mercado potencial * P-2 * P-3 * P-4 * P-7 

Tabla 20: 
Mercado disponible 

    2019 2020 2021 2022 2023 

Mercado Disponible   95883 100659 105436 110213 114990 

P-2 79.30%           

P-3 77.10%           

P-4 73.60%           

P-7 66.10%           

Elaboración propia 
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3.4.3  Estimación del mercado efectivo 

El mercado efectivo es el resultado del mercado disponible multiplicado por el porcentaje 

(%) de personas que marcaron las respuestas A (Definitivamente sí) y B (Probablemente sí) 

de la pregunta 13 de las encuestas, sobre si tomaría alguno de los paquetes turísticos 

expuestos. 

P-13 

¿Usted tomaría el servicio antes mencionado? 

 

A. Definitivamente si (Continuar encuesta)  

B. Probablemente si (Continuar encuesta)  

C. Me es indiferente (Fin de encuesta)  

D. Probablemente no (Fin de encuesta) 

E. Definitivamente no (Fin de encuesta) 

Mercado efectivo = Mercado disponible * P-13 

 

Tabla 21: 
Mercado efectivo 

    2019 2020 2021 2022 2023 

Mercado Efectivo   63091 66234 69377 72520 75664 

P-13 65.80%           

Elaboración propia 
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3.4.4  Estimación del mercado objetivo 

La participación de mercado para el año 2019 será de 2.43%, debido a que se plantea 

considerar equitativamente el porcentaje de participación de los operadores turísticos que los 

encuestados consideraron escribir en ‘’Otros’’ en la pregunta 12 de la encuesta. Estos 

operadores turísticos son 3 (Travel Group Perú, Fertur Perú Travel y Dika Perú Travel). De 

igual modo los años 2020 al 2023 aumentaran de acuerdo al PBI del sector (3.9). 

Participación de mercado (%) = Participación inicial (%) * (1+PBI del sector (3.9%))  

 

Mercado objetivo 2020 - 2023 = Mercado efectivo *  Participación de mercado del año 
anterior  

 

Tabla 22:  
Mercado objetivo 

Mercado Objetivo   2019 2020 2021 2022 2023 

PARTICIPACION (%)   2.43% 2.5196% 2.6178% 2.7199% 2.8260% 

    1530 1669 1816 1973 2138 

              
              

P-12               

Otros 9.7% 2.43%           

OTROS repartir equitativamente             

Elaboración propia 
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3.4.5  Estimación mensual de la demanda año 2019 (unidades) 

Las ventas mensuales del primer año se efectuarán con los porcentajes siguientes de 

estacionalidad que se obtuvieron por medio de una de las entrevistas a profundidad, con 

respecto a la cantidad anual proyectada para el año 2019 por paquete. 

En la siguiente tabla 23 se visualizará la proyección de la demanda mensual para el año 

2019 de los paquetes turísticos con los que se contaran. 

Asimismo, se castigarán las ventas proyectadas de los paquetes turísticos para los primeros 

6 meses con 25 %, debido a que la empresa es nueva en el mercado y se entiende que los 

primeros meses puede no cumplirse las metas establecidas. 

Estimación mensual de la demanda año 2019 = Programa de ventas *  Porcentaje de 
estacionalidad (%)  

 

Estimación mensual de la demanda año 2019 con castigo (25%) primeros 6 meses = 
Programa de ventas *  Porcentaje de estacionalidad (%) * (1 - castigo (25%)) 

 

 

Tabla 23:  
Estimación mensual de la demanda año 2019 (unidades) 

Estacionalidad – 2019 (%) castigo (%) Miraflores Paracas Callao Chorrillos 

Albufera 
de 

medio 
mundo 

Enero 8.00% 25.00% 41 52 27 27 36 

Febrero 9.00% 25.00% 46 58 30 30 41 

Marzo 8.00% 25.00% 41 52 27 27 36 

Abril 6.00% 25.00% 31 39 20 20 27 

Mayo 5.00% 25.00% 26 32 17 17 23 

Junio 8.00% 25.00% 41 52 27 27 36 

Julio 13.00% 0.00% 89 112 58 58 79 

Agosto 11.00% 0.00% 76 95 49 49 67 

Setiembre 9.00% 0.00% 62 78 40 40 55 

Octubre 8.00% 0.00% 55 69 36 35 48 

Noviembre 7.00% 0.00% 48 60 31 31 42 

Diciembre 8.00% 0.00% 55 69 36 35 48 

TOTAL 100.00%   612 766 400 394 540 

Elaboración propia 
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            3.4.6  Estimación anual de la demanda años 2019, 2020, 2021, 2022, 2023 

(unidades) 

La estimación anual de la demanda años 2019 – 2023, son los resultados del programa de 

venta y la estimación mensual del año 2019. Para el 2019, se usará el total de la estimación 

mensual del año 2019 con castigo los primeros 6 meses. Para los siguientes años 2020 al 

2023 se usará el programa de ventas usando los años 2020 al 2023 de la siguiente tabla. 

 

Programa de ventas (Total Ventas Paquetes) = Mercado objetivo * Frecuencia de compra 

 

Programa de ventas por paquetes = Total Ventas Paquetes * Porcentaje de importancia 
que los usuarios designaron a los tours 
*Para saber cuántos tours de cada paquete se venden en el año. 

 
 

La frecuencia de compra se obtiene por medio de la pregunta 14 de la encuesta. 

Tabla 24:  
Frecuencia con que comprarían los paquetes turísticos 

P-14 Frecuencia con que comprarían los paquetes turísticos     

Mensual 0.7% 12 0.084  

Dos veces al mes 1.3% 24 0.312  

Una vez al año 61.6% 1 0.616  

Dos veces al año 23.8% 2 0.476  

cuatro veces al año 12.6% 4 0.504  

Nunca 0.0% 0 1.992 Frecuencia de compra 

Elaboración propia 

 

El porcentaje de importancia que se designan a los paquetes turísticos se obtuvieron por 

los resultados de la pregunta 15 de la encuesta, cuyos valores fueron asignados por los 

usuarios del 1 al 5 donde 5 es el número de mayor importancia y 1 el de menor importancia. 
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Tabla 25:  
Orden de importancia de los tours 

P-15 Orden de importancia de los tours         

Miraflores 81.6%   Miraflores 286 23% 

Paracas 83.0%   Paracas 358 28% 

Callao 54.0%   Callao 187 15% 

Chorrillos 52.0%   Chorrillos 184 15% 

Albufera de medio mundo 44.0%   Albufera 252 20% 

      1267  

Elaboración propia 

 
 

Tabla 26:  
Programa de ventas en unidades (sin castigo) 

PROGRAMA DE VENTAS   2019 2020 2021 2022 2023 

VENTAS UND (PAQUETES)   3048 3324 3618 3929 4259 

Miraflores   688 750 817 887 961 

Paracas   861 939 1022 1110 1203 

Callao   450 491 534 580 629 

Chorrillos   443 483 525 571 619 

Albufera de medio mundo   606 661 720 781 847 

Elaboración propia 

 

En la tabla 27 se puede observar que para el año 2019 se tomaron los datos de la 

estimación anual para el año 2019 y para los siguientes años se tomaran los resultados de la 

tabla 26 Programa de ventas (sin castigo) 

 

Programa de ventas 2019 = Total de la estimación anual para el año 2019 con castigo 
primeros 6 meses 

 

 

Programa de ventas 2020 – 2023 = Total venta de paquetes del año 2020 al 2023 
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Tabla 27:  
Programa de ventas anual en unidades (castigado) del 2019 al 2023 

PROGRAMA DE VENTAS   2019 2020 2021 2022 2023 

VENTAS UND (PAQUETES) 2713 3324 3618 3929 4259 

Miraflores   612 750 817 887 961 

Paracas   766 939 1022 1110 1203 

Callao   400 491 534 580 629 

Chorrillos   394 483 525 571 619 

Albufera de medio mundo 540 661 720 781 847 

Elaboración propia 
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3.5  Proyección de Ingresos en dólares (US$)  

A continuación, se precisarán los ingresos mensuales en el primer año de operaciones. 

Asimismo, los ingresos anualmente por los paquetes que se manejaran. 

Cabe mencionar que la frecuencia promedio de compra es de 1.992 veces y la cantidad 

será de 1, porque se asume que las personas tomarían los paquetes turísticos solo una vez. 

 

 

3.5.1  Estimación mensual de los ingresos año 2019 (US$) 

En la tabla 24 se mostrarán los ingresos mensuales del año 2019 por cada paquete turístico, 

cabe mencionar que en los primeros 6 meses se castigaron los ingresos con un 25% porque 

es razonable tomar en cuenta el alcance que tendrá la publicidad los primeros meses de 

funcionamiento. 

Para esta tabla se utilizarán los precios promedios que se tienen por resultados de las 

encuestas sobre cuanto estaría dispuesto a pagar el cliente potencial. 

Precios promedio por paquetes: 

Paquete Miraflores: $166.32 

Paquete Paracas: $156.33 

Paquete Callao: $115.61 

Paquete Chorrillos: $105.00 

Paquete Albufera de Medio Mundo: $102.30 

Estimación mensual de los ingresos del año 2019 en dólares ($) = Programa de ventas (sin 
castigo) * porcentaje de estacionalidad (%) * (1 - Castigo (25%)) * Precio promedio por 
paquete turístico 
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Tabla 28:  
Estimación mensual de los ingresos del año 2019 en dólares ($) 

Estacionalidad – 2019 (%) castigo (%) Miraflores Paracas Callao Chorrillos 
Albufera de 

medio mundo TOTAL 

Enero 8% 25% 6866 8130 3121 2789 3721 24626 

Febrero 9% 25% 7724 9146 3511 3137 4186 27704 

Marzo 8% 25% 6866 8130 3121 2789 3721 24626 

Abril 6% 25% 5149 6097 2340 2092 2791 18469 

Mayo 5% 25% 4291 5081 1950 1743 2326 15391 

Junio 8% 25% 6866 8130 3121 2789 3721 24626 

Julio 13% 0% 14876 17614 6761 6042 8062 53356 

Agosto 11% 0% 12588 14904 5721 5113 6822 45147 

Setiembre 9% 0% 10299 12194 4681 4183 5582 36939 

Octubre 8% 0% 9155 10839 4161 3718 4961 32834 

Noviembre 7% 0% 8010 9485 3641 3253 4341 28730 

Diciembre 8% 0% 9155 10839 4161 3718 4961 32834 

TOTAL     101845 120589 46288 41365 55196 365283 

Elaboración propia 

 

3.5.2  Estimación anual de los ingresos años 2019, 2020, 2021, 2022, 2023 

En la tabla 29 se mostrarán los ingresos totales por año y por cada paquete turístico. 

Programa de ventas ($) = Programa de ventas con castigo (Ventas Paquetes) * Precio 
promedio de paquetes turísticos 
 

 

Tabla 29:  
Estimación de los ingresos anuales en dólares ($) 

PROGRAMA DE VENTAS  ($)   2019 2020 2021 2022 2023 

VENTAS US$ (PAQUETES) 365283 447595 487184 529062 573498 

Miraflores   101845 124794 135832 147508 159897 

Paracas   120589 147763 160832 174657 189327 

Callao   46288 56718 61735 67041 72672 

Chorrillos   41365 50686 55170 59912 64944 

Albufera de medio mundo 55196 67633 73615 79943 86658 

Elaboración propia 
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3.6  Principales Proveedores identificados  

En las siguientes tablas se mostrarán a los proveedores identificados. 

Tabla 30:  
Proveedores de paddle, remos y wetsuits 

Elaboración propia 

 

 

 

Descripción Nombre del proveedor Valor de venta Precio de venta Condiciones de compra Pedido mínimo Beneficio de producto Observaciones 

 
Paddle 11 pies  
 

 
Sunset 

 
US$ 820 

 
US$ 1000 

 
50% adelanto 

 
1 

 
 
Un año de garantía, liviano y softboard 
(previene accidentes). 

 

 
Las tablas sunset cuentan con un sistema soft 
tech el cual va a reducir el daño que pudieran 
llegar a sufrir las tablas si llegan a sufrir golpes 
bruscos. 

 
Paddle 9 pies 
 

 
Sunset 

 
US$ 738 

 
US$ 900 

 
50% adelanto 

1  
Un año de garantía, liviano y softboard 
(previene accidentes). 

 

 
Estas tablas sunset tienen un peso asequible 
para que personas de toda edad puedan 
manipularlas con facilidad. 

 
 
Remo regulable 
 

 
Sunset 

 
US$ 98,4 

 
US$ 120 

 
50% adelanto 

 
1 

 
Un año de garantía, al ser un remo 
regulable, se usará en tamaño estándar. 

 

 
El remo al ser regulable podrá cubrir cada 
necesidad que pueda temer el usuario al 
momento de subirse a la tabla de paddle. 

 
 
Wetsuit xs 
 

 
 
Boz 

 
 
US$ 82 

 
 
US$ 100 

 
 

50% adelanto 

 
 
1 

 
Al ser un traje 100% E5 Flash Linning, el 
usuario se sentirá más ligero, y tendrá una 
mayor comodidad al momento de remar.  

 

 
Boz es una empresa peruana con gran prestigio 
en el mercado sus años de experiencia 
sustentas con creces la calidad de sus 
productos. 

 
Wetsuit small 
 

 
 
Boz 

 
 
US$ 110,5 

 
 
US$ 135 

 
 

50% adelanto 

 
 
1 

 
Al ser un traje 100% E5 Flash Linning, el 
usuario se sentirá más ligero, y tendrá una 
mayor comodidad al momento de remar.  

 

 
La empresa cuenta con fabrica propia en lima lo 
cual ayudara a reducir el factor tiempo. 

 
Wetsuit médium 
 

 
 
Boz 

 
 
US$ 127.1 

 
 
US$ 155  

 
 

50% adelanto 

 
 
1 

 
Al ser un traje 100% E5 Flash Linning, el 
usuario se sentirá más ligero, y tendrá una 
mayor comodidad al momento de remar.  

 

 
Boz, viene fabricando estos trajes desde el 2016 
siendo de lo mejor en el mercado, ya que 
presentan el neopreno que seca más rápido del 
mercado nacional, lo cual es una gran 
prestación en los días de bajas temperaturas 

 
 
Wetsuit largo 
 

 
 
Boz 

 
 
US$ 139,4 

 
 
US$ 170 

 
 

50% adelanto 

 
 
1 

 
Al ser un traje 100% E5 Flash Linning, el 
usuario se sentirá más ligero, y tendrá una 
mayor comodidad al momento de remar.  

 

 
Los clientes podrán mantener su calor corporal 
por más tiempo cuando ingresen al agua.  

 
Wetsuit xl 
 

 
 
Boz 

 
 
US$ 159,9 

 
 
US$ 195 

 
 

50% adelanto 

 
 
1 

 
Al ser un traje 100% E5 Flash Linning, el 
usuario se sentirá más ligero, y tendrá una 
mayor comodidad al momento de remar.  

 

 
Los años en el mercado han hecho de Boz una 
marca de prestigio. 
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Tabla 31: 
 Proveedor de catering o alimentación 

Elaboración propia

Descripción Nombre del proveedor Valor de venta Precio de venta Condiciones de compra Pedido mínimo Beneficio de producto Observaciones 

 
Tour chorrillos movilidad 

Movitours US$ 53.3 US$ 65 Pago a 30 días 1 Compañía confiable con experiencia en el 
mercado turístico 
 

Se caracterizan por la puntualidad en cada uno de los 
servicios que ofrecen. 

 
Tour chorrillos 
restaurante 

Restaurante Riviera US$ 16.4 US$ 20 Contado 
 

3 Las instalaciones cuentan con un salón 
privado para eventos. 

Al tener un porcentaje de comensales alto la empresa 
busca con la implementación del transporte isotérmico 
(frío) que sus insumos pasen por los estándares de calidad 
correctos. 
 

 
Tour chorrillos 
planetario 

Planetario US$ 1.64 US$ 2 Contado 
 

1 
 

Mezcla el turismo y cultura dos aspectos 
importantes para los turistas. (se explica 
formación del sistema solar) 
 
 

Las instalaciones cuentan con personal de seguridad con 
vasta experiencia para prevenir cualquier incidente tanto 
dentro como en las afueras del establecimiento. 

 
Tour paracas movilidad 

Movil tours US$ 144.07 US$ 170 Pago a 30 días 1 
 

Compañía confiable con experiencia en el 
mercado turístico 

Conductores que dominan más de un idioma entre ellos el 
inglés, lo cual ayuda a mantener una mejor comunicación 
con los turistas. 

 
Tour paracas 
restaurante 

Restaurante El Che 
 

US$ 12.71 
 

US$ 15 Contado 
 

3 
 

Cuenta con cocineros especializados en lo 
que es arte culinario. 

Los años en el rubro lo han posicionado como uno de los 
restaurantes más reconocidos en la bahía. 
 

 
Tour paracas museo 

Museo Julio C Tello US$ 2.12 US$ 2.5 Contado 
 
 
 

1 Mezcla el turismo y cultura dos aspectos 
importantes para los turistas. 

Durante cada uno de los recorridos la empresa cuenta con 
un sistema digital el cual ayuda a mejorar la calidad del 
servicio. 

 
Tour callao movilidad 

Movitours 
 

US$ 63.56 US$ 75 Pago a 30 días 
 
 

1 
 
 

Compañía confiable con experiencia en el 
mercado turístico 

Flotas modernas con no más de dos años de antigüedad. 

 
Tour callao restaurante 

Santa pesca 
 

US$ 12.3 US$ 15 Contado 3 Restaurante emblemático del puerto del 
callao. 

Tanto el servicio como los insumos para preparar los 
platos pasan rigurosos estándares de calidad. 
 

 
Tour callao museo 
fortaleza 

Fortaleza real Felipe US$ 4.1 US$ 5 Contado 1 Espacio y atractivo turístico importante en el 
callao. 

Variedad de paquetes entre ellos tours nocturnos. 

 
Tour Miraflores movilidad 

Movitours US$ 55.08 US$ 65 Pago a 30 días 1 Compañía confiable con experiencia en el 
mercado turístico 

Restricción del límite de velocidad de 90 km/h en 
carreteras. 

Tour Miraflores restaurante  Amor de lima  US$ 25.42 
 

US$ 30 Pago a 30 días 3 Cuenta con instalaciones dentro del club 
Regatas Lima. 

Dentro de las instalaciones el turista podrá tener una vista 
privilegiada del mar. 

Tour albufera movilidad Movitours US$ 147.6 US$ 180 Pago a 30 días 1 Compañía confiable con experiencia en el 
mercado turístico. 

Conductores con amplia experiencia en el sector turístico. 

Tour albufera club El bosque US$ 4.1 US$ 5 Contado 1 Seguridad Respaldo de seguridad que permitirá que los turistas 
realicen toda actividad con toda la confianza posible.  
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3.6.1  Criterios utilizados para la selección de proveedores 

 

Reputación: La reputación y credibilidad son requisitos clave a la hora de establecer una 

relación comercial. Para poder contar con los insumos y servicios necesarios en los plazos y 

condiciones requeridas en cuanto a calidad y especificaciones es indispensable el trabajar con 

proveedores que desarrollen un alto grado cumplimiento, respondiendo incluso a los 

inconvenientes. Es por ello que se debe realizar investigaciones usando la web, no solo de la 

empresa sino otro tipo de portales y además ver quiénes son los clientes de los proveedores 

para así obtener un poco más de información; otra herramienta de selección de proveedores 

podría ser pedir testimoniales o referencias directamente a la empresa. 

Situación económica: Dentro de la evaluación se debe considerar este factor, ya que esto 

nos permitirá tener un abastecimiento constante de los insumo o servicios que se requerirán, 

además, se debe asegurar la calidad esperada, mantener el nivel y que no sea vea disminuido. 

Evaluar este tema también es importante para saber el financiamiento y facilidades que 

pueden ofrecer. 

Localización: Esto es importante en la medida que se debe trabajar con los proveedores 

que están en la misma ciudad y fuera de diferentes maneras. Cuando el proveedor esta 

distante se deben considerar el lead time y los posibles retrasos, conocer la logística y el 

desplazamiento.  Por otro lado, contar con proveedores dentro de la misma ciudad así el precio 

sea mayor   es una gran alternativa, ya que podrían disminuir retrasos, así como también tener 

mayor flexibilidad en las entregas y en el número de unidades o servicios que se requieran. Es 

por ello que cada proveedor que se seleccionó para los diferentes paquetes se encuentran en 

las mismas ciudades donde se realizan las actividades. 

Cantidades mínimas que fabrica: Normalmente los proveedores exigen un lote mínimo por 

cada orden de pedido que haga la empresa. En este caso, como se trata de un negocio que 

requiere una cantidad mínima de material, un buen criterio de selección podría ser seleccionar 

al proveedor que esté dispuesto a realizar la cantidad mínima requerida, aun así, el costo 

unitario fuera mayor, mantener las cantidades que se requieren ayuda a mantener la liquidez 

y aprovechar los recursos disponibles. 
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Rapidez de entrega: En este caso el equipo principal son los paddles, así estos se compren 

cada 2 o 3 años es necesario saber cuánto se demora el proveedor desde que recibe una 

orden de compra hasta el despacho de la misma, para tener claro el lapso de tiempo que esto 

toma y tener un mejor control. 

Servicio postventa y garantías: La garantía, duración, capacitación, política de devoluciones 

con criterios importantes a evaluar. Por otro lado, se debe tomar en cuenta un proveedor que 

pueda recibir las tablas usadas para venderlas como de segunda mano y que tengan un precio 

para ser parte de pago de las nuevas. 

Experiencia: Es un indicador de confiabilidad, a mayor es experiencia tenga el proveedor 

en el mercado es mayor la probabilidad de no tener inconvenientes con la misma. 

Certificaciones: Se requieren proveedores con certificaciones para evitar inconvenientes, 

este tipo de aval que es otorgado por un tercero es clave. Se necesita el respaldo de estos 

documentos para saber si estos proveedores cuentan con los requisitos mínimos de brindar el 

producto o servicio que se busca.  

Relación calidad-precio: Este factor es importante para posicionar la marca en el segmento 

especifico que se desea, para ello el proveedor deberá guardar estrecha relación entre el 

precio de los productos o servicios que se deben adquirir con la calidad, como se desea vender 

paquetes turísticos a extranjeros, este factor es de vital importancia porque deben percibir que 

lo que están pagando corresponde a lo que recibirán. 
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3.7  Principales Competidores identificados  

En la siguiente tabla se detallarán los principales competidores para la empresa  

Tabla 32: Principales competidores identificados 

Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

Nombre Comercial Logo Descripción del Servicio Precio Contacto Días Materia Prima Observaciones 

 

Pukana Surf 
S.A.C 

 

 
 
Escuela de tabla y alquiler de 
equipo de surf. 

 
Grupal:  US$ 60.00 
Privado:  US$ 80.00 
Alquiler de tabla:  US$ 
20.00 por hora 
Alquiler de tabla y 
wetsuit:  US$ 60.00 por 
hora 

 
Nombre: Fiorella Echevarria 
Correo: 
jeac_amaya@hotmail.com. 
Teléfonos: +51 980 822 946 / 
+51 997 654 166 

Meses: Enero – Mayo. 
Días: viernes y sábados 

 
 
Wetsuit 
Aquashoes 
Tablas de Surf 

 
Cada 3 personas 1 
profesor 
Medio de pago: Tarjeta 
VISA 
Ubicación: Playa Makaha 
Circuito de Playas 

 

Bamboo Eco 
Lodge 

 

 
Alojamiento para deportes al 
aire libre. 
 
Alquiler de equipos acuáticos. 
 
Escuela de kitesurfing. 
 

 
 
Bungalow para 4 
personas: $145.00 – 
$200.00 

 
 
Nombre: Sheyly 
Teléfono: +51 945 182 328 

 
 
Meses: Enero – Mayo. 
Días: viernes y sábados 

 
25 bungalows 
Equipos para kitesurf, 
windsurf y/o paddleboard 

 
Medio de pago: Tarjeta 
VISA 
Ubicación: Playa Santo 
Domingo - Paracas 

 

Olas Perú 

 

 
 
Escuela de tabla y alquiler de 
equipo de surf 

 
 
Privado: $ 150.00 

 
Nombre: Silvana Postorelli 
Correo: 
silvanapastorelli2@gmail.com 
Teléfono: +51 998 346 885 

 
 
Meses: Enero – Mayo. 
Días: viernes y sábados 

 
Wetsuit 
Aquashoes 
Tablas de Surf 

 
Medio de pago: 
Transferencia bancaria 
(soles y/o dólares) 

 

Inti Mar Paracas 

 

 
 
Alojamiento y deportes al aire 
libre 

 
Kayaks: $50.00 por 
persona (mínimo 3 
personas) 
Excursión: $50.00 por 
persona (mínimo 4 
personas) 

 
Teléfono: +51 991 350 656 / 
+98 131 8866 
Correo: info@inti-mar.com / 
reservations@inti-mar.com 
 

 
Meses: Enero – Mayo. 
Días: viernes y sábados 

 
5 cuartos (triple, 
cuádruple, matrimonial y 
familiar) 

 
Medio de pago: Tarjeta 
VISA y transferencia 
bancaria 

mailto:jeac_amaya@hotmail.com
mailto:silvanapastorelli2@gmail.com
mailto:info@inti-mar.com
mailto:reservations@inti-mar.com
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3.8  Resultados y conclusiones del sondeo de mercado 

En esta tabla se ha determinado el servicio y se ha estimado la demanda 

Tabla 33:  
Resultado y conclusiones del sondeo de mercado 

Objetivo 
 

Resultado 

Conocer el perfil del turista 
extranjero 

 Ocasión: Viaje. 
 

 Motivo: Vacaciones, interés por las actividades 
relacionadas al turismo vivencial. (85.40% Encuestas) 

 

 Frecuencia: Los turistas extranjeros Definitivamente 
si, y Probablemente si compran sus tours con 
anticipación en agencias o tour operadores.(53.4% 
Encuesta) 
Por otro lado, la frecuencia de compra seria de 1.992 
veces al año (P-14 Encuesta) 

 

 Precio: $100 a $250 dólares por un full day. (61.20% 
Encuestas) 

 

 Horario de atención: Se brindarán los servicios full day. 
 

 Días de preferencia: viernes, sábado y 
domingo.(Encuesta y Entrevistas) 

Elaboración de plan de negocio 
para lanzar un servicio nuevo al 
mercado 

 Aceptación en crear sinergia entre un turismo 
vivencial y gastronómico (Entrevistas) 

 Conocer las rutas que se ofrecerán de manera 
completa (Entrevistas) 

 Evaluación de proveedores. (Entrevistas) 

 Considerar estudios en el tema. (Entrevistas) 

Determinar a qué cuota de 

mercado comprara el nuevo 

servicio. 

 

 Estimar demanda: Los meses con mayor demanda 
son Julio y Agosto. (Entrevistas) 

 53.4% de los encuestados estarían dispuesto a 
probar este servicio. 

Canales de distribución y 
precios 

 Redes sociales, canales de distribución más usados 
por publico objetivo (Encuestas) 

 Agencias turísticas extranjeras (Entrevistas) 

 Los clientes estarían dispuestos a pagar por los 
paquetes turísticos ofertas entre $100 a $250. 
(Encuestas) 

Elaboración propia 
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3.9  Segmentación de mercado  

3.9.1  Variables de segmentación geográficas 

Turistas extranjeros hombres y mujeres. En el 2015 llegaron al Perú 3 282 671 turistas 

extranjeros, de los cuales el 65% tuvieron como motivo de viaje venir por vacaciones. 

(PromPeru, 2015) 

3.9.2  Variables de segmentación demográficas 

En la segmentación demográfica las edades de las personas seleccionadas se encuentran 

entre los 15 y 44 años, cuyas preferencias al momento de viajar se orienten a tomar vacaciones 

para realizar actividades al aire libre, disfrutando de la naturaleza y gastronomía a través del 

turismo de aventura. 

3.9.3  Variables de segmentación psicográficas 

Para la segmentación psicográfica se ha tomado en cuenta los estilos de vida de los turistas 

según el modelo de Stanley Plog (1972), se ha seleccionado el estilo de vida alocéntrico. 

Turistas alocéntricos: les atrae el riesgo y lo nuevo son impulsivos, extrovertidos, 

aventureros y seguros de sí mismos tienden a valorar la libertad e independencia, buscando 

siempre el contacto con la naturaleza, llegando a practicar deportes de aventura. 

3.9.4  Variables de segmentación conductuales 

La sensibilidad de obtener experiencias nuevas, la búsqueda de beneficio por parte del 

turista al momento de tomar el servicio al igual que la sensibilidad a la experiencia y naturaleza 

serán las variables utilizadas por la empresa Totora Paddle Tour. 
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Capítulo 4: Formulación Estratégica 

 

4.1  Matriz FODA cruzado  

Para la matriz FODA se han tomado en cuenta los resultados de los análisis realizados al 

macro-entorno y la industria. En la tabla 26, Matriz FODA Cruzado, esta ha sido realizada con 

la finalidad de ayudar a generar estrategias viables. 

Tabla 34: 
Matriz FODA cruzado 

 FORTALEZAS 
1. Primera empresa que brindara un 

servicio combinado de paddle y 
gastronomía. 

2. Calidad de servicio. Se contará con 
personal capacitado y 
especializado para ofrecer un 
servicio de alta calidad (semi-
personalizado) 

3. El lugar donde se desarrollarán los 
servicios son puntos estratégicos 
en las locaciones. 

4. Servicio de box lunch y bebidas en 
el itinerario. 

5. Los servicios se ofrecerán en 
español, inglés y francés. 

DEBILIDADES 
1. Falta de experiencia en el 

rubro. 
2. No está planeado dar 

incentivos de pago al personal. 
3. Al ser una empresa pequeña y 

nueva, los salarios no serán 
elevados. 

4. No contar con movilidad propia 
(tercerizada) 

5. No contamos con productos 
adaptados para días de 
invierno. 

OPORTUNIDADES 
1. Crecimiento en el 

sector. 
2. Incremento de las 

ventas por internet. 
3. 72% de los turistas que 

vienen al Perú, visitan 
Lima. 

4. Crecimiento en el 
turismo de aventura. 

5. Manteamiento de 
infraestructuras 
turísticas 

6. No hay significante 
devaluación del sol con 
respecto al dólar. 

 

FO Estrategias Ofensiva 

(F1 O1 O4) 
Diversificación concéntrica: 
Implementación de nuevos paquetes 
turísticos en destinos estratégicos.  
(F2 F3 O2 O4) 
Alianza estratégica: 
Captar la más especializada mano de 
obra del mercado. Asimismo, crear 
alianzas con agencias de viaje 
internacionales. 
(F4 F5 O3 O5 O6) 
Desarrollo de productos: 
Innovar los circuitos turísticos con 
servicios de clases demostrativas 
interesantes para el público objetivo y 
tipos de circuitos por nivel de 
dificultad. 
(F1 F2 O1 O4) 
Gerencia de procesos: 
Implementación de certificados como 
APTAE, 
BPM y HACCP. 

DO Estrategias Adaptativas 

(D1 O1 O2 O3 O4) 
Penetración en el mercado: 
Promoción y publicidad agresiva. 
(D4 D5 O5 O6) 
Desarrollo de mercado: 
Aperturando nuevos circuitos 
turísticos (abarcar más regiones) 
(D4 O2 O6) 
Integración vertical hacia atrás: 
Adquiriendo personal calificado 
para brindar un mejor servicio al 
cliente. 
(D2 D3 O4) 
Mercado en crecimiento: 
Generando iniciativa en el personal 
creando un sistema de puntos o 
incluir los tips en el precio final del 
consumidor (trasladar esa 
remuneración al cliente dentro del 
precio final por servicios) 

AMENAZAS FA 
Estrategia Defensiva 

(F1 F2 A1 A2) 

DA 
Estrategia de Supervivencia 

(F1 A1 A2) 
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1. el 72% de las 
empresas ligadas al 
turismo son informales. 

2. Inexistencia de 
barreras fuertes para el 
ingreso de nuevos 
competidores. 

3. Competencia de otros 
destinos turísticos. 
 

Diversificación horizontal: 
Alianzas estratégicas con canales de 
distribución; agencias de turismo 
internacionales y formar parte de 
APOTUR Perú. 
(F1 F3 F5 A2 A3) 
Desarrollo de productos: 
Elaboración de nuevos circuitos 
según estacionalidad. 

Gerencia de procesos: 
Implementar una adecuada 
estandarización de procesos en 
conjunto con asesoramientos en la 
actividad principal y nuevas 
técnicas. 
 
 
 

Elaboración propia 

 

4.2  Misión y visión  

MISIÓN 

Contribuir al entretenimiento de los turistas, brindando un servicio personalizado de calidad 

y confiabilidad, a través de la buena atención de nuestro personal debidamente capacitado 

diseñando viajes únicos, a precios accesibles, logrando superar las expectativas de nuestros 

clientes. 

VISIÓN 

Ser un operador turístico confiable que ofrezca seguridad a nuestros clientes en cada uno 

de los tours ofrecidos, presentando un servicio innovador y asegurando una actividad turística 

estable, promoviendo un ambiente de sana diversión obteniendo la mayor satisfacción de 

nuestros clientes. 

4.3  Objetivos estratégicos  

 Posicionar a Totora Paddle Tour en líder de prestación de servicios Stand Up 

Paddle a nivel nacional. 

 Alcanzar un crecimiento en ventas de 10 a 15% anual. 

 Combatir la estacionalidad, priorizando nuestros paquetes turísticos 

dependiendo de la estación. 

 Contar con personal con vocación de servicio y altamente capacitado en el 

rubro de servicios.  
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4.4  Estrategia competitiva o genérica  

La estrategia genérica de Totora Paddle Tour es la diferenciación enfocada, ya que el 

público objetivo es un segmento especifico y con un perfil particular. La propuesta de valor se 

basa en brindar un servicio especializado y diferenciado del resto de competidores para así 

atraer clientes de un segmento y edad especifico. 

 

4.5  Estrategia de crecimiento 

 Desarrollo de productos: Innovar los circuitos turísticos con servicios de clases 

demostrativas interesantes para el público objetivo y tipos de circuitos por el nivel de 

dificultad. 

 Penetración de mercado: Promoción y publicidad agresiva para posicionarse los 

primeros seis meses de funcionamiento. 

 Desarrollo de mercado: Aperturando nuevos circuitos turísticos, abarcando más 

regiones a nivel nacional. 

 

4.6  Ventaja Competitiva  

En la tabla 31 se desarrollará la matriz VRIO, la cual permitirá determinar las capacidades 

de la compañía para generar una ventaja competitiva. 

Tabla 35:  
Matriz VRIO 

Recurso/Capacidad Valioso Raro Inimitable Organización 
Implicancia 
competitiva 

Acceso a fuentes de financiamiento 
bancarias 

Si No No No Paridad competitiva 

Infraestructura (diseño del local) Si No No Si Paridad competitiva 

Servicio diferenciado Si No Si Si 
Ventaja competitiva 
Temporal 

Poca experiencia en el sector No No No Si 
Desventaja 
competitiva 

Instructores con vasta experiencia 
en el rubro 

Si No No Si Paridad competitiva 

Proveedores No Si Si No Paridad competitiva 

Modelo de negocio  Si No Si Si 
Ventaja competitiva 
Temporal 

Elaboración propia 
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Del análisis VRIO realizado se determinó que Totora Paddle Tour presenta dos ventajas competitivas 

temporales el servicio diferenciado y el modelo de negocio, estos recursos cumplen con las 

características que presenta el análisis VRIO pero al mismo tiempo son atributos que pueden 

llegar a ser imitados en el corto plazo por la competencia., mientras que la paridad competitiva se dio 

en el acceso a fuentes de financiamiento bancarias, en la infraestructura, en la experiencia de los instructores 

en el rubro y en la facilidad de conseguir proveedores, estos atributos no son raros y también los presentan la 

mayoría de las empresas del sector.  

 

4.7  Valores  

 Amabilidad: al momento de tener comunicación con el cliente, se va a expresar el 

agradecimiento por confiar en la calidad de los servicios de la empresa, Totora Paddle 

Tour entiende que los clientes son dignos del trato más amable que se les pueda 

brindar. 

 Calidad y excelencia en el servicio: Totora Paddle Tour cuanta con instructores de 

primer nivel aparte de contar con todos los medios de seguridad para darle al turista la 

oportunidad de disfrutar de una experiencia única. 

 Puntualidad: La empresa se va a preocupar minuciosamente en la puntualidad ya que 

en Totora Paddle Tour esto va a formar parte de la ética y cultura empresarial para 

proyectar en gran medida una imagen seria de la empresa hacia sus clientes.  

 Confiabilidad: la empresa ofrece un servicio personalizado de calidad y confiabilidad, a 

través de la buena atención ofrecida por el personal 100% capacitado para atender en 

cualquier momento toda duda e inquietud que tenga el cliente. 

 Diversión y trabajo en equipo: Dos cabezas piensan mejor que una, y eso lo tiene claro 

la empresa por eso cada trabajador de Totora Paddle Tour tendrá un rol fundamental 

para el desarrollo de la empresa siempre trabajando en un ambiente idóneo creando 

un clima laboral armonioso. 

 Honestidad: Se les comunica a los clientes sobre las consecuencias que pueden 

producirse si no se toman en cuenta las indicaciones de los instructores al momento 

de realizar el circuito. 

 Innovación e inspiración: Totora Paddle Tour diseña viajes únicos a precios accesibles, 

logrando superar las expectativas de cada cliente que tome el servicio. 
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 Integridad y respeto: La empresa también se preocupa por la salud de sus usuarios y 

la del medio ambiente. 

 Pasión y compromiso: un objetivo que tiene Totora Paddle Tour es que cada uno de 

los clientes que tome los tours (paquetes turísticos) disfrute al máximo cada actividad 

desde el punto de partida hasta culminar el tour, por ende, se busca que el turista 

realice cada actividad con todas las ganas y empreño necesario para que al final del 

día sienta que la experiencia fue única. 
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4.8  Responsabilidad Social  

Programa de Inglés  

En Totora Paddle Tour se cree enormemente en el potencial de cada locación elegida como 

destino turístico, haciendo del turismo un posible motor económico para el país. Por tanto, es 

de suma importancia que los jóvenes locales tengan acceso a una formación poliglota (inglés, 

español) que les permita interactuar con el turista y ser un partícipe activo de la economía 

turística sin perder sus raíces. 

Instaurando un programa de inglés voluntario, gratuito y de calidad para los jóvenes 

aledaños a las locaciones elegidas, estaríamos promoviendo una generación de jóvenes 

capacitados para la operación de actividades turísticas en la región.  

La generación de una fuerza laboral preparada brindaría a la comunidad la posibilidad de 

un beneficio económico sostenible, permitiendo que sean ellos los directos beneficiarios del 

turismo, además brindando la posibilidad de mejores alternativas de vida dentro de la región. 

¿Cómo podemos ayudar?  

Actualmente este programa social se ha financiado por nuestra operación con el apoyo 

eventual de amigos y entidades asociadas a nuestra empresa. Con este programa piloto 

hemos logrado beneficiar a un grupo de jóvenes de la comunidad a través de los programas 

deportivos y nuestras jornadas de Limpieza y concientización. La positiva acogida y los 

resultados nos incentiva a buscar ampliar el programa, para hacerlo vamos a necesitar ayuda. 

El siguiente paso es el desarrollo de los otros dos frentes: el educacional y la expansión del 

programa ambiental. Para esto es necesario apoyo, escapa a nuestra capacidad por falta de 

tiempo y recursos, ya que a la misma vez hay que hacer que desarrollar y operar el lado 

turístico, que es lo que sostiene todo este proyecto. Contamos ya con interés de diferentes 

voluntarios que han llegado a nosotros por medio de nuestra actividad turística y creemos que 

con la colaboración de la empresa privada podemos crear la base de este programa. 

Buscamos para el desarrollo de las clases un espacio de aulas, conexiones a internet y 

equipos audiovisuales: La mejor forma de contribuir con esta iniciativa es visitándonos y 

tomando algunos de nuestro tours, los esperamos.  
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Capítulo 5: Plan de Marketing 

En el plan de marketing se describen los objetivos, estrategias de segmentación, el 

posicionamiento, la postura competitiva y la mezcla de marketing en base a la estimación de 

la demanda y a los objetivos de ventas planteados. 

 

5.1 Objetivo de Marketing 

En la tabla 36 se describirán los objetivos que se desea alcanzar durante los próximos cinco 

años. 

Tabla 36:  
Objetivo de Marketing 

Objetivo Indicador 
AÑO ($) 

Herramien
ta 

2019 2020 2021 2022 2023 

Alcanzar 
las ventas 
anuales 
pronosticad
as ($) 

Ventas 
anuales 

 $365,282.71 $447,594.94  $487,183.66 $529,061.53 $573,497.85 
 Estado de 
resultados 

Alcanzar 
60% de 
satisfacción 
de los 
clientes 
hasta el 2° 
año y 63% 
para el 3° 
año 

 Porcentaje 
(%) de 
clientes 
satisfechos 

 60% 60% 63%  63% 63%  Encuesta

s 

Alcanzar 
x% que los 
clientes nos 
recomiende
n 

# de 
opiniones 

70%  80% 80% 80% 80%  Crm 

Ofrecer a 
los clientes 
nuevos 
canales de 
ventas 
online al 4to 
año de 
operacione
s 

  
 Incremento 
de leads 

        
Página 
web 

Elaboración propia 
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5.2 Mercado Objetivo 

Para determinar el mercado objetivo se ha procedido a segmentar el mercado. A 

continuación, en la tabla 37mostrará la segmentación planteada por Totora Paddle Tour. 

Tabla 37:  
Mercado Objetivo 

SEGMENTACIÓN CRITERIOS 

Segmentación Geográfica Turistas extranjeros hombres y mujeres  

Segmentación Demográfica 

Edad: 15 – 44 años 
Sexo: Hombres y mujeres 
Motivo de viaje: Vacaciones, recreación u 
ocio. 
Gasto promedio: 500 a 1999 dólares ($) 
 

Segmentación Psicográfica Turistas alocéntricos 
Perfil del consumidor: Aventura, naturaleza 
y gastronomía. 

Segmentación Conductual Sensibilidad de obtener experiencias 
nuevas 
Búsqueda de beneficio. 

Elaboración propia 
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5.3 Posicionamiento 

Totora Paddle Tour busca posicionarse como líder en cobertura del mercado, lo que la 

empresa desea lograr es posicionarse en la mente del consumidor como una marca que 

desarrolla un turismo de aventura novedoso en agua, esto se logrará con el branding y 

comunicación que se realizará con diferentes medios. Es por ello que el eslogan de la 

compañía será: LiveOutside 

5.4 Postura Competitiva 

Totora Paddle Tour tomará una postura competitiva de empresa retadora, Totora Paddle 

Tour como empresa se va a centrar en superar las debilidades internas y en evitar las 

amenazas externas, aprovechando las oportunidades del sector. Totora Paddle Tour tomara 

esta postura porque usara estrategias agresivas para atacar al líder del mercado, La empresa 

utilizara estrategias que incluyen, ataque de flancos, ataque envolvente para aumentar la 

participación de mercado.  

5.5 Mix de Marketing 

A continuación, se presentará el mix de marketing que permitirá detallar las estrategias y la 

mezcla de venta que la compañía emplea para determinar sus objetivos. 

5.5.1 Producto 

En la tabla 38 se describirán los niveles del producto. 
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Tabla 38:  
Niveles de Producto 

NIVELES DE PRODUCTO VARIABLE DESCRIPCIÓN 

Producto Básico Beneficio El cliente podrá experimentar un 
turismo de aventura en el cual el 
elemento principal es la tabla 
paddle, asimismo, estos paquetes 
se complementan con otro 
elemento importante, el turismo 
gastronómico en el cual el cliente 
recibirá una clase demostrativa de 
cómo preparar un ceviche para 
luego realizarlo. 

Producto Real Marca: 
Totora Paddle Tour 

Totora Paddle Tour, consta de tres 
palabras. Totora en alusión a los 
caballitos de totora para brindarle la 
connotación peruana a la marca. 
Paddle, es la actividad principal y 
Tour lo que engloba todo el servicio 

Logo: 
 

Los colores que Totora Paddle Tour 
utilizo para definir su logo se 
encuentran en la gama de celestes 
y blancos, debido a que estos 
colores se pueden asociar con el 
mar, la tranquilidad y brindarle una 
cuota de dinamismo. Asimismo la 
figura de fondo del remo refleja la 
actividad principal de la empresa. 

Características: 
La actividad principal de Totora 
Paddle Tour, el paddle se 
encuentra en la etapa de 
crecimiento. 
 

El mercado de turismo en paddle en 
el Perú está en crecimiento, si bien 
es cierto no existen muchas 
empresas que se dediquen a 
venderlo como un tour turístico 
completo, la actividad se viene 
popularizando.  

Los paquetes turísticos son full day 
en cinco diferentes locaciones. 

Paquete Miraflores 
Paquete Paracas 
Paquete Callao 
Paquete Chorrillos 
Paquete Albufera de Medio Mundo 

Servicio Aumentado Servicio semi personalizado de tour 
en paddle y clase demostrativa y 
practica de gastronomía. 
 
Idiomas: Inglés, español y francés 

Totora Paddle Tour brinda a sus 
clientes la experiencia de realizar 
circuitos turísticos por diferentes 
locaciones y la oportunidad de ver 
estos sitios de una manera 
diferente, en paddle, asimismo este 
servicio se complementará con 
actividades y visitas. Por último, en 
cada paquete los clientes podrán 
aprender en una clase demostrativa 
como preparar un ceviche para 
después realizarlo. 

 Elaboración propia 
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5.5.2 Precio 

La estrategia de precio que seguirá Totora Paddle Tour será la de costo + margen, en vista 

de que se desea ganar un 30% de sus ventas, ya sea en cualquiera de los cinco paquetes 

turísticos de lanzamiento. Al ser una empresa minorista esta estrategia ayudaría asegurando 

la cantidad que se desea ganar. Los precios determinados de los servicios se encuentran en 

el rango de 130 dólares ($) a 150 dólares ($). 

5.5.3 Plaza 

Totora Paddle Tour el primer año (2019) de operación proyecta contar con cinco paquetes 

turísticos y para su operación se contará con un local ubicado en el distrito de Miraflores, 

puesto que es un distrito estratégico para la venta de estos circuitos turísticos y se encuentra 

cerca de algunos de los lugares donde se desarrollarán las actividades. Por otro lado, solo se 

contará con una sede principal ya que la venta general será vía operados turísticos extranjeros. 

 Ubicación de la oficina: 

La oficina principal se ubicará en el distrito de Miraflores, contará con un módulo de 

atención, sala de espera, almacén de equipos y servicios higiénicos para hombres y mujeres. 

Dirección: Calle San Fernando N° 287 urbanización Armendariz- Miraflores, Lima 

 Mapa de ubicación: 

En la figura 22 se muestra la figura del mapa de ubicación de la oficina principal. 

 

 

 

 

 

 

Figura 22: Mapa de ubicación 
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 Figura: (mapa del distrito) 

En la figura 23 se puede observar el mapa del distrito de Miraflores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Rutas de acceso: 

Las rutas de acceso son las siguientes: 

Ruta 1: Av. Larco 

Ruta 2: Av. Pardo 

Ruta 3: Av. Arequipa 

Ruta 4: Vía expresa, paseo de la república 

 

Figura 23: Mapa de Miraflores 



 
 

84 
 

5.5.4 Promoción 

Las promociones que realizara la compañía tienen por objetivo aumentar las ventas. A 

continuación, en la tabla 39, se mostrarán algunas promociones que se utilizarán. Asimismo, 

en la siguiente tabla 40, se mostrarán los medios por los cuales se le comunicara a los posibles 

consumidores potenciales.  

Tabla 39: 
Tipo de promociones 

TIPO DE PROMOCIÓN DETALLE DURACIÓN 

Campañas Focalizadas  Día de la Playa 18 
de setiembre 

 

 Invierno playero 
 

 What SUP Family 

 Campaña 1: 
Inicio: Setiembre 
Fin: Setiembre  

 Campaña 2: 
Inicio: Junio 
Fin: Agosto 

 Campaña 3: 
Inicio: Abril, Julio y Octubre 
 

Merchandising  Polos 

 Gorras 

 Tomatodo 

Permanente. 

Elaboración propia 

 

Tabla 40:  
Herramienta de comunicación 

Elaboración propia 

HERRAMIENTA DE 
COMUNICACIÓN 

DETALLE 

Página web 

En la página web tendremos toda la explicación de la empresa, la 
manera de elaborar los productos. 
También pondremos la localización de la tienda e imágenes de 
ellas con las personas realizando la experiencia de compra. 
Realizaremos esta página web lo más dinámica posible en vista a 
que todo lo que expondremos será marketing experiencial. 

Facebook 
En facebook se contará con fanpage y se contará con pauta 
georreferenciada para que la publicidad sea vista por el público 
objetivo.  

Instagram 
Contará con cuenta en Instagram para mostrar las experiencias 
de cada uno de los clientes. Se aprovecharán los IG stories para 
poder agregar el día a día de las tiendas. 
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5.5.5 Procesos 

Proveedores y comisiones 

El primer contacto del cliente con la empresa será a través de operadores turísticos que 

trabajen con publico extranjero y otras plataformas como la página web y redes sociales si 

desean hacer consultas de manera directa. El cliente se comunicará con la empresa a través 

del operador turístico, después de haber analizado la propuesta según destino turístico. 

Se registrará el número de teléfono de las personas e información de tallas y edad para 

preparar el requerimiento según el paquete turístico elegido. 

El pago será por medio de transferencia bancaria y envió de comprobante por correo 

electrónico o vía whatsapp. 

El personal de transporte de Totora Paddle Tour estará encargado de recoger a los turistas, 

llevarlos hacia el destino turístico y finalmente dejarlos en el primer punto. 

El personal de catering serán los encargados de brindar las clases de gastronomía así 

también como brindar utensilios y el espacio para estas clases. 

El personal a cargo de los grupos estará haciendo un seguimiento para poder observar 

cuan satisfecho se encuentra el cliente. 

Se invitará al cliente a comentar vía digital su experiencia y en las redes sociales se 

publicarán diariamente información sobre el paddle y la gastronomía peruana. 

5.5.6 Personas 

En el caso del servicio de Totora Paddle Tour, se considera que las personas son claves 

para ofrecer un servicio diferenciado. Para un mayor análisis se divide a personal en dos 

grupos: administrativo y operativo. 
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El personal administrativo será el encargado de trabajar en la oficina y tendrán la 

responsabilidad de armar nuevas propuestas de paquetes con ideas del grupo operativo, 

recibir llamadas, responder correos electrónicos, contacto directo y armando de paquetes con 

los operadores turísticos y de la administración de las redes sociales (community manager). el 

personal operativo será el encargado de tener contacto directo con el cliente, estas personas 

deben estar orientadas a trabajar con personas para ofrecer un servicio que cree una memoria 

en el usuario, el perfil también abarca conocimientos de turismo y del área en donde se van a 

desempeñar, así mismo capacitaciones en trekking, primeros auxilios e idiomas. 

 

5.5.7 Presencia física 

A continuación, se presentarán las figuras 24 y 25 del producto a través que se brinda el 

servicio, fotos de las oficinas, vista interior de las oficinas, uniformes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

Figura 24: Vista interior oficinas 

Figura 25: Uniformes 
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5.6 Presupuesto de Marketing 

A continuación, en la tabla 41 se mostrará el presupuesto de lanzamiento al mercado; seguido en la tabla 42 se presentará el presupuesto que necesitará el área de marketing de Totora Paddle Tour. 

Tabla 41:  
Presupuesto de lanzamiento 

PRESUPUESTO DE LANZAMIENTO 2018 

ACTIVIDADES PROVEEDOR V. VENTA PRECIO CANTIDAD FRECUENCIA OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 

Fan page con pauta pagada Facebook / Instagram $250.00 $295.00 3 Mensual $295.00 $295.00 $295.00 $885.00 
Creación de página Web 

GetResponse $41.52 $48.99 1 Mensual $48.99     $48.99 
Activaciones en puntos calientes (Playas, Afuera de hoteles, parques turísticos) Psicodelia Eventos $450.00 $531.00 3 Mensual $531.00 $531.00 $531.00 $1,593.00 

Flyers Promocionales  Diskcopy $85.00 $100.30 3 Mensual $100.30 $100.30 $100.30 $300.90 

Creación de correo electrónico Gmail $8.48 $10.00 1 Mensual     $10.00 $10.00 

Total de Presupuesto ($) C/ IGV  $        975.29   $        926.30   $        936.30   $    2,827.89  

Total de Presupuesto ($) S/ IGV  $        826.52   $        785.00   $        793.47   $    2,396.52  

Elaboración propia 

Tabla 42:  
Presupuesto de marketing 

PRESUPUESTO DE MARKETING AL 2019 

ACTIVIDADES PROVEEDOR V. VENTA PRECIO CANTIDAD FREC. ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 

MERCHANDISING         Semestral:                           

Polos VIRAL PRINT $16.00 $18.88 200   $3,776.00           $3,776.00           $7,552.00 

Gorras WHAIRO $12.00 $14.16 200   $2,832.00           $2,832.00           $5,664.00 

Tomatodo MALETINES.TOP $1.00 $1.18 200   $236.00           $236.00           $472.00 

PUBLICIDAD         Mensual:                           

Instagram Instagram $762.71 $900.00 1   $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $10,799.97 

Facebook Facebook $762.71 $900.00 1   $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $10,799.97 

Página web GetResponse $139.83 $165.00 1   $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $165.00 $1,979.99 

Dominio de correo electrónico Gmail $8.48 $10.00 1   $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $120.01 

CAMPAÑAS                                     

Día de la playa 18 Septiembre        Psicodelia Eventos $2,500.00 $2,950.00 1 Anual:                 $2,950.00       $2,950.00 

Invierno playero Psicodelia Eventos $2,275.00 $2,684.50 1 Anual:           $2,684.50             $2,684.50 

What SUP Family  Psicodelia Eventos $2,100.00 $2,478.00 1 Timestral:       $2,478.00     $2,478.00     $2,478.00     $7,434.00 

Total de Presupuesto ($) C/ IGV $8,819.00 $1,975.00 $1,975.00 $4,453.00 $1,975.00 $4,659.50 $11,297.00 $1,975.00 $4,925.00 $4,453.00 $1,975.00 $1,975.00 $50,456.45 

Total de Presupuesto ($) S/ IGV $7,473.73 $1,673.73 $1,673.73 $3,773.73 $1,673.73 $3,948.73 $9,573.73 $1,673.73 $4,173.73 $3,773.73 $1,673.73 $1,673.73 $42,759.70 

Elaboración propia              
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5.7 Cronograma de Marketing 

A continuación, en la tabla 43 mediante el diagrama de Gantt se distribuye el cronograma en el cual se lanzará al mercado el servicio. 

Tabla 43:  
Cronograma de marketing 

   2018 2019 

   Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 

N. Actividades Duración 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Campaña de Lanzamiento 90 días                                     

2 Dominio de correo 
electrónico corporativo 

Mensualmente                                     

3 Mantenimiento de página 
web 

Mensualmente                                     

4 Publicaciones en Redes 
Sociales 

Mensualmente                                     

5 Marketing por correo Mensualmente                                     

6 Merchandysing Mensualmente                                     

7 Flyers Semestral                                     

9 Campañas Anual y Semestral                                     

Elaboración propia 
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Capítulo 6: Plan de operaciones 

6.1 Objetivo de operaciones 

1. Mejora de la calidad: El concepto de calidad abarca un conjunto de características 

de un producto o servicio con la capacidad de satisfacer las necesidades de un 

usuario, la calidad de los procesos va a relacionarse directamente con la 

confiabilidad del servicio, sin errores, defectos, pero dentro de la tolerancia y las 

especificaciones previas. El nivel adecuado de calidad se da cuando se llega al 

requerimiento de lo que está buscando el cliente.  

 

2. Reducción de costos: Este va ser uno de los principales objetivos de la empresa, 

llegar a la reducción de costos, sin bajar la calidad en los servicios. Para conseguirlo 

lo que se debe hacer es generar grandes volúmenes de ventas. Para eso tenemos 

las siguientes posibilidades: 

 Cambiar de proveedores 

 Apostar por la sostenibilidad 

 Externalizar servicios 

 Fidelizar clientes 

 Utilizar nuevas tecnologías 

 

3. Aumento de la flexibilidad:  El termino de flexibilidad se refiere a la capacidad de 

flexibilidad del proceso de servicio, el cual es un aspecto importante que abarca la 

brevedad en la cual se va a poder desarrollar un producto nuevo. Un aspecto 

importante va ser la capacidad de afrontar cambios en la demanda y esto va a llevar 

a cambios en distintos campos como producto, proceso y equipamiento. 

 

4. Singularidad de los servicios: la singularidad en los servicios se refiere a ofrecer un 

servicio especializado, el cual el cliente encuentre de cierta manera único, ya que 

el servicio que está recibiendo no está dentro de las actividades comunes.  

 

5. Logística de entrega: se tienen que elaborar los acuerdos respectivos con los 

proveedores a detalle y la logística de los mismos para que el consumidor reciba 

los servicios por los cuales pago respetando un itinerario. 
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6.2 Estrategias de operaciones 

En la tabla 44 se muestran las principales estrategias que seguirá la empresa para 

alcanzar sus objetivos de operaciones. 

Tabla 44: 
Estrategias de operaciones 

Elaboración propia 

Estrategia 
 

Calidad Costos Entrega Flexibilidad 

Reducción en el tiempo de espera para la 
salida del bus 
 

X X  X 

Atención al cliente (Grado de satisfacción) 
 

X  X  

Mejorar la calidad del servicio (incluir nuevos 
Tours) 
 

X X  X 

Tener una tolerancia de 30 a 45 minutos por 
cliente para llegar al punto de encuentro 
 

X  X X 
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6.3  Descripción técnica del servicio 

En Totora Paddle Tour se brindará paquetes turísticos a turistas extranjeros, con altos 

estándares de calidad de acuerdo al nivel de las exigencias del cliente con el valor 

agregado del servicio gratuito de la enseñanza y elaboración de uno de los platos 

emblemáticos del Perú; el ceviche y en un ambiente adecuado para la elaboración de éste. 

Totora Paddle Tour ofrecerá y/o brindará los paquetes turísticos en diferentes redes 

sociales, tales como: 

 Facebook 

 Instagram 

 Tweeter 

Asimismo, también ofrecerá sus servicios a través de páginas web, como 

 Trip Advisor 

 Yelp 

 Thomson Holidays 

 Foursquare 

 Youtube (a través del canal de Totora Paddle Tour) 

 Booking 

 Wikivoyage 

En el caso de que alguna de estas páginas sufra algún tipo de daño, se contará con 

sistemas stand by y servidores espejos (clústers) de alta disponibilidad; ambos basados en 

un conjunto de dos o más servidores que disponen de más recursos de hardware de los 

que se necesitan para su funcionamiento normal. Además, se contará con diversas 

soluciones de software y hardware con la finalidad de detectar, rechazar, señalar y desviar 

cualquier ataque de hackers. Intrusion Detection System (IDS) es un sistema de detección 

de ataques que, mediante el reconocimiento de patrones y el análisis estadístico, permiten 

la supervisión automática de los servidores y las redes y disparan la alarma tan pronto se 

registran hackers. 
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Descripción del servicio 

A continuación, se describen el servicio y sus componentes 

Totora Paddle Tour ofrece a los turistas extranjeros un enfoque diferente de ciertos 

lugares más característicos y representativos de Lima, en combinación con el turismo 

gastronómico, preparando uno de los platos más emblemáticos y bandera del Perú; el 

ceviche. 

6.3.1  Beneficios explícitos  

Ambiente acogedor, movilidad privada y personalizada, el uso de los paddle, guía 

turístico, visita y excursión de atractivos turísticos, demostración y preparación de una 

comida bien preparada, con ingredientes de buena calidad y recibir sugerencias y/o quejas 

para mejorar el servicio brindado. 

6.3.2  Beneficios implícitos 

Personal con vocación de servicio, limpieza en los establecimientos e ingredientes, 

buena organización, la vista de las atracciones turísticas y personal de seguridad exclusivo. 

 

6.3.3  Grado de contacto 

En Totora Paddle Tour el público objetivo interactúa a través den operadores turísticos 

internacionales que hacen el primer contacto con estos y ofrecen los paquetes. Asimismo, 

el contacto de las empresas u operadores es directo con la central en Perú. Por otro lado, 

también se puede tener contacto directo mediante las redes sociales en las cuales se 

podrán solucionar cualquier duda de los pasajeros en los idiomas disponibles: español, 

inglés y francés. 

6.3.4  Componentes del servicio 

Es todo lo que permite identificar el servicio en oficinas y en los tours. En oficinas 

se contará con mesas, computadoras, útiles de oficinas entre otros y en los Tours lo que 

sobresale son los uniformes y el equipo de paddle. 
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6.4 Localización y tamaño de planta 

En la figura 26 se muestra el layout de la oficina principal de Totora Paddle Tours, la 

oficina cuenta con 80 mts 2. Asimismo, en la figura 27 se puede observar la ubicación de 

la oficina. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 26: Layout oficina de Miraflores 

Figura 27: Mapa de ubicación de la oficina en Miraflores 
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6.5 Diseño y descripción de procesos 

En la siguiente figura 28 se mostrarán los procesos estratégicos, operativos y de soporte; 

asimismo, en la tabla 45 se describirán estos procesos. 
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Figura 28: Procesos estratégicos, operativos y de soporte 

Leyenda

Procesos de Marketing

Procesos de Gestión Humana

Procesos Operativos

Procesos Financieros

Procesos Críticos

Figura 29: Leyenda de procesos 
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Tabla 45: 
 Descripción de procesos 

Código Proceso Descripción 

P1 

Proceso de planificación de la 
demanda por mes y horario 

Se obtendrá una referencia de cuántos clientes recibiremos de 
acuerdo a la estacionalidad del año y turno del recorrido 

P2 

Proceso de alquiler y 
adaptación de oficinas 
administrativas y almacén 

Realizar y cerras las cláusulas del contrato de alquiler del local 
con la asesoría legal respectiva y equiparla debidamente 

P3 

Proceso logístico con 
proveedor del bus y proveedor 
de alimentos y bebidas 

Realizar los contratos respectivos con los proveedores para el 
buen desempeño de sus actividades. 

P4 

Proceso de selección y 
contratación del personal 

Se realizará un proceso de selección riguroso para cada uno de 
los puestos del Organigrama 

P5 
Proceso de capacitación del 
personal 

Se realizará capacitaciones constantes e integración del 
personal 

P6 

Proceso de planeamiento 
estratégico 

Se realizará el plan estratégico anual y se comunicará a todos 
los trabajadores los objetivos y metas a cumplir y seguir 

P7 

Alianza estratégica con 
hoteles y agencias de viaje 

El gerente de Marketing y Ventas realizará los contratos con las 
agencias de viaje seleccionadas y negociaciones con el área de 

Ventas de los Hoteles 

P8 

Proceso de contratación de 
proveedores  

Se realizará los contratos y condiciones con los diversos 
proveedores, tanto para los ingredientes, estructuras y menaje 

P9 

Proceso de planeamiento 
estratégico de Marketing y 
publicidad 

Se realizará un planeamiento publicitario con estrategias de 
producto, precio, plaza, promoción y de marketing online de 

acuerdo a la estacionalidad y demanda de los diversos 
servicios 

P10 
Proceso de captación de 
clientes 

Se realizará mediante los canales de venta 

P11 
Proceso de realización del 
servicio 

Se muestra mayor detalle en el diagrama de flujo 

P12 

Proceso de gestión financiera, 
presupuestal y contable 

Servicios hechos por la misma empresa que llevará a cabo los 
registros contables y elaboración de estados financieros 

P13 

Proceso de evaluación de 
satisfacción del cliente 

Se realizarán encuestas 10 minutos previos de finalizar el 
servicio para evaluar la satisfacción de los clientes y realizar un 

feedback 

P14 

Proceso de supervisión de la 
calidad a lo largo de la cadena 
de valor 

Proceso de comprobación de cantidades y calidad de los 
pedidos recibidos del proveedor 

P15 

Proceso de soporte de 
sistemas y TI e innovación de 
rutas y servicios 

Proceso que involucra el mantenimiento de la página web y 
realizar investigación y desarrollo de nuevas rutas a futuro 

P16 

Gestión de prevención de 
riesgos laborales, gestión 
jurídica y contractual 

Proceso tercerizada y realizado por un abogado que se 
encargará de la revisión de contratos 

Elaboración propia 

 



 
 

96 
 

6.6 Costos fijos, costos variables y costo total 

A continuación, en la tabla 46, se detallarán los costos fijos, costos variables y costo 

total para los años 2019 al 2023. 

Tabla 46:  
Costos fijos y variables 

CONCEPTO 2019 2020 2021 2022 2023 

Costos Variables   $             201,534.30   $      246,947.72   $ 268,789.67   $  291,894.58   $ 316,411.06  

Costo de Servicio ($)  $             158,774.60   $      194,552.62   $ 211,760.34   $  229,963.07   $ 249,277.86  

Plan de marketing  $                42,759.70   $        52,395.10   $    57,029.33   $     61,931.52   $    67,133.20  

Costos fijos   $             152,890.46   $      152,890.46   $ 152,890.46   $  152,890.46   $ 152,042.96  

MOI  $                14,784.00   $        14,784.00   $    14,784.00   $     14,784.00   $    14,784.00  

Planilla ADM y VTAS  $             110,058.67   $      110,058.67   $ 110,058.67   $  110,058.67   $ 110,058.67  

Honorarios (contador)  $                  3,582.09   $           3,582.09   $      3,582.09   $       3,582.09   $      3,582.09  

Capacitaciones  $                     632.43   $              632.43   $         632.43   $          632.43   $         632.43  

Seguro  $                     191.25   $              191.25   $         191.25   $          191.25   $         191.25  

Alquiler  $                16,696.18   $        16,696.18   $    16,696.18   $     16,696.18   $    16,696.18  

Luz   $                  1,403.76   $           1,403.76   $      1,403.76   $       1,403.76   $      1,403.76  

Agua  $                     779.87   $              779.87   $         779.87   $          779.87   $         779.87  

Teléfono + Internet  $                     502.29   $              502.29   $         502.29   $          502.29   $         502.29  

Uniformes de servicio  $                        77.21   $                77.21   $            77.21   $             77.21   $            77.21  

Útiles de oficina  $                     111.79   $              111.79   $         111.79   $          111.79   $         111.79  

Útiles de limpieza  $                     716.41   $              716.41   $         716.41   $          716.41   $         716.41  

Depreciación  $                  1,281.50   $           1,281.50   $      1,281.50   $       1,281.50   $         434.00  

Amortización  $                  2,073.01   $           2,073.01   $      2,073.01   $       2,073.01   $      2,073.01  

TOTAL  $             354,424.76   $      399,838.18   $ 421,680.13   $  444,785.04   $468,454.01 

Elaboración propia 
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6.7 Costo de prestación del servicio 

A continuación, en la tabla 47 se mostrará el consolidado de costo de servicio. 

Tabla 47:  
Consolidado de costo de servicio total 

CONSOLIDADO DE COSTO DE SERVICIO TOTAL 

Servicios 2019 2020 2021 2022 2023 

Movilidad Miraflores $5,621.79 $6,888.59 $7,497.87 $8,142.38 $8,826.27 

Movilidad Paracas $18,404.63 $22,551.90 $24,546.56 $26,656.56 $28,895.47 

Movilidad Callao $4,241.29 $5,197.02 $5,656.68 $6,142.92 $6,658.87 

Movilidad Chorrillos $3,616.81 $4,431.82 $4,823.81 $5,238.46 $5,678.44 

Movilidad Albufera de medio mundo $13,717.28 $16,808.32 $18,294.97 $19,867.59 $21,536.29 

Fotos y videos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Restaurante Miraflores $15,568.03 $19,076.10 $20,763.34 $22,548.14 $24,441.98 

Restaurante Paracas $9,743.63 $11,939.24 $12,995.24 $14,112.30 $15,297.60 

Restaurante Callao $5,089.55 $6,236.42 $6,788.02 $7,371.51 $7,990.65 

Restaurante Chorrillos $6,677.20 $8,181.83 $8,905.49 $9,671.00 $10,483.27 

Restaurante Albufera de medio 
mundo 

$6,858.64 $8,404.16 $9,147.49 $9,933.80 $10,768.14 

Museo Paracas (Julio C Tello) $1,623.94 $1,989.87 $2,165.87 $2,352.05 $2,549.60 

Fortaleza Callao (Real Felipe) $1,696.52 $2,078.81 $2,262.67 $2,457.17 $2,663.55 

Planetario Chorrillos  $667.72 $818.18 $890.55 $967.10 $1,048.33 

Tour Albufera Club $2,286.21 $2,801.39 $3,049.16 $3,311.27 $3,589.38 

Guía 1     $28,133.50 $34,473.05 $37,522.12 $40,747.48 $44,169.90 

Guía 2 $34,827.87 $42,675.93 $46,450.51 $50,443.36 $54,680.14 

TOTAL ANUAL SIN IGV $158,774.60 $194,552.62 $211,760.34 $229,963.07 $249,277.86 

IGV (18%) $17,246.38 $21,132.65 $23,001.79 $24,979.00 $27,077.01 

Elaboración propia 

 

6.8 Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio hace referencia a la cantidad de paquetes turísticos que se deben 

vender para igualar a la suma de costos fijos y variables; es decir que el beneficio de la 

empresa Totora Paddle Tour sea igual a cero. 

En las tablas 48, 49, 50, 51 y 52, se precisará el punto de equilibrio para los cinco 

paquetes turísticos: Miraflores, Paracas, Callao, Chorrillos y Albufera de Medio Mundo. 
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Tabla 48:  
Punto de equilibrio paquete Miraflores 

MIRAFLORES 23% Preferencia del tour    

Punto de Equilibrio Paquete 
Miraflores 

2019 2020 2021 2022 2023 

Costos fijo 
 $       

34,511.97  
 $        

34,511.97  
 $      

34,511.97  
 $          

34,511.97  
 $  

34,320.67  

Costos variables 
 $       

43,088.82  
 $        

52,798.38  
 $      

57,468.28  
 $          

62,408.20  
 $  

67,649.91  

Unidades Vendidas 612 750 817 887 961 

Variable unitario 70.37 70.37 70.37 70.37 70.37 

Valor de Venta 
 $             

130.00  
 $             

130.00  
 $            

130.00  
 $                

130.00  
 $        

130.00  

PUNTO DE EQUILIBRIO 579 579 579 579 576    

Elaboración propia 

Tabla 49:  
Punto de equilibrio paquete Paracas 

PARACAS 28% Preferencia del tour    

Punto de Equilibrio Paquete 
Paracas 

2019 2020 2021 2022 2023 

Costos fijo 
 $       

43,200.30  
 $        

43,200.30  
 $      

43,200.30  
 $          

43,200.30  
 $  

42,960.84  

Costos variables 
 $       

62,294.22  
 $        

76,331.50  
 $      

83,082.84  
 $          

90,224.56  
 $  

97,802.60  

Unidades vendidas 766 939 1,022 1,110 1,203 

Variable unitario 81.27 81.27 81.27 81.27 81.27 

Valor de Venta 
 $             

150.00  
 $             

150.00  
 $            

150.00  
 $                

150.00  
 $        

150.00  

PUNTO DE EQUILIBRIO 629 629 629 629 625 

Elaboración propia 

Tabla 50:  
Punto de equilibrio paquete Callao 

CALLAO 15% Preferencia del tour    

Punto de Equilibrio Paquete 
Callao 

2019 2020 2021 2022 2023 

Costos fijo 
 $       

22,565.52  
 $        

22,565.52  
 $      

22,565.52  
 $          

22,565.52  
 $  

22,440.44  

Costos variables 
 $       

25,345.93  
 $        

31,057.34  
 $      

33,804.29  
 $          

36,710.08  
 $  

39,793.39  

Unidades vendidas 400 491 534 580 629 

Variable unitario 63.31 63.31 63.31 63.31 63.31 

Valor de Venta 
 $             

130.00  
 $             

130.00  
 $            

130.00  
 $                

130.00  
 $        

130.00  

PUNTO DE EQUILIBRIO 338 338 338 338 336 

Elaboración propia 
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Tabla 51:  
Punto de equilibrio paquete Chorrillos 

CHORRILLOS 15% Preferencia del tour    

Punto de Equilibrio Paquete Chorrillos 2019 2020 2021 2022 2023 

Costos fijo  $  22,203.51   $  22,203.51   $  22,203.51   $  22,203.51   $  22,080.43  

Costos variables  $  25,050.60   $  30,695.46   $  33,410.40   $  36,282.33   $  39,329.71  

Unidades vendidas 394 483 525 571 619 

Variable unitario 63.59 63.59 63.59 63.59 63.59 

Valor de Venta  $        130.00   $        130.00   $        130.00   $        130.00   $        130.00  

PUNTO DE EQUILIBRIO 334 334 334 334 332 

Elaboración propia 

Tabla 52:  
Punto de equilibrio paquete Albufera de Medio Mundo 

ALBUFERA DE MEDIO MUNDO 20% Preferencia del tour    

Punto de Equilibrio Paquete Albufera de Medio 
Mundo 

2019 2020 2021 2022 2023 

Costos fijo 
 $  

30,409.15  
 $  

30,409.15  
 $  

30,409.15  
 $  

30,409.15  
 $  

30,240.59  

Costos variables 
 $  

45,754.74  
 $  

56,065.04  
 $  

61,023.86  
 $  

66,269.42  
 $  

71,835.44  

Unidades vendidas 540 661 720 781 847 

Variable unitario 84.80 84.80 84.80 84.80 84.80 

Valor de Venta 
 $        

150.00  
 $        

150.00  
 $        

150.00  
 $        

150.00  
 $        

150.00  

PUNTO DE EQUILIBRIO 466 466 466 466 464 

Elaboración propia 
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6.9 Presupuesto Pre operativo 

6.9.1 Inversión fija tangible 

En la tabla 53 se detallarán los activos fijos que serán requeridos por la compañía Totora 

Paddle Tour SAC para que el negocio inicie sus operaciones, los mismos estarán 

conformados por mobiliarios, equipo de oficina, maquinaria y equipo de seguridad, además, 

se encuentran sujetos a depreciación. 

Tabla 53:  
Inversión de activos tangibles 

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES EXPRESADOS EN DOLARES  

INVERSIÓN CANT. 
V. UNITARIO 

V. TOTAL      EN $ IGV EN $ PRECIO $ 
EN $ 

ESCRITORIO 3  $            100.00   $        300.00   $             54.00   $        354.00  

SILLA DE ESCRITORIO 4  $               37.50   $        150.00   $             27.00   $        177.00  

MUEBLES PARA OFICINAS 3  $               28.33   $          85.00   $             15.30   $        100.30  

MESA DE REUNIONES 1  $            250.00   $        250.00   $             45.00   $        295.00  

LAPTOP 6  $            565.00   $     3,390.00   $           610.20   $     4,000.20  

MOSTRADOR 3  $            133.33   $        400.00   $             72.00   $        472.00  

SILLA 6  $               23.37   $        140.23   $             25.24   $        165.47  

PUFF 6  $               25.00   $        150.00   $             27.00   $        177.00  

MESA 3  $               50.00   $        150.00   $             27.00   $        177.00  

TELEVISOR 3  $            333.33   $     1,000.00   $           180.00   $     1,180.00  

EQUIPO DE SONIDO 3  $            506.13   $     1,518.40   $           273.31   $     1,791.71  

ILUMINACION 9  $               32.75   $        294.79   $             53.06   $        347.85  

DETECTOR DE HUMO 4  $               33.63   $        134.53   $             24.22   $        158.75  

BOTIQUINES + IMPLEMENTOS 4  $               15.05   $          60.21   $             10.84   $          71.05  

EXTINTORES 4  $               19.76   $          79.03   $             14.23   $          93.26  

PADDLE 11 PIES 20  $         1,000.00   $  20,000.00   $       3,600.00   $  23,600.00  

PADDLE 09 PIES 5  $            900.00   $     4,500.00   $           810.00   $     5,310.00  

WETSUIT XS   5  $            100.00   $        500.00   $             90.00   $        590.00  

WETSUIT S   5  $            135.00   $        675.00   $           121.50   $        796.50  

WETSUIT M   8  $            155.00   $     1,240.00   $           223.20   $     1,463.20  

WETSUIT L   5  $            170.00   $        850.00   $           153.00   $     1,003.00  

WETSUIT XL   2  $            195.00   $        390.00   $             70.20   $        460.20  

MAQUINA REGISTRADORA 1  $            780.00   $        780.00   $           140.40   $        920.40  

GO PRO   5  $            500.00   $     2,500.00   $           450.00   $     2,950.00  

LUZ DE EMERGENCIA 2  $               51.82   $        103.64   $             18.66   $        122.30  

TOTAL      $         6,140.02   $  39,640.83   $       7,135.35   $  46,776.18  

Elaboración propia 
       



 
 

101 
 

6.9.2 Inversión fija intangible 

Las inversiones de activos intangibles que la compañía necesitará para la puesta en marcha se detallaran en la siguiente tabla 54 y se compondrá por tramites de constitución, registro de marca, adelanto de 

alquiler y la campaña de lanzamiento del servicio. 

Tabla 54:  
Inversión de activos intangibles 

ACTIVOS  INTANGIBLES EXPRESADOS EN DOLARES  

INVERSIÓN V. UNITARIO EN S/ TIPO DE CAMBIO $ V. TOTAL      EN $ IGV EN $ PRECIO $ 

TRÁMITES DE CONSTITUCIÓN  S/      899.65   $             3.35   $           268.55   $          48.34   $           316.89  

Búsqueda y reserva de nombre  S/             16.95   $             3.35   $               5.06   $             0.91   $               5.97  

Elaboración de la minuta y constitución 
 S/           237.29   $             3.35   $             70.83   $          12.75   $             83.58  

Elevación a escritura pública de minuta 

Pago derecho de inscripción – SUNAT  S/             76.27   $             3.35   $             22.77   $             4.10   $             26.87  

Inscripción Sunat RUC           

Obtener la Autorización del libro de plantillas  S/             35.17   $             3.35   $             10.50   $             1.89   $             12.39  

Legalizar los libros societarios  S/             25.42   $             3.35   $               7.59   $             1.37   $               8.96  

Registro de Marca  S/           508.55   $             3.35   $           151.81   $          27.33   $           179.13  

Publicación en el Diario Peruano           

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO  S/           330.98   $             3.35   $             98.80   $          17.78   $           116.59  

MIRAFLORES  S/           330.98   $             3.35   $             98.80   $          17.78   $           116.59  

            

            

INDECI  S/           441.73   $             3.35   $           131.86   $          23.73   $           155.59  

MIRAFLORES  S/           441.73   $             3.35   $           131.86   $          23.73   $           155.59  

GASTOS PRE-OPERATIVOS  S/     22,871.61   $             3.35   $       6,827.35   $     1,228.92   $       8,056.27  

GARANTÍA DE ALQUILER POR ADELANTADO 1 MES  S/        4,661.02   $             3.35   $       1,391.35   $        250.44   $       1,641.79  

MIRAFLORES  S/        4,661.02   $             3.35   $       1,391.35   $        250.44   $       1,641.79  

HONORARIOS PINTORES   S/        1,016.95   $             3.35   $           303.57   $          54.64   $           358.21  

PERSONAL CONTRATADO (SUELDOS PRE OPERATIVOS)  S/     15,075.00   $             3.35   $       4,500.00   $        810.00   $       5,310.00  

JEFE DE MARKETING  S/        3,350.00   $             3.35   $       1,000.00   $        180.00   $       1,180.00  

JEFE DE OPERACIONES  S/        3,350.00   $             3.35   $       1,000.00   $        180.00   $       1,180.00  

GERENTE GENERAL  S/        8,375.00   $             3.35   $       2,500.00   $        450.00   $       2,950.00  

CAPACITACIONES A PERSONAL  S/        2,118.64   $             3.35   $           632.43   $        113.84   $           746.27  

PRE-MARKETING  S/        9,473.44   $             3.35   $       2,827.89   $        509.02   $       3,336.91  

CAMPAÑA DE LANZAMIENTO  S/        9,473.44   $             3.35   $       2,827.89   $        509.02   $       3,336.91  

SOFTWARE  S/           705.52   $             3.35   $           210.60   $          37.91   $           248.51  

MICROSOFT OFFICE 365  S/           569.50   $             3.35   $           170.00   $          30.60   $           200.60  

EXCEL           

MICROSOFT WORD           

ONE NOTE           

POWER POINT           

ANTIVIRUS KASPERSKY  S/           136.02   $             3.35   $             40.60   $             7.31   $             47.91  

TOTAL  $     10,365.06   $     1,865.71   $     12,230.77  

Elaboración propia 
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6.9.3 Capital de trabajo 

A continuación, en la tabla 55 se mostrará el capital de trabajo y en la tabla 56 la recuperación del mismo. El método que se utilizó para el capital de trabajo es el de déficit acumulado, lo que supone calcular 

para cada mes durante todo un periodo de recuperación del proyecto, los flujos de ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantía como el equivalente al déficit acumulado. 

Tabla 55:  
Capital de trabajo 

CONCEPTO / MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 

ESTACIONALIDAD 8.00% 9.00% 8.00% 6.00% 5.00% 8.00% 13.00% 11.00% 9.00% 8.00% 7.00% 8.00% 

Paquete 1 Miraflores $7,514.67 $8,454.00 $7,514.67 $5,636.00 $4,696.67 $7,514.67 $12,211.33 $10,332.67 $8,454.00 $7,514.67 $6,575.33 $7,514.67 

Paquete 2 Paracas   $10,853.62 $12,210.32 $10,853.62 $8,140.22 $6,783.51 $10,853.62 $17,637.13 $14,923.73 $12,210.32 $10,853.62 $9,496.92 $10,853.62 

Paquete 3 Callao   $4,913.44 $5,527.62 $4,913.44 $3,685.08 $3,070.90 $4,913.44 $7,984.33 $6,755.97 $5,527.62 $4,913.44 $4,299.26 $4,913.44 

Paquete 4 Chorrillos   $4,834.61 $5,438.94 $4,834.61 $3,625.96 $3,021.63 $4,834.61 $7,856.24 $6,647.59 $5,438.94 $4,834.61 $4,230.28 $4,834.61 

Paquete 5 Albufera de medio mundo $7,639.98 $8,594.98 $7,639.98 $5,729.98 $4,774.99 $7,639.98 $12,414.97 $10,504.97 $8,594.98 $7,639.98 $6,684.98 $7,639.98 

Totales Ventas Mensuales ($) $35,756.31 $40,225.85 $35,756.31 $26,817.23 $22,347.70 $35,756.31 $58,104.01 $49,164.93 $40,225.85 $35,756.31 $31,286.77 $35,756.31 

Ingresos Totales Mensual ($)   $35,756.31 $40,225.85 $35,756.31 $26,817.23 $22,347.70 $35,756.31 $58,104.01 $49,164.93 $40,225.85 $35,756.31 $31,286.77 

EGRESOS 

MOI $981.00 $981.00 $981.00 $981.00 $1,506.00 $981.00 $1,962.00 $981.00 $981.00 $981.00 $1,506.00 $1,962.00 

Costo de Servicio $14,081.68 $15,841.89 $14,081.68 $10,561.26 $8,801.05 $14,081.68 $22,882.73 $19,362.31 $15,841.89 $14,081.68 $12,321.47 $14,081.68 

Uniformes $7.29 $8.20 $7.29 $5.47 $4.56 $7.29 $11.84 $10.02 $8.20 $7.29 $6.38 $7.29 

Costo Total de Servicio $15,069.97 $16,831.09 $15,069.97 $11,547.73 $10,311.60 $15,069.97 $24,856.57 $20,353.33 $16,831.09 $15,069.97 $13,833.85 $16,050.97 

Planilla de ventas $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $7,028.00 $4,578.00 $9,156.00 $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $7,028.00 $9,156.00 

Plan de MKT $8,819.00 $1,975.00 $1,975.00 $4,453.00 $1,975.00 $4,659.50 $11,297.00 $1,975.00 $4,925.00 $4,453.00 $1,975.00 $1,975.00 

Planilla administración $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $4,183.33 $2,725.00 $5,450.00 $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $4,183.33 $5,450.00 

Honorarios (contador) $286.57 $322.39 $286.57 $214.93 $179.10 $286.57 $465.67 $394.03 $322.39 $286.57 $250.75 $286.57 

Seguro  $18.05 $20.31 $18.05 $13.54 $11.28 $18.05 $29.34 $24.82 $20.31 $18.05 $15.80 $18.05 

Alquiler  $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 

Agua  $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 

Luz $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 

Internet y Teléfono $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 

Útiles de oficina  $131.91 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Útiles de Limpieza  $845.37 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Capacitación $766.87 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Total de Gastos ADM + VTAS $20,076.68 $11,526.60 $11,488.52 $13,890.37 $15,282.62 $14,173.02 $28,303.91 $11,602.76 $14,476.60 $13,966.52 $15,358.78 $18,791.52 

EGRESO MENSUAL $35,146.64 $28,357.69 $26,558.49 $25,438.09 $25,594.23 $29,242.99 $53,160.48 $31,956.09 $31,307.69 $29,036.49 $29,192.63 $34,842.49 

Saldo Mensual -$35,146.64 $7,398.62 $13,667.36 $10,318.22 $1,223.01 -$6,895.29 -$17,404.17 $26,147.92 $17,857.24 $11,189.36 $6,563.69 -$3,555.72 

Saldo Acumulado  -$35,146.64 -$27,748.02 -$14,080.66 -$3,762.44 -$2,539.43 -$9,434.73 -$26,838.90 -$690.97 $17,166.27 $28,355.63 $34,919.32 $31,363.60 

Elaboración propia 
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Tabla 56:  
Recuperación de capital de trabajo 

Kw incremental son las variaciones del capital del trabajo que se da cada año debido al 

aumento de los gastos, recuperando en el último año el 100% de lo invertido. 

    2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Total de egresos   $354,424.76 $399,838.18 $421,680.13 $444,785.04 $468,454.01 

Kw   $35,146.64 $39,650.08 $41,816.04 $44,107.25 $46,454.39 

Kw inicial -$35,146.64           

Kw incremental   -$4,503.44 -$2,165.96 -$2,291.21 -$2,347.14   

Recup. Kw           $46,454.39 

Elaboración propia       



 
 

104 
 

6.10 Cronograma de actividades pre operativas  

Con la ayuda del diagrama de Gantt, se mostrará en la tabla 57 el cronograma de actividades pre operativas las cuales iniciarán el 1 de Octubre del 2018 y culminarán el 31 de Diciembre del 2018. 

 
Tabla 57:  
Cronograma de actividades pre operativas- Diagrama de Gantt 

     OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO 

Nº ACTIVIDAD DURACIÓN DÍAS F. INICIO F. TÉRMINO 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Inaguraciòn de Totora Paddle Tour S.A.C. 214                                     

2 Alquiler del local                       

3 Contrado del local 14 01/10/2018 14/10/2018                   

4 Entrega del local 7 15/10/2018 22/10/2018                  

5 Registro y documentacion del local                       

6 Elaboración de la minuta y constitución 7 01/10/2018 07/10/2018                  

7 Elevación a escritura pública de minuta 7 07/10/2018 14/10/2018                  

8 Búsqueda y reserva de nombre 7 07/10/2018 14/10/2018                  

9 Pago derecho de inscripción – SUNAT 7 14/10/2018 21/11/2018                  

10 Obtener la Autorización del libro de plantillas 7 21/10/2018 28/10/2018                  

11 Legalizar los libros societarios 7 01/11/2018 06/11/2018                  

12 Registro de marca 7 06/11/2018 13/11/2018                  

13 Licencia de funcionamiento 17 13/11/2018 30/11/2018                   

14 Indeci 7 01/12/2018 07/12/2018                  

15 Ejecución de las inversiones                       

16 Compra de los muebles y equipos 7 01/12/2018 05/12/2018                  

17 Decoración y adecuación del local 7 06/12/2018 13/12/2018                  

18 Convenio con proveedores 7 14/12/2018 21/12/2018                  

19 Negociación y compra de Paddles y accesorios 7 14/12/2018 21/12/2018                  

20 Campaña de lanzamiento                       

21 Dominio de Correo electrónico corporativo 7 01/10/2018 06/10/2018                  

22 Mantenimiento de página web 7 01/11/2018 07/11/2018                  

23 Publicaciones en redes sociales 7 01/12/2018 31/12/2018                     

24 Marketing por correo 7 01/12/2018 31/12/2018                     

25 Merchandysing 7 01/12/2018 07/12/2018                  

26 Flyers 7 01/10/2018 07/10/2018                  

27 Lanzamiento del servicio 31 01/12/2018 31/12/2018                     

28 Recluctamiento y Selección del personal                       

29 Busqueda de expertos 7 17/12/2018 24/12/2018                  

30 Evaluacion de personal 7 17/12/2018 24/12/2018                  

31 Contrato de personales 7 24/12/2018 31/12/2018                  

32 Inicio de Operaciones     01/01/2019                                 

Elaboración propia
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Capítulo 7: Estructura Organizacional y Gestión de Recursos Humanos 

A continuación, se presentará la estructura organizacional y equipo humano de Totora 

Paddle Tour. El equipo estará alineado a los objetivos y políticas de la empresa. Asimismo, 

se expondrá la planilla anual de la empresa. 

7.1  Estructura Organizacional 

La estructura organizacional está diseñada para lograr el correcto funcionamiento de la 

empresa, de manera que esté alineada con las estrategias de la empresa, pensando en la 

creación de valor para nuestros clientes. 

7.2  Organigrama 

Totora paddle tour presenta una estructura organizacional simple. En la siguiente figura 

30 se presenta el organigrama para el periodo en evaluación.  

 

 

Figura 30: Organigrama 



 
 

106 
 

GERENTE GENERAL 

Características 
requeridas 

● Hombre o Mujer de 30 a 45 años. 

● Poseer buenas relaciones interpersonales. 

● Experiencia laboral en el rubro de comercio. 

● Manejo de idioma inglés a nivel avanzado o nativo.  

● Capacidad de liderazgo 

● Experiencia liderando nuevos proyectos 

● Estudios en hotelería, administración , turismo, marketing 

Funciones 

 

● Supervisar el funcionamiento correcto de todas las áreas. 

● Supervisar al contador externo. 

● Generar estrategias para el crecimiento de la empresa. 

● Dirigir al personal para que logren las metas pactadas. 

● Asistir a reuniones con clientes. 

● Tomar decisiones claves de la empresa. 

 

Responsabilidades ● Reunirse con los encargados de cada área para poder hablar del 

crecimiento de la empresa y ver su crecimiento. 

● Planificar, coordinar, ejecutar y supervisar las acciones referidas a la    

administración, registro y control de los bienes de la propiedad. 

● Fomentar un ambiente laboral agradable. 

● Crear normas para la empresa y hacerlas cumplir. 

 Elaboración propia 

 

TOUR CONDUCTOR 

Características 
requeridas 

● Hombre o Mujer de 25 a 35 años.  

● Poseer buenas relaciones interpersonales. 

● Manejo de idioma inglés a nivel avanzado o nativo.  

● Capacidad de trabajar bajo presión 

● Experiencia trabajando con grupos turísticos. 

● Estudios de turismo, hotelería o servicios relacionados 

Funciones 

 

● Supervisar los grupos asignados  

● Supervisar y dirigir a los guías, choferes y cocineros. 

● Revisar itinerario, plan de comidas, lugares visitados  

● Coordinar con la agencia los detalles de todos los servicios 

● Establecer comunicación con la agencia durante los tours. 

Responsabilidades ● Confirmar horarios de hora de recojo 

● Verificar con el guía el plan de acción de todas las actividades 

● Informarse de cualquier acontecimiento que pueda interferir con la 

actividad, ya sea alguna huelga, clima entre otros. 

 Elaboración propia 
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JEFE DE MARKETING 

Características 

requeridas 

● Hombre o mujer de 23 - 30 años 

● Proactivo, creativo 

● Inglés avanzado 

● Analítico y estratégico 

● Capacidad de diseñar alternativas de comunicación. 

● Manejo de presupuesto. 

Funciones 

 

● Elaborar, proponer e implementar el plan de marketing por temporadas. 

● Planificar y supervisar las campañas de comunicación masiva, 

campañas de MKT y lanzamientos. 

● Coordinar el desarrollo de actividades de MKT dirigidas al intercambio 

y consumo final. 

● Controlar los presupuestos y gastos en marca. 

● Mantener el contacto con distribuidoras y mercaderistas. 

Responsabilidades ● Coordinar las actividades de marketing. 

● Manejar el presupuesto de marketing. 

● Supervisar el trade marketing de las 3 tiendas. 

● Implementar y abastecer las tiendas con cada pedido de jefe de tienda. 

● Implementar campañas que generen afluencia a tiendas. 

 Elaboración propia 

GUIAS/ INSTRUCTORES 

Características 

requeridas 

● Hombre o Mujer de 20 a 35 años  

●  Manejo de idioma inglés a nivel avanzado o nativo.  

● Capacidad de trabajar bajo presión 

● Experiencia trabajando con grupos turísticos (mínimo un año). 

● Experiencia con Paddle o actividades acuáticas 

● Tener conocimiento de primeros auxilios básicos  

● Manejo de grupo 

Funciones 

 

● Acompañamiento de turistas 

● Manejo de tours y unidades de trasporte 

● Elaboración de informes o reportes turísticos 

● Información veraz, objetiva y cara al público receptor. 

● Asistencia al turista en primeros auxilios en caso sea necesario 

● Orientar y asesorar al grupo. 

Responsabilidades ● Orientar sobre las actividades que se realizan en el lugar 

● Conocer las rutas en las cuales se trabaja. 

● Manejo de cronogramas y cálculos de tiempos 

● Manejo de información sobre los principales atractivos. 

 Elaboración propia 
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JEFE DE OPERACIONES 

Características 

requeridas 

● Hombre o Mujer de 25 a 35 años.  

● Saber administrar presupuestos turísticos 

● Tener dominio de las plataformas Sabre, Amadeus para reservas  

● Saber utilizar la máxima eficacia al mínimo coste 

● Líder 

● Buen trato con las personas 

Funciones ● Participar en la elaboración de presupuestos  

● Tener contacto directo con el cliente que va a pagar por nuestro 

servicio 

● Redactar y hacer firma de la recepción de documentos importantes 

para la empresa  

Responsabilidades ● Contratar las agencias tercerizadas por la empresa 

● Planificar y dirigir ejecución de trabajo 

● Apoyo a la administración,  

● Aprobar archivos, actas de recepción. 

● Responsable del buen estado de equipo de las agencia. 

 Elaboración propia 

GUIAS/ INSTRUCTORES 

Características 

requeridas 

● Hombre o Mujer de 20 a 35 años  

●  Manejo de idioma inglés a nivel avanzado o nativo.  

● Capacidad de trabajar bajo presión 

● Experiencia trabajando con grupos turísticos. 

● Experiencia con Paddle o actividades acuáticas 

● Tener conocimiento de primeros auxilios básicos  

● Manejo de grupo 

Funciones 

 

● Acompañamiento de turistas 

● Manejo de tours y unidades de trasporte 

● Elaboración de informes o reportes turísticos 

● Información veraz, objetiva y cara al público receptor. 

● Asistencia al turista en primeros auxilios en caso sea necesario 

● Orientar y asesorar al grupo. 

Responsabilidades ● Orientar sobre las actividades que se realizan en el lugar 

● Conocer las rutas en las cuales se trabaja. 

● Manejo de cronogramas y cálculos de tiempos 

● Manejo de información sobre los principales atractivos. 

 Elaboración propia 
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SECRETARIO 

Características 

requeridas 

● Hombre o Mujer de 30 a 45 años. 

● Manejo de idioma inglés a nivel avanzado o nativo.  

● Experiencia mínima en puestos similares de 1 año a mas 

● Saber brindar un servicio de calidad 

● Manejo de llamadas  

● Tener un buen trato con las personas 

● Ser expresivo, tener un buen lenguaje corporal 

Funciones 

 

● Hombre o Mujer de 30 a 45 años. 

● Realizar los trabajos de dirección con los encargados de operaciones  

● Brindar un buen servicio al cliente externo 

● Recibir a los turistas que se acerquen a la oficina a pedir alguna 

información 

Responsabilidades ● Encargarse de la recepción de cualquier documento 

● Tener un registro de todas las llamadas 

● Brindar todo tipo de información a los turistas acerca de nuestros 

servicios 

● Hacer que la empresa este al día siempre con cualquier tipo de pago 

que pueda afectar a la continuidad 

● Brindar información veraz. 

 Elaboración propia 
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7.3  Objetivos de Recursos Humanos 

El principal objetivo de Totora Paddle Tour será ofrecer a su equipo un balance entre la 

vida y trabajo (Life& Work Balance), todo esto en base a lo detallado en la tabla 58. 

Tabla 58:  
Objetivos de recursos humanos 

Objetivos Indicador Herramienta 

Ejecutar un proceso de 

ONBOARDING. 

Integración 

laboral. 

Reunión mensual de todo el equipo nuevo de trabajo. El 

onboarding ayudará a mejorar el clima laboral y 

acelerará el proceso de adaptación e integración. 

Reducir las faltas de 

personal en un 5%. 

Ausentismo 

laboral. 

Motivar al equipo laboral a través de incentivos 

mensuales. 

Disminuir accidentes 

laborales. 

Estadísticas de 

accidentes. 

Preparación a los jefes y guías de operaciones debido 

a que las personas encargada a estas, están afectas a 

sufrir algún daño durante el circuito. 

Mantener al equipo de 

trabajo en constante 

capacitación. 

Desarrollo laboral. Se brindará capacitaciones semestrales de First Aid, 

maniobras de Heimlich y RCP para cualquier tipo de 

emergencia. 

Retener a las personas 

claves. 

Rotación de 

colaboradores. 

Mes de prueba, donde se medirá su capacidad y se 

explotará al máximo el talento que poseen. Con esto 

obtenido, se premiará a los mejores trabajadores. 

Elaboración propia 
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7.4  Políticas de Recursos Humanos 

Totora Paddle Tours cuenta con las siguientes políticas de recursos humanos para así 

mejorar continuamente l rentabilidad de la empresa. 

 Forma Societaria: 

Razón Social: Totora Paddle Tours S.A.C 

Nº de Accionistas: 05 accionistas.  

 Nº de Locales: 

Local Nº 1: Miraflores 

 Nº de recorridos turísticos:  

 Recorrido Nº 1: Paracas 

 Recorrido Nº 2: Miraflores 

 Recorrido Nº 3: Albufera de Medio Mundo 

 Recorrido Nº 4: Callao 

 Recorrido Nº 5: Chorrillos 

 

 Forma de Contratación 

El estilo de contratación de Totora Paddle Tours que emplea para los accionistas y el 

gerente general será de un contrato de tiempo indeterminado, es decir, sin fecha 

específica de término laboral. 

De igual modo, los jefes de operaciones, marketing y ventas poseerán un contrato 

laboral con renovación cada 6 meses al año. 

Para el resto del equipo de trabajo se manejará un contrato con renovación cada 3 

meses al año. 

Los contratos laborales bridarán beneficios como estar en planilla, contar con seguro 

de salud y 2 gratificaciones al año. Teniendo en cuenta que los trabajadores de la 

empresa deben cumplir las reglas y obligaciones detallados en su contrato. 

 

 Régimen Laboral 

Totora Paddle Tours S.A.C. al ser una micro y pequeña empresa (MYPE) posee un 

régimen laboral diferente a comparación de las grandes empresas. A continuación, se 

mostrará las características de las MYPE. 
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MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA – MYPE 

Al ser una pequeña empresa se deberá tener ventas anuales como mínimo de 150 

unidades impositivas tributaria (UIT) y como máximo de 1700 UIT. 

Características:  

 Remuneración Mínima Vital (RMV). 

 Jornada de trabajo de 8 horas. 

 Descanso semanal y en días feriados. 

 Remuneración por trabajo en sobretiempo. 

 Descanso vacacional de 15 días calendario. 

 Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD 9% de lo que perciba 

el trabajador como mínimo. 

 Cobertura previsional o Entidades Prestadoras de Salud EPS. 

 Indemnización por despido arbitrario tiene derecho a una indemnización 

equivalente a 10 remuneraciones diarias, por cada año completo de servicio, con 

un tope de 90 remuneraciones diarias. 

 Cobertura de seguro de vida y seguro complementario de trabajo de riesgo (SCTR). 

 Derecho a percibir 2 gratificaciones ½ sueldo al año (Fiesta Patria y Navidad). 

 Derecho a participar en las utilidades de la empresa 8% a los empleados de manera 

proporcional. 

 Derecho a la compensación por tiempo de servicios (CTS) equivalente a 15 días de 

remuneración por año de servicio con tope de 90 días de remuneración. 

 Derechos colectivos según las normas del régimen general de la actividad privada. 

 Aporte del 13% del sueldo bruto a la ONP. 

 Aporte del 12% aproximada. Dirigido a AFP. 

 

 Beneficios Sociales 

El equipo de trabajo de Totora Paddle Tours S.A.C. recibirá los siguientes beneficios: 

ESSALUD (Seguro Social de Salud): 9% 

CTS (Compensación por Tiempo de Servicio): 8.33% 

Gratificaciones: 2 sueldos completos que se depositaran a fines de Julio y diciembre. 

 Horarios de Trabajo 

Gerente General: 

 Cantidad: 1 Persona 
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 Día de Semana: Lunes a Viernes 

 Horario de Trabajo: 09:00am – 5pm 

 Hora de almuerzo: 01:00pm – 02:00pm 
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7.5  Planilla mensual y anual 

En la tabla 59 se precisa el sueldo mensual y anual de los trabajadores. 

Tabla 59:  
Planilla mensual y anual 

    
  Sueldo Mensual $ Sueldo Anual Gratificación Sueldo Total Anual CTS ESSALUD (9%) Costo Del Empleado 

    

Gerente general    $           2,500.00   $         30,000   $             5,000   $         35,000   $          2,917   $          3,150   $                                    41,067  

Jefe de marketing y ventas    $           1,000.00   $         12,000   $             2,000   $         14,000   $          1,167   $          1,260   $                                    16,427  

Jefe de operaciones     $           1,000.00  
 $         12,000   $             2,000   $         14,000   $          1,167   $          1,260   $                                    16,427  

Tour conductor    $              900.00  
 $         10,800   $             1,800   $         12,600   $          1,050   $          1,134   $                                    14,784  

Community manager    $              800.00   $            9,600   $             1,600   $         11,200   $              933   $          1,008   $                                    13,141  

Diseñador publicitario    $              600.00   $            7,200   $             1,200   $            8,400   $              700   $              756   $                                       9,856  

Asistente de operaciones    $              700.00   $            8,400   $             1,400   $            9,800   $              817   $              882   $                                    11,499  

Secretario     $              700.00   $            8,400   $             1,400   $            9,800   $              817   $              882   $                                    11,499  

Personal de limpieza    $              300.00   $            3,600   $                600   $            4,200   $              350   $              378   $                                       4,928  

TOTAL    $                8,500   $       102,000   $          17,000   $       119,000   $          9,917   $        10,710   $                                  139,627  

Elaboración propia 
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Capítulo 8: Plan de Finanzas 

La evaluación financiera se ha realizado con un horizonte de 5 años comenzando en el 

año de operaciones 2019; además se presenta los estados financieros por los años 2019, 

2020, 2021, 2022 y 2023. 

8.1 Objetivos de finanzas 

● Obtener un margen neto mayor al 10% desde el año 2021. 

● Obtener un margen operativo 21% desde el año 2023. 

● Obtener un retorno de operación de 40% en el año 2023. 

● Alcanzar una TIR mayor a 45% 

● Obtener una utilidad neta positiva al término del año 2023. 

● Alcanzar el punto de equilibrio al año de haber iniciado el negocio. 

8.2 Datos 

● Todos los montos se expresan en dólares americanos. 

● El gasto pre operativo se considera en inversión inicial. 

● El IGV es 18% y el impuesto a la renta 29.5%. 

● El contrato de alquiler será de un periodo de 5 años.  

● Todos los colaboradores de la empresa cuentan con seguro social (ESSALUD) 

● Método de depreciación lineal 

● El Estado de Resultado no incluye IGV 

● El Flujo de Caja incluye IGV 

8.3 Supuestos 

● La evaluación de proyecto se realiza a cifra constante. 

● Los trabajadores pertenecerán a la AFP. 

8.4 Políticas 

● No se cobrarán utilidades por parte de los accionistas hasta recuperar el capital. 

● Como sociedad anónima cerrada los accionistas deben estar de acuerdo entre 

todos cuando deseen vender su parte de las acciones. 

● Política de remuneraciones: La empresa les otorgara todos los beneficios 

sociales a sus colaboradores. 

● Política de pago a proveedores: Las condiciones de pago para los paddles, 

remos y wetsuits es pagar un adelanto del 50%, para la movilidad el pago es a 

30 días y para los restaurantes el pago es al contado. 
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● Política de endeudamiento: Pagar las cuotas del préstamo en las fechas 

establecidas.  
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8.5 Estructura de capital 

En la tabla 60 se muestra la estructura de capital. 

 La inversión total será de $ 94,153.59 dólares americanos, de los cuales el 53.10% será financiado con caja Tacna $ 50,000.00 y el resto un 46.90% corresponde a aporte hecho por los inversionistas a una 

tasa de 27.85% 

Tabla 60:  
Estructura de capital 

INVERSIONES MONTO ESTRUCTURA 

Activo Tangible $46,776.18  49.68% 

Activo Intangible $ 12,230.77 12.99% 

KW $ 35,146.64 37.33% 

TOTAL $94,153.59  100.00% 

Elaboración propia 
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8.6 Flujo de caja económico 

En la tabla 61 se presentará el flujo de caja económico proyectado al año 2023, flujo el 

cual solo considera el aporte de los inversionistas como fuente de financiamiento. 

Tabla 61:  
Flujo de caja económico proyectado 

CONCEPTO / AÑOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Flujo de Caja Operativo   $29,522.14  $48,678.09  $62,220.43  $76,545.83  $91,496.40  

Flujo de Capital -$94,153.59  -$4,503.44  -$2,165.96  -$2,291.21  -$2,347.14  $47,834.99  

FLUJO CAJA ECONÓMICO -$94,153.59  $25,018.70  $46,512.13  $59,929.22  $74,198.69  $139,331.39  

Elaboración propia 

 

8.7 Flujo de caja financiero 

En el flujo financiero presentado en la tabla 62, a diferencia del flujo económico, se 

agrega el impacto que generara el financiamiento. 

Tabla 62: 
Flujo de caja económico 

CONCEPTO / AÑOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Flujo de Caja Económico -$94,153.59  $25,018.70  $46,512.13  $59,929.22  $74,198.69  $139,331.39  

Flujo del Servicio a la Deuda $50,000.00  -$20,710.99  -$21,792.23  -$23,186.81  $0.00  $0.00  

FLUJO CAJA FINANCIERO -$44,153.59  $4,307.71  $24,719.90  $36,742.41  $74,198.69  $139,331.39  

SALDO INICIAL 44,153.59 $0.00  $4,307.71  $29,027.60  $65,770.02  $139,968.71  

SALDO FINAL $0.00  $4,307.71  $29,027.60  $65,770.02  $139,968.71  $279,300.10  

Elaboración propia 

 

8.8 Indicadores económico- financieros 

8.8.1 Cálculo del COK y del Wacc 

Para hallar el COK nominal se ha utilizado la siguiente fórmula. 

𝐶𝑂𝐾𝑛𝑜𝑚𝑖𝑛𝑎𝑙 = 𝑅𝑓 + 𝐵𝑒𝑡𝑎 𝑑𝑒𝑙 𝑀𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 ( 𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) 

𝐶𝑂𝐾𝑛𝑜𝑚𝑖𝑛𝑎𝑙 = 4.29% + 1.31(10.27% − 4.29%) 

𝐶𝑂𝐾𝑛𝑜𝑚𝑖𝑛𝑎𝑙 = 12.14% 

Para hallar el COK real se ha utilizado la siguiente fórmula. 

𝐶𝑂𝐾𝑟𝑒𝑎𝑙 =
𝐶𝑂𝐾𝑛𝑜𝑚𝑖𝑛𝑎𝑙 − 𝐼𝑛𝑓𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑈𝑆𝐴

1 + 𝐼𝑛𝑓𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑈𝑆𝐴
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𝐶𝑂𝐾𝑟𝑒𝑎𝑙 =
12.14% − 1.43%

1 + 1.43%
 

𝐶𝑂𝐾𝑟𝑒𝑎𝑙 = 10.56% 

Tabla 63:  
Costo de oportunidad COK 

Descripción Dato 

Rendimiento del mercado 10.27% 

Beta desapalancada del sector en USA 0.73 

Tasa de Impuesto 29.50% 

Beta apalancada del sector en USA 1.31 

Tasa libre de Riesgo 4.29% 

Tasa de Impuesto 29.50% 

Cok nominal 12.14% 

Inflación USA 1.43% 

COK real 10.56% 

Riesgo País Perú 1.88% 

COK del Proyecto 12.43% 

Elaboración propia 

El costo promedio pondera de capital del proyecto es de 15.86%, es la tasa mínima de 

rentabilidad que la empresa Totora Paddle Tour espera obtener de sus inversiones, el cual 

se obtendrá media la siguiente fórmula. 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝐾𝑑 (1 − 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑖𝑚𝑝𝑜𝑠𝑖𝑡𝑖𝑣𝑎) 𝑥 % 𝐷𝑒𝑢𝑑𝑎 + 𝐶𝑂𝐾 𝑑𝑒𝑙 𝑝𝑟𝑜𝑦𝑒𝑐𝑡𝑜 ∗ % 𝐴𝑝𝑜𝑟𝑡𝑒  

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 27.85% (1 − 29.50%) 𝑥 53.10% + 12.43% ∗ 46.90%  

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 15.86%  
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8.8.2 TIR económica/ TIR financiera 

La tasa interna de retorno es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversión, 

en este caso en el proyecto se obtuvo una TIRE (Tasa interna de retorno económico) de 

46.71% y un TIRF (Tasa interna de retorno financiero) de 61.82%. De acuerdo a los criterios 

de decisión el proyecto es viable, además si el proyecto es financiado se deduce que el 

proyecto de inversión es más rentable. 

8.8.3 VAN económica y Van Financiera 

Para la evaluación del proyecto se utilizarán indicadores como el VANE (Valor actual 

neto económico) y VANF (Valor actual neto financiero). El VAN (Valor actual neto) es para 

conocer cuánto se va a ganar o perder con la inversión que se realizara para el proyecto. 

El proyecto obtuvo un VANE de US$ de 74,660.21 y un VANF de US$ de 94,598.06, el 

proyecto es financiado una parte con un préstamo de 53.10% del total de la inversión. Con 

dichos resultados y de acuerdo al criterio de decisión, el proyecto debe emprenderse, 

debido a que generara beneficios. 

8.8.4 Periodo de recuperación de la inversión  

El payback o plazo de recuperación se definirá como el tiempo requerido para recuperar 

el capital que se utilizara para el inicio de operaciones de Totora Paddle Tours. 

Si se opta por cubrir toda la inversión el periodo de recuperación será de 3 años, 3 

meses y 15 días, el cual se verán calculados en la tabla 64. 

Tabla 64:  
Payback económico 

CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Flujo de Caja Económico -94153.59 25018.70 46512.13 59929.22 74198.69 139331.39 

FCE descontada -94153.59 20471.58 31141.48 32832.07 33261.54 51107.14 

inversion recuperada -94153.59 -73682.01 -42540.53 -9708.47 23553.07 74660.21 

PAYBACK ECONÓMICO 3 años 3 meses y 15 días 

Elaboración propia 
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Asimismo, si se opta por cubrir una parte de la inversión mediante un préstamo el 

periodo de recuperación será de 3 años, 2 meses y 23 días, el cual se verán los cálculos 

en la tabla 65. 

Tabla 65:  
Payback financiero 

CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Flujo de Caja Financiero -44153.59 4307.71 24719.90 36742.41 74198.69 139331.39 

FCF descontada -44153.59 3419.66 15578.31 18381.38 29467.51 43927.14 

inversion recuperada -44153.59 -40733.93 -25155.62 -6774.24 22693.26 66620.41 

PAYBACK FINANCIERO 3 años 2 meses y 23 días 

Elaboración propia 

 

 

8.9 Estado de situación financiera 

En la tabla 63 se presentará el estado de situación financiera para el termino de primer 

año de operaciones de la empresa. 

 

Tabla 66:  
Estado de situación financiera 

COMPAÑÍA TOTORA PADDLE TOUR SAC 

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

ACTIVO CORRIENTE $ PASIVO CORRIENTE $ 

Caja banco $4,307.71  PRÉSTAMO 16312.61 

cuentas x cobrar comerciales $35,756.31      

Adelanto Servicio Transporte (proveedor)   $3,893.76            

TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTE $43,957.78  TOTAL DE PASIVO CORRIENTE $16,312.61  

ACTIVO NO CORRIENTE $ 
PASIVO NO CORRIENTE 

INTANGIBLES $ 

INMUEBLE, MAQUINARIA Y EQUIPO $39,640.83  PRÉSTAMO $21,040.00 

DEPRECIACIÓN ACUMULADA -$ 1,281.50     

INTANGIBLE $10,365.06  
TOTAL DE PASIVO NO 

CORRIENTE $21,040.00  

AMORTIZACIÓN ACUMULADA -$ 2,073.01 TOTAL DE PASIVOS $37,352.61  

    PATRIMONIO $ 

    CAPITAL SOCIAL $44,153.59 

    UTILIDAD NETA $8,192.67 

          Reserva Legal     $910.30 

    RESULTADOS ACUMULADO 0 

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTE $46,651.37  TOTAL DE PATRIMONIO $53,256.56  

TOTAL DE ACTIVOS $90,609.16  
TOTAL DE PASIVO Y 

PATRIMONIO $90,609.16  

Elaboración propia 
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8.10 Estado de resultados 

En la siguiente tabla 64 se presentará el estado de resultados. 

Tabla 67:  
Estado de resultados 

COMPAÑÍA TOTORA PADDLE TOUR SAC 

ESTADO DE RESULTADO  

DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

AÑOS 2019 2020 2021 2022 2023 

Ventas $378,774.50 $464,126.95 $505,177.88 $548,602.52 $594,680.10 

Costo de ventas            

Costo de Servicio $158,774.60 $194,552.62 $211,760.34 $229,963.07 $249,277.86 

CIS $14,861.21 $14,861.21 $14,861.21 $14,861.21 $14,861.21 

Costo Total de Ventas $173,635.81 $209,413.83 $226,621.55 $244,824.28 $264,139.07 

Utilidad Bruta  $205,138.69 $254,713.12 $278,556.34 $303,778.24 $330,541.04 

Gastos operativos            

Gastos ADM $66,981.49 $66,981.49 $66,981.49 $66,981.49 $66,557.74 

Gastos VTAS $113,807.46 $123,442.86 $128,077.09 $132,979.28 $137,757.21 

Total Gastos Operativos  $180,788.95 $190,424.36 $195,058.58 $199,960.77 $204,314.95 

Utilidad Operativa $24,349.74 $64,288.76 $83,497.76 $103,817.47 $126,226.09 

Gastos financieros 11,438   7,773   3,045   0   0   

Utilidad Antes de Impuestos  $12,912.01 $56,516.25 $80,452.63 $103,817.47 $126,226.09 

Impuesto a la Renta  $3,809.04 $16,672.29 $23,733.53 $30,626.15 $37,236.70 

Utilidad Neta $9,102.97 $39,843.96 $56,719.11 $73,191.32 $88,989.39 

Elaboración propia 
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8.11 Análisis de sensibilidad unidimensional 

En esta parte se desarrollará el análisis de sensibilidad unidimensional de Totora Paddle 

Tour, para la cual se necesitará diversos criterios como: 

a) Variables de entrada 

 Precio 

 Cantidad 

 Costo del servicio 

 

b) Variables de salida 

 VANE 

 VANF 

A continuación, en las siguientes tablas se muestra el análisis de sensibilidad 

unidimensional de cada variable. 

PRECIO 

En las tablas 68 y 69 se muestra el análisis de sensibilidad unidimensional de la variable 

de entrada precio y de salida VANE Y VANF. 

Tabla 68:  
Análisis de sensibilidad VANE-PRECIO 

      -5% -7.42% -10% -15% -20% -25% 

  Paquete Miraflores 130.00 123.50 120.36 117.00 110.50 104.00 97.50 

    Paquete Paracas 150.00 142.50 138.87 135.00 127.50 120.00 112.50 

  Paquete Callao 130.00 123.50 120.36 117.00 110.50 104.00 97.50 

  Paquete Chorrillos 130.00 123.50 120.36 117.00 110.50 104.00 97.50 

  

Paquete Albufera de medio 
mundo 150.00 

142.50 138.87 135.00 127.50 120.00 112.50 

VAN E 74,660 74,660 25,884 0 -27,945 -82,907 -138,756 -195,312 

 Elaboración propia        
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Tabla 69:  
Análisis de sensibilidad VANF-PRECIO 

 

 

CANTIDAD 

En las tablas 70 y 71 se muestra el análisis de sensibilidad unidimensional de la variable 

de entrada cantidad y de salida VANE Y VANF. 

 

Tabla 70:  
Análisis de sensibilidad VANE-CANTIDAD 

     -5% -10% -12.97% -15% -20% -25% 

 Paquete Miraflores 612 582 551 533 520 490 459 

 Paquete Paracas 766 728 690 667 652 613 575 

 Paquete Callao 400 380 360 348 340 320 300 

 Paquete Chorrillos 394 374 355 343 335 315 295 

 Paquete Albufera de medio mundo 540 513 486 470 459 432 405 

VAN E 74,660 74,660 47,150 18,322 0 -12,174 -43,166 -74,302 

 Elaboración propia        

 

 

 

 
 
 
 
 
 

      

      -5% 
-

8.56% -10% -15% -20% -25% 

  Paquete Miraflores 130.00 123.50 118.87 117.00 110.50 104.00 97.50 

  Paquete Paracas 150.00 142.50 137.15 135.00 127.50 120.00 112.50 

  Paquete Callao 130.00 123.50 118.87 117.00 110.50 104.00 97.50 

  Paquete Chorrillos 130.00 123.50 118.87 117.00 110.50 104.00 97.50 

  
Paquete Albufera de medio 
mundo 

150.00 142.50 137.15 135.00 127.50 120.00 112.50 

VAN F 
94,598 94,598 41,680 0 

-
16,781 

-
75,243 

-
133,704 

-
192,165 

 Elaboración propia        
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Tabla 71:  
Análisis de sensibilidad VANF-CANTIDAD 

      -5% -10% -15% -15.24% -20% -25% 

  Paquete Miraflores 612 582 551 520 519 490 459 

  Paquete Paracas 766 728 690 652 650 613 575 

  Paquete Callao 400 380 360 340 339 320 300 

  Paquete Chorrillos 394 374 355 335 334 315 295 

  Paquete Albufera de medio mundo 540 513 486 459 457 432 405 

VAN F 94,598 94,598 64,944 33,522 319 0 -33,036 -66,214 

 Elaboración propia        

            

 

COSTO DE SERVICIO 

En las tablas 72 y 73 se muestra el análisis de sensibilidad unidimensional de la variable 

de entrada costo de servicio y de salida VANE Y VANF. 

 

Tabla 72:  
Análisis de sensibilidad VANE- COSTO DE SERVICIO 

  Costo de servicio   5% 10% 15% 20% 25% 28.40% 

    158,775 166,713 174,652 182,591 190,530 198,468 203,866 

VAN E 74,660 74,660 62,277 49,878 37,462 23,585 9,585 0 

 Elaboración propia        

 

Tabla 73:  
Análisis de sensibilidad VANF-COSTO DE SERVICIO 

  Costo de servicio   5% 10% 15% 20% 25% 32.69% 

    158,775 166,713 174,652 182,591 190,530 198,468 210,672 

VAN F 94,598 94,598 81,136 67,674 54,210 38,890 23,566 0 

 Elaboración propia        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

126 
 

 CONCLUSIONES 

 El estudio del mercado señala que el proyecto posee una alta aceptación para el 

mercado objetivo al que se dirige Totora Paddle Tour debido a la tendencia 

creciente en el mercado de turismo de aventura. 

 El precio es un elemento sensible, ante las posibles variaciones del precio de los 

paquetes. 

 La inversión total asciende a US$ 500,000.00 y será financiada en un 53.10% por 

un préstamo de Caja Tacna con una tasa efectiva anual de 27.85% y un aporte 

propio de 46.90%. 

 El punto de equilibrio para el primer año es de: 

579 paquetes Miraflores por un monto de US$ 75,270.00 

629 paquetes Paracas por un monto de US$ 94,350.00 

338 paquetes Callao por un monto de US$ 43,940.00 

334 paquetes Chorrillo por un monto de US$ 43,420.00 

466 paquetes Albufera de Medio Mundo de US$ 69,900.00 

 El TIRE es de 46.71%, es la tasa que demuestra el retorno del aporte del capital 

de los accionistas. 

 La TIRF > TIRE, lo que se concluye es que el retorno de la inversión utilizando el 

financiamiento es mayor a la obtenida si se utiliza el capital propio. 

 La recuperación de la inversión, según el flujo de caja económico se realizará en 3 

años, 3 meses y 15 días. 

 El proyecto es viable debido a que los indicadores TIR es mayor que el COK del 

proyecto. 
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ANEXO 1:  MATRIZ CANVAS 

 

 

 
Socios clave Principales actividades Propuesta de valor Clientes Segmento de clientes 

 
 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

 

Recursos clave Canales 

  

Estructura de costes 
 

Fuentes de ingreso 

 
 
  
 
 

 

-Agentes de viaje. 

-Hoteles. 

-Backpackers. 

-Hostels. 

-Distribuidor de paddles y 

trajes. 

-Visa y MasterCard. 

Totora Paddle Tour brinda a los 

turistas una nueva forma de ver 

locaciones como Miraflores, 

Paracas, Chorrillos, Callao y La 

albufera medio mundo de una 

manera diferente, en paddle, 

además de realizar recorridos 

turísticos y a su vez disfrutar de 

aprender a preparar en una clase 

demostrativa uno de los platos más 

emblemáticos de la gastronomía 

peruana, el ceviche ¡Toda una 

experiencia! 

 

-Servicio de turismo en 

paddle. 

-Oportunidad de preparar un 

plato marino peruano. 

-Visitas y recorridos por 

lugares turísticos. 

 

R 

-Recursos humanos (expertos 

en paddle y operarios) 

-Recursos tangibles e 

intangibles (permisos, licencias) 

-Paddles, wet suits  

 

Mantendremos contacto 

presencial y virtual. 

-Centro de atención. 

-Página web. 

-Redes sociales. 

-APOTUR 

 

-Hombres y mujeres. 

-Turistas extranjeros de 
cualquier procedencia. 

-Personas que buscan una 
nueva experiencia turística en 
el país. 

-Con un estilo de vida 
alocéntrico. 

-Edad: 15 a 44 años. 

 

-Recursos humanos. 

-Materia prima: paddles y trajes (wet suits) 

-Alquiler de bus. 

-Folletos y tarjetas. 

-Marketing y publicidad: Distribuidor de paddles y trajes. 

-Visa y MasterCard. 

-Servicio de turismo en paddles. 

-Comisión por Alquiler de paddles y trajes. 

-Visa y MasterCard. 
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ANEXO 2: MERCADO 

 

Llegadas de turistas internaciones 2012 - 2016 

Año   2011 2012 2013 2014 2015 2016 

Arribos al Jorge Chavez de Turistas Internacionales 1330335 1457244 1620100 1646368 1769669 1917538 

 

Año   2019 2020 2021 2022 2023 

Arribos al Jorge Chavez de Turistas Internacionales 2236330 2347746 2459162 2570578 2681994 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

y = 111,416.0314x + 1,233,586.0141
R² = 0.9788
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ANEXO 3: ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A EXPERTO EN TURISMO COMPETIDOR 1 

II. Calentamiento  

1.    ¿Cuál es su nombre y especialidad?  

Samuel Abraham Stull – Hotelería.  

 

2. ¿Dónde trabaja actualmente?  

Explorandes. 

 

3.    Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

El turismo Aventura crece debido a que la tecnología que es uno de los factores 

principales en este rubro, qué va a ir desde las tablas que uno vende, bicicletas, 

campamentos, etcétera. Luego tenemos la globalización que es muy importante, para los 

turistas reconocer que lugar desean visitar, porque y la tendencia está bien pegada a la 

naturaleza. 

 

4.    ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

Me parece innovador y creo que están abarcando dos puntos muy importantes el turismo 

de aventura y la gastronomía. Eso quiere decir que un turista va a poder realizar esas dos 

actividades dentro de una.  

 

III. Estudio a Profundidad  

5. ¿Cuáles considera son los efectos negativos de trabajar con turistas extranjeros?  

Creo que no existen efectos negativos de trabajar con turistas sin embargo es muy 

importante reconocer los perfiles de cada uno para así saber cuáles son sus necesidades 

gustos o costumbres. 

 

6. ¿Cree que los turistas extranjeros estarían interesados en nuestro servicio? 

El turista siempre busca algo nuevo, creo que tu producto tienes que saber cómo venderlo, 

mediante qué canal cuando encuentres el canal adecuado es ahí cuando tu negocio va a 

funcionar.  
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7. ¿Conoce reportes o casos del tipo de turismo que se desea brindar? 

Bueno en Cusco conozco unos amigos que tienen una empresa que brinda más o menos 

el mismo servicio de hacer un tour en paddle y después les enseñan cómo es que se hace 

la pachamanca sin embargo no son parte de la elaboración de la misma. 

 

8. ¿Cuáles considera usted que son las características más importantes de consumo del 

turista extranjero? 

En estos últimos años el turista piensa en el Perú, porque uno de lugares que tiene la 

mejor gastronomía. Es por eso que muchos turistas buscan un lugar donde puedan 

comer buena comida. Por otro lado uno de los perfiles en los últimos años de los turistas 

ha sido su importancia por la sostenibilidad ambiental. Eso quiere decir que mientras más 

sostenible o green sea tu negocio más le va a importar al turista. 

 

9.    ¿Con que tipo de agencias se debería trabajar? 

Te recomiendo que trabajes y que trates de atacar por todos lados desde agencias de 

viaje que van a ser las que te van a proveer turistas, operadores turísticos los cuales van 

a brindar sus servicios dentro de su paquete, también sería muy recomendable trabajar 

con hoteles ya que tienen un trato directo con el turista y siempre están informando de 

qué cosas pueden hacer en la ciudad, más que todo actividades de un día. 

 

10.    Según su experiencia ¿Que tan atractiva considera la propuesta?  

Me parece interesante, muy atractiva como te digo es cuestión de que sepas plantear 

dónde vas a vender tu servicio. Tienes que ver las agencias de viaje, operadores para  

generar clientes y tener éxito. 

 

11.    ¿Nos podría dar algún tipo de sugerencias para realizar y comercializar este tipo de 

turismo? 

Todo tiene que ver con dónde te vas a posicionar, como sugerencia te diría que busques 

bien cuál va a ser tu mercado objetivo para que así puedas crear alianzas con distintas 

empresas las cuales te van a ayudar a vender tu servicio. 

 

IV. Cierre:  

12.    Dar alguna opinión y/o sugerencia 
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Como sugerencia te digo que un negocio no es fácil y menos cuando lo empiezas desde 

cero. Eso quiere decir que quieras o no quieras vas a tener que estar todo el tiempo con 

la cabeza metida en ese proyecto, si no es así vas a terminar haciendo las cosas a 

medias eso no quiere decir que sí o sí te vaya bien en el negocio. 

 

13.    Muchas Gracias por su colaboración. 

Conclusiones 

Se puede llegar a concluir qué podemos tener muy buen servicio en el mercado, pero si no 

se encuentra la manera indica para poder venderlo, no se va a poder llegar al público. Así 

también de ponerle todo el empeño posible a los nuevos proyectos ya sea negativos o 

positivos y siempre dar lo mejor de sí. 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A PROVEEDOR 1 (DISTRIBUIDOR DE PADDLE) 

II. Calentamiento  

1. ¿Cuál es su nombre y ocupación?  

Matias Echecopar – Marketing. 

 

2. ¿Dónde Trabaja?  

Sunset como gerente de marketing. 

 

3.    Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

El mercado turístico está creciendo ahora gracias a la globalización con todas las 

facilidades de viaje, las redes sociales es más fácil conocer lugares ya que son muy 

tentativos los paisajes y el turismo de naturaleza. Esto hace que el turismo de aventura sea 

también más atractivo cada vez, yo creo el turismo de aventura se relaciona mucho con el 

turismo de naturaleza. 

 

4. ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

Me encantaría que mi empresa esté vinculada a un proyecto orientado a eso. Queremos 

diversificarnos y no solamente llegar a la gente que quiere practicar este deporte, sino 

que también conociendo lugares diferentes. Es muy importante que no solo se centran en 

una actividad sin también combinan estas dos. 
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III. Estudio a Profundidad  

5.    ¿Considera que el tour de paddle con la experiencia gastronómica tiene algún tipo de 

sustituto en el mercado?  

Con lo que yo sé si existen sustitutos, las clases de tabla, las cuales podrían ser dos 

competidores indirectos. Así también las clases de gastronomía para turistas, las cuales 

dan en restaurantes y negocios locales. 

 

6. ¿Qué opina de que el cliente pueda combinar estas dos actividades en un mismo tour? 

Es decir, podrá realizar un tour de paddle por distintas locaciones y además tendrá la 

oportunidad de aprender y elaborar un plato típico peruano (ceviche). ¿Cree que este 

producto tenga una buena aceptación en el mercado Limeño? ¿Por qué? 

Creo que combinar la actividad gastronómica con el paddle, funcionaría y más que todo si 

es que está vendiendo ceviche. Así vas a poder jalar más turistas no sólo en el aspecto de 

realizar la actividad del paddle sino también darle un plus con su actividad gastronómica. 

 

7. ¿Usted que pertenece a este mercado y es consumidor, nos podría decir cuáles 

son los componentes para brindar un buen servicio?  

Creo que los principales componentes serian calidad, buen servicio, diversificación y lo 

más importante saber cómo llegar a los clientes. 

 

8. ¿El paddle tiene algún tipo de indicaciones de uso? 

En la parte trasera de las tablas existe un sticker con las indicaciones de uso las cuales te 

marcan la manera de mantener la tabla limpia y que dure por más tiempo, a su vez también 

brindamos un kit de reparación, el cual va a poder usar cualquier persona. 

 

9. ¿Las tablas paddle tienen algún tipo de tamaño o forma? 

El tamaño que vas a necesitar para tus tablas va a variar entre 9 a 11 pies. 

 

 

10. ¿Qué atributos y características considera usted que deberíamos tomar en cuenta para 

hacer la adquisición de las tablas para paddle?   

Primero tienes que ver cuál va a ser tu mercado ver entre qué edades, siempre tener en 

cuenta que va haber una persona muy pesada para eso necesitas una tabla que soporte 
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bastante peso. También nosotros contamos con nuestras que son muy estables y van a 

poder hacer que el turista así seas la primera vez que realiza la actividad pueda pararse 

con facilidad. 

 

11. Hemos considerado el usar tablas que representen al caballito de totora ¿Cree usted 

que sería relevante para nuestro negocio? Si es afirmativa ¿Los costos serían más altos?  

Como están viendo el tema del turismo es muy importante que tengan una referencia con 

algo histórico, los caballitos de totora me parecen una gran idea justo nosotros tenemos 

un modelo que se asimila a un caballito de totora, la impresión en vinilo va hacer por 

adelante y por detrás. Esto diseño de paddle les costaría alrededor de $80 a $100 

dependiendo del tamaño de la tabla. 

 

12. ¿Cómo se mantiene una tabla paddle? ¿Cuánto tiempo puede durar? 

Luego de usarlas en el agua salada se les tiene que pasar agua dulce para limpiarlas, así 

también no se pueden exponer mucho al sol ya que las debilita, sin embargo estas tablas 

son las más duraderas del mercado y al ser una empresa peruana contamos con todas 

las facilidades de mantenimiento, brindamos una garantía completa de un año tanto en 

las tablas y remos. 

 

13. ¿Cómo reconocer que la tabla debe ser sustituida? 

La tabla debe ser sustituida aproximadamente después de unos 3 años cuando ya le 

comience a entrar un poco de agua. Alforfón, es el material de tecnopor que se encuentra 

dentro de la tabla si éste se moja en 3 ó 4 años va a ser que la tabla sea más pesada y en 

las características de nuestras tablas son qué son tablas muy livianas. En su caso si 

quieren que su servicio sea un servicio de calidad y siempre tener las tablas al 100%, les 

recomendaría un cambio de tablas cada tres años y te ofrecemos el servicio de poder 

vender tus tablas de segunda a empresas o a personas que quieran tablas a menor precio. 

 

14 Según su experiencia, ¿Qué sugerencias podría darnos para la mejor y correcta 

adquisición de tablas paddle? 

No sólo porque es mi empresa, pero yo te recomendaría unas tablas que te duren en el 

tiempo, resistentes y fáciles de maniobrar en el caso de mis tablas son muy resistentes y 

se te caen al piso no se van a romper, en cambio otras tablas vas a tener que tener una 

mayor preocupación. Por eso una buena recomendación es que la tabla sea duradera, 

resistente y suave, ya que se va a trabajar con gente que no conoce lo que es el paddle y 

al caerse encima de una tabla de fibra se pueden lesionar. 
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Conclusiones 

Se concluye en cuanto a los paddles se define como una propuesta muy tentadora para la 

empresa Sunset. Al Sunset ofrecer el poder personalizar nuestras tablas ya sea con vinilo 

completo o también poder poner el nombre de nuestra empresa y nuestro logo en las 

tablas. También al poner la totora en los paddle lo hará más llamativo y se asocia con la 

cultura inca. 

 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A PROVEEDOR 2 (DISTRIBUIDOR DE WETSUITS) 

 

1.  ¿Cuál es su nombre y ocupación?  

Juan Suarez – Administración  

 

2. ¿Dónde Trabaja?  

En Wetsuits Boz 

 

3.    Hoy en día, el mercado de turismo de aventura está creciendo, ¿A qué cree se debe 

esto?  

A mi parecer el mercado de turismo en general está creciendo, por ende, está creciendo 

el de turismo aventura. Ahora también hay posibilidades de vivir experiencias de aventura 

mezcladas con actividades de lujo, como por ejemplo los Sleeping bags, las carpas 

tecnológicas, esto hace que el cliente sienta que está viviendo una aventura extrema pero 

con las comodidades que él quiere. 

 

4.    ¿Quisiera que me diga qué opinión tiene acerca del tipo de servicio que se desea 

brindar, tour de paddle y experiencia gastronómica? 

Yo corro tabla hace 50 años aproximadamente y siempre fue un deporte de moda ahora 

en tu caso yo conozco tan bien el paddle pero sé que está dando mucho que hablar en 

todo el mundo. Esta es una actividad nueva la cual permite a las personas estar encima 

de la tabla encima del mar sin necesidad de saber correr tabla. 

 

III. Estudio a Profundidad  

5.    ¿Considera que el tour de paddle con la experiencia gastronómica tiene algún tipo de 

sustituto en el mercado? 

Hace unos meses tuve la experiencia de hacer kayak, es rápido con el cual te puedes 

mover distancias entre largas y cortas con facilidad, no se necesita experiencia previa. 
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Eso fue lo que me vendieron y directamente no sé si exista la experiencia gastronómica, 

pero si dicha empresa. Es decir la que te brinde el servicio te puede brindar platos de alta 

calidad para una experiencia gastronómica. 

 

6.    ¿Qué opina de que el cliente pueda combinar estas dos actividades en un mismo 

tour? Es decir, podrá realizar un tour de paddle por distintas locaciones y además tendrá 

la oportunidad de aprender y elaborar un plato típico peruano (ceviche). ¿Cree que este 

producto tenga una buena aceptación en el mercado Limeño? ¿Por qué? 

 

Me parece atractivo ya que Lima es un destino gastronómico y así también tiene muchos 

lugares para explotar dentro de su costa, sierra y selva. Creo que, si va a tener buena 

aceptación este producto, pero tienen que tener algo en cuenta. Toda la elaboración de 

este plato debe estar a cargo de un experto que sea guía paso a paso, para que así los 

turistas no solamente se sientan superados al haber hecho la actividad del paddle, sino 

también al preparar un plato típico exquisito y a la primera vez. 

 

7. ¿Usted que pertenece a este mercado y es consumidor, nos podría decir cuáles son los 

componentes para brindar un buen servicio?  

Los componentes principales son buenos proveedores, buena publicidad y más que toda 

la responsabilidad. 

 

8.    ¿Los wetsuit tiene algún tipo de indicaciones de uso? 

Los wetsuits que ofresco vienen con un manual de indicaciones en el cual te salen las 

instrucciones de uso, entre ellas te explicamos cómo enjuagar el wetsuit después de haber 

estado en el agua salada ,también como no dejarlo mucho tiempo al sol cuando se está 

secando. Son instrucciones básicas y recomendables. 

 

9.    ¿Cuáles son los tamaños de wetsuit que se pueden encontrar en el mercado peruano? 

En el mercado podemos encontrar todo tipo de tallas desde la XS hasta la XXL. Sin 

embargo, al nosotros ser una empresa peruana tenemos todas las posibilidades de hacer 

esto a medida sin costo adicional. Por si desean para sus instructores y empleados futuros. 

 

10. ¿Qué atributos y características considera usted que deberíamos tomar en cuenta 

para hacer la adquisición wetsuits?  

Bueno en este caso nosotros podemos diseñar una especie de logo o bien dicho un 

diseño para su wetsuit que diga el nombre de su empresa o que simplemente no diga 
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nada para que sientan que este servicio es más personalizado, es lo que nosotros 

hacemos con varias escuelas de tabla que les diseñamos wetsuits con los colores y 

diseños de sus empresas. 

 

11.    ¿Existe un tipo de wetsuit especial para paddle? ¿Cuál sería el recomendable?  

Te podría recomendar dos tipos de wetsuits para el invierno, si bien un traje largo sería lo 

conveniente ya que tus tablas son muy estables y no van a estar cayéndose mucho en el 

agua, por ende no van a necesitar un hueso muy ancho, ya que les impediría que se 

muevan con facilidad, es por eso que tus clientes necesitan wetsuits delgados y fáciles de 

mover. Para el verano te recomendaría solamente el Jacket, la parte de arriba ya que esto 

sirve para cualquier Brisa y no le entré el agua caliente. 

 

12. ¿Cómo se mantienen los wetsuits? ¿Cuánto tiempo puede durar? ¿Cuáles son las 

indicaciones de limpieza de los wetsuit? 

La indicación principal para cuidar un wetsuit es enjuagarlo cada vez que se use, 

enjuagarlo con agua dulce obviamente, así podría llegarte a durar entre 3 a 4 años todo 

dependiendo de cuánto lo uses. Después dentro de las indicaciones de uso como te 

mencioné anteriormente señalizamos el enjuague de los wetsuits, así también no dejarlos 

mucho tiempo al sol para secado entre otras como no meter a la lavadora, ni a la 

secadora con lejía, solamente con agua dulce hasta sentir que el agua salada ha salido 

en su totalidad. 

 

13.    ¿Cómo reconocer si un wetsuit debe ser sustituido? 

Cuando se comienza a cuartear este wetsuit ya pierde sus propiedades, como  cubrirte del 

frío, que no te pase agua. Para tu empresa yo te recomendaría para dar una buena imagen 

que esté wetsuit siempre este nuevo y para esto te recomendaría unos colores claros que 

no sufran la desteñida qué le suele pasar a los trajes que tienen colores oscuros. 

 

14.    Según su experiencia, ¿Qué sugerencias podría darnos para la mejor y correcta 

adquisición de wetsuits?  

Para la adquisición de un producto siempre este es recomendable que el producto sea 

bueno y duradero. Así se combinan estas dos cosas y dicho producto va a ser muy 

atractivo para quién lo compré, que en este caso serían ustedes. Ya que no tendrán que 

invertir en este activo hasta después de 3 años mínimo. 

 

IV. Cierre:  
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13.    Dar alguna opinión y/o sugerencia 

Si vas a empezar a comprar este tipo de productos, saber que la posibilidad del producto 

peruano va ser llamativo para tu turista. Y así también vas a tener facilidades de 

reparación o algún tipo de cambio por garantía. 

 

14.    Muchas Gracias por su colaboración.  

 

 

Conclusión  

En cuanto a los huesos se puede concluir que si es que el producto es para verano 

debería ser más duradero y delgado. A su vez para quién lo compré que le generar 

utilidad y rentabilidad con nuestras ofertas y desean permanecer con nosotros invirtiendo 

en el negocio. 

 

GUIA DE ENTREVISTA DE CONSUMIDOR POTENCIAL 

Preguntas: 

Nombre: Cesar Johns – 21 años – USA. 

1. Mencione las formas de adquisición de propuestas turísticas de aventura o 

gastronómicas que más recuerden o frecuenten. 

Cuando viaje a New York realmente no sabía que haría, hasta que encontré información 

en internet, y encontré un plan turístico donde pude visitar varios lugares, en Wisconsin 

donde visito siempre las montañas con un guía turístico, que son de una agencia de 

turismo. 

 

2. ¿Con qué frecuencia realizan turismo de aventura? 

Hay meses en lo que me siento aventurero y voy al menos 2 o 3 veces al mes, pero estos 

últimos meses no he tenido mucho tiempo, por ende, una vez al mes. 

 

3. ¿Qué factores considera más importantes a la hora de comprar un paquete 

turístico? 

Considero importante el lugar, lo que voy a realizar, el precio e intentar cosas nuevas. 

 

4. ¿Cuántos días se queda en la ciudad de Lima? 

Como te comentaba me quedaré por todo el ciclo, por lo que estaré unos dos o tres meses 

más. 
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5. ¿Cuáles son los meses en los que realiza este tipo de tours? 

En Estados Unidos generalmente lo realizo en el verano, porque pueden ir a diferentes 

lugares. Sin embargo, en el invierno realizo muchos deportes en nieve. Aquí en Perú 

puedes ir en cualquier época del año ya que siempre es un clima bonito. 

 

6. ¿Cuántas veces estaría dispuesto a adquirir estos paquetes turísticos? 

Si tengo dinero iría cuantas veces sea posible. 

 

7. De los siguientes paquetes turísticos, ¿Cuál es el de su preferencia?  

 Miraflores 

 Paracas 

 Callao 

 Chorrillos 

 Albufera De Medio Mundo 

  

Bueno, nunca he estado en Paracas, así que me gustaría ir allí, suena interesante. 

 

1. ¿Cuánto tiempo podría invertir en este tour? 

Si es aquí en Lima, estaría cómodo con unas horas al día. Si es fuera, no tendría problemas 

quedándome uno o dos días. 

 

2. ¿Estaría interesado realizar uno de los platos peruanos más reconocidos, el 

ceviche? 

Obviamente si, ya que estamos hablando de los platos más ricos de aquí, y como no se 

prepararlo sería interesante.  

 

3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

No estoy seguro, podría ser entre 70 o 80 dólares, pero esto podría cambiar si es fuera de 

Lima. 

 

4. ¿Qué tipo de promociones le gustaría encontrar? 

Sería interesante si puedo pagar menos si voy con más gente, porque normalmente realizo 

una actividad con mis amigos. Así que si pudiera conseguir un precio más barato sería 

bueno. 

 

5. ¿Por qué medios le gustaría enterarse de Totora Paddle Tours? 
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Paso mucho tiempo en mi celular, por lo que me gustaría enterarme a través de internet, 

redes sociales, algunos periódicos o revistas, ya que suelo leer mucho. 

 

Muchas gracias por su participación 

 

Conclusión de entrevista a profundidad a público objetivo: El turista busca aventura, 

como lo menciona le gusta practicar deportes de aventura, cabe resaltar que en el tiempo 

que ha estado no ha preparado un plato peruano, lo que nos indica que muchos de los 

turistas no cocinan platos peruanos solo los consumen. El lugar que le parece atractivo es 

Paracas, y el precio indica que puede variar por la distancia. Finalizando las ofertas son 

muy llamativas, para este turista ya que siempre sales con amigos. 

 

GUIA DE ENTREVISTA DE CONSUMIDOR POTENCIAL 

Preguntas: 

Nombre: Arle Estrella – 22 años – Ecuador. 

1. Mencione las formas de adquisición de propuestas turísticas de aventura o 

gastronómicas que más recuerden o frecuenten. 

En su mayoría lo realizo a través de internet. 

 

2. ¿Con qué frecuencia realizan turismo de aventura? 

Cada 6 meses o al año, depende de mí economía en ese momento. 

 

3. ¿Qué factores considera más importantes a la hora de comprar un paquete 

turístico? 

La variedad que me ofrezcan como vuelos, hoteles, comida, y las actividades turísticas que 

puedo realizar en el lugar. 

 

4. ¿Cuántos días se queda en la ciudad de Lima? 

He venido por un mes, ya que tengo familia en Perú.  

 

5. ¿Cuáles son los meses en los que realiza este tipo de tours? 

Normalmente en estas fechas y en marzo aproximadamente, debido a mis vacaciones. 

 

6. ¿Cuántas veces estaría dispuesto a adquirir estos paquetes turísticos? 

En el plazo de un año sería dos o tres veces. 
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7. De los siguientes paquetes turísticos, ¿Cuál es el de su preferencia?  

 Miraflores 

 Paracas 

 Callao 

 Chorrillos 

 Albufera De Medio Mundo 

  

Me encantaría visitar Paracas ya que he escuchado demasiado de este lugar en el tiempo 

que me encuentro aquí y el clima es mejor que en Lima por estas fechas. 

 

1. ¿Cuánto tiempo podría invertir en este tour? 

De 2 a 3 días. 

 

2. ¿Estaría interesado realizar uno de los platos peruanos más reconocidos, el 

ceviche? 

Bueno he probado el ceviche, pero no he tenido la oportunidad de prepararlo, así que sí. 

 

3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

La verdad no tengo un presupuesto exacto, pero $ 70 sería económico y podría subir. 

 

4. ¿Qué tipo de promociones le gustaría encontrar? 

Me gustaría encontrar paquetes 2 X 1 y paquetes familiares. 

 

5. ¿Por qué medios le gustaría enterarse de Totora Paddle Tours? 

En su mayoría por páginas web y redes sociales. 

 

Muchas gracias por su participación 

 

Conclusión de entrevista a profundidad a público objetivo: El turista demuestra ser muy 

independiente, franco y breve. Indica que viaja muy poco al año, pero tiene identificado que 

le gusta las ofertas y le gustaría encontrarlas en redes sociales y páginas web. 

 

GUIA DE ENTREVISTA DE CONSUMIDOR POTENCIAL 

Preguntas: 

Nombre: Cesar Lozano – 22 años – Bolivia. 
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1. Mencione las formas de adquisición de propuestas turísticas de aventura o 

gastronómicas que más recuerden o frecuenten. 

Suelo ver los paquetes por página web como hoteles, lugares turísticos, y veo ofertas como 

por ejemplo hoteles con todo incluido.  

 

2. ¿Con qué frecuencia realizan turismo de aventura? 

Una vez al año, ya que lo realiza en vacaciones. 

 

3. ¿Qué factores considera más importantes a la hora de comprar un paquete 

turístico? 

Sobre todo, el precio, ya que suelo ir con amigos y tiene que ser factible. El segundo factor 

seria la comodidad y la calidad. 

 

4. ¿Cuántos días se queda en la ciudad de Lima? 

Estoy con un paquete turístico de 5 días y 4 noches y luego pienso viajar otros lugares 

dentro del Perú.  

 

5. ¿Cuáles son los meses en los que realiza este tipo de tours? 

Más que todo en vacaciones, una vez al año y junto con mis amigos. 

 

6. ¿Cuántas veces estaría dispuesto a adquirir estos paquetes turísticos? 

Entre una o dos dependiendo de mi disponibilidad. 

 

7. De los siguientes paquetes turísticos, ¿Cuál es el de su preferencia?  

 Miraflores 

 Paracas 

 Callao 

 Chorrillos 

 Albufera De Medio Mundo 

  

Me gustaría Paracas ya que me han comentado sobre los lugares, la comida, y los deportes 

acuáticos. 

 

1. ¿Cuánto tiempo podría invertir en este tour? 

Dependería de lo que se visitó, si hay pocos lugares con 3 días sería suficiente.  
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2. ¿Estaría interesado realizar uno de los platos peruanos más reconocidos, el 

ceviche? 

Sí, ya que he visto que es fácil de preparar y no estoy tan familiarizado con la comida 

marina. 

 

3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

Si todo está incluido, podría pagar entre $100 y $150 si incluye un buen servicio. 

 

4. ¿Qué tipo de promociones le gustaría encontrar? 

Si somos un grupo de personas, me imagino que el quinto podría ser gratis y así, también 

podrían atraer más turistas. 

 

5. ¿Por qué medios le gustaría enterarse de Totora Paddle Tours? 

A través de Facebook, páginas de agencias de viajes, ya que siempre estoy pendiente de 

estas páginas. 

 

 

Muchas gracias por su participación 

 

Conclusión de entrevista a profundidad a público objetivo: El turista no viaja a menudo, 

pero busca calidad, comodidad, buen servicio, estos son sus pilares principales para su 

elección de compra. Adicionalmente, está pendiente de las ofertas a través de las páginas 

de agencias de viajes, lo cual nos hace pensar a donde debemos de apuntar. 

 

GUIA DE ENTREVISTA DE CONSUMIDOR POTENCIAL 

Preguntas: 

Nombre: Hunter Berry – 19años – USA. 

1. Mencione las formas de adquisición de propuestas turísticas de aventura o 

gastronómicas que más recuerden o frecuenten. 

La última vez que compre un pasaje fue para venir a Perú, ya que estaba caminando y 

unos peruanos tenían su agencia y me ofrecieron un buen servicio y precio. 

 

2. ¿Con qué frecuencia realizan turismo de aventura? 

Cada vez que tengo tiempo, normalmente en vacaciones. 
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3. ¿Qué factores considera más importantes a la hora de comprar un paquete 

turístico? 

Bueno, si estoy yendo a un lugar fuera del país me gusta ver lugares donde tengan buena 

comida, se pueda apreciar la naturaleza y pueda practicar deportes acuáticos. 

 

4. ¿Cuántos días se queda en la ciudad de Lima? 

Me encuentro de vacaciones por dos meses. 

 

5. ¿Cuáles son los meses en los que realiza este tipo de tours? 

Creo que, en otoño ya que es buen clima y se ve muy bonito la naturaleza. 

 

6. ¿Cuántas veces estaría dispuesto a adquirir estos paquetes turísticos? 

Tal vez un par de veces, porque me gusta viajar un montón cuando tengo tiempo libre, así 

que sería de 3 a 4 veces al año. 

 

7. De los siguientes paquetes turísticos, ¿Cuál es el de su preferencia?  

 Miraflores 

 Paracas 

 Callao 

 Chorrillos 

 Albufera De Medio Mundo 

 

Me parece que las Albuferas de Medio Mundo, suena interesante y ,me gusta probar cosas 

nuevas. 

1. ¿Cuánto tiempo podría invertir en este tour? 

Entre dos o tres semanas máximo porque me gusta optimizar el tiempo y visitar todo lo que 

pueda. En lima seria de 4 a 6 horas por día. 

 

2. ¿Estaría interesado realizar uno de los platos peruanos más reconocidos, el 

ceviche? 

Si suena asombroso, me encantaría.  

 

3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

Yo creo que gastaría alrededor de $50 a $100 o todo lo que quisiera dependiendo. 

 

4. ¿Qué tipo de promociones le gustaría encontrar? 
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Un 50% de descuento los fines de semana, suena conveniente. Realmente disfruto gastar 

este tipo de turismo así que tendría más para gastar durante el recorrido en recuerdos y 

así. 

 

5. ¿Por qué medios le gustaría enterarse de Totora Paddle Tours? 

La mayor parte del tiempo, la invierto escuchando radio y mirando actualizaciones en 

internet, así que por estos medios está bien. 

 

Muchas gracias por su participación 

 

Conclusión de entrevista a profundidad a público objetivo: En general el turista invierte sus 

vacaciones viajando y descubriendo cosas nuevas, le gusta aventurarse, y no le pone 

límites al precio ya que le encanta viajar.  
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ANEXO 4: INVERSIÓN DE CAPITAL 

 

CONCEPTO / MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 

ESTACIONALIDAD 8.00% 9.00% 8.00% 6.00% 5.00% 8.00% 13.00% 11.00% 9.00% 8.00% 7.00% 8.00% 

Paquete 1 Miraflores $7,514.67 $8,454.00 $7,514.67 $5,636.00 $4,696.67 $7,514.67 $12,211.33 $10,332.67 $8,454.00 $7,514.67 $6,575.33 $7,514.67 

Paquete 2 Paracas   $10,853.62 $12,210.32 $10,853.62 $8,140.22 $6,783.51 $10,853.62 $17,637.13 $14,923.73 $12,210.32 $10,853.62 $9,496.92 $10,853.62 

Paquete 3 Callao   $4,913.44 $5,527.62 $4,913.44 $3,685.08 $3,070.90 $4,913.44 $7,984.33 $6,755.97 $5,527.62 $4,913.44 $4,299.26 $4,913.44 

Paquete 4 Chorrillos   $4,834.61 $5,438.94 $4,834.61 $3,625.96 $3,021.63 $4,834.61 $7,856.24 $6,647.59 $5,438.94 $4,834.61 $4,230.28 $4,834.61 

Paquete 5 Albufera de medio mundo $7,639.98 $8,594.98 $7,639.98 $5,729.98 $4,774.99 $7,639.98 $12,414.97 $10,504.97 $8,594.98 $7,639.98 $6,684.98 $7,639.98 

Totales Ventas Mensuales ($) $35,756.31 $40,225.85 $35,756.31 $26,817.23 $22,347.70 $35,756.31 $58,104.01 $49,164.93 $40,225.85 $35,756.31 $31,286.77 $35,756.31 

Ingresos Totales Mensual ($)   $35,756.31 $40,225.85 $35,756.31 $26,817.23 $22,347.70 $35,756.31 $58,104.01 $49,164.93 $40,225.85 $35,756.31 $31,286.77 

EGRESOS 

MOI $981.00 $981.00 $981.00 $981.00 $1,506.00 $981.00 $1,962.00 $981.00 $981.00 $981.00 $1,506.00 $1,962.00 

Costo de Servicio $14,081.68 $15,841.89 $14,081.68 $10,561.26 $8,801.05 $14,081.68 $22,882.73 $19,362.31 $15,841.89 $14,081.68 $12,321.47 $14,081.68 

Uniformes $7.29 $8.20 $7.29 $5.47 $4.56 $7.29 $11.84 $10.02 $8.20 $7.29 $6.38 $7.29 

Costo Total de Servicio $15,069.97 $16,831.09 $15,069.97 $11,547.73 $10,311.60 $15,069.97 $24,856.57 $20,353.33 $16,831.09 $15,069.97 $13,833.85 $16,050.97 

Planilla de ventas $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $7,028.00 $4,578.00 $9,156.00 $4,578.00 $4,578.00 $4,578.00 $7,028.00 $9,156.00 

Plan de MKT $8,819.00 $1,975.00 $1,975.00 $4,453.00 $1,975.00 $4,659.50 $11,297.00 $1,975.00 $4,925.00 $4,453.00 $1,975.00 $1,975.00 

Planilla administración $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $4,183.33 $2,725.00 $5,450.00 $2,725.00 $2,725.00 $2,725.00 $4,183.33 $5,450.00 

Honorarios (contador) $286.57 $322.39 $286.57 $214.93 $179.10 $286.57 $465.67 $394.03 $322.39 $286.57 $250.75 $286.57 

Seguro  $18.05 $20.31 $18.05 $13.54 $11.28 $18.05 $29.34 $24.82 $20.31 $18.05 $15.80 $18.05 

Alquiler  $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 $1,641.79 

Agua  $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 $76.69 

Luz $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 $138.04 

Internet y Teléfono $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 $49.39 

Útiles de oficina  $131.91 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Útiles de Limpieza  $845.37 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Capacitacion $766.87 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Total de Gastos ADM + VTAS $20,076.68 $11,526.60 $11,488.52 $13,890.37 $15,282.62 $14,173.02 $28,303.91 $11,602.76 $14,476.60 $13,966.52 $15,358.78 $18,791.52 

EGRESO MENSUAL $35,146.64 $28,357.69 $26,558.49 $25,438.09 $25,594.23 $29,242.99 $53,160.48 $31,956.09 $31,307.69 $29,036.49 $29,192.63 $34,842.49 

Saldo Mensual -$35,146.64 $7,398.62 $13,667.36 $10,318.22 $1,223.01 -$6,895.29 -$17,404.17 $26,147.92 $17,857.24 $11,189.36 $6,563.69 -$3,555.72 

Saldo Acumulado  -$35,146.64 -$27,748.02 -$14,080.66 -$3,762.44 -$2,539.43 -$9,434.73 -$26,838.90 -$690.97 $17,166.27 $28,355.63 $34,919.32 $31,363.60 

Elaboración propia             
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ANEXO 5: FINANCIAMIENTO CAJA TACNA 

 

Caja Tacna 

Préstamo $ 50,000.00 

TEA 27.85% 

TEM 2.07% 

Periodo en años 3 

Periodo mensual 36 

TCEA 28.98% 

TCEA mensual 2.14% 

Elaboración propia  
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PERIODO CUOTA INTERÉS AMORT. S. DEUDOR E. FISCAL 

0       $ 50,000.00   

1 $ 2,007.09 $ 1,071.69 $ 935.41 $ 49,064.59 $ 316.15 

2 $ 2,007.09 $ 1,051.64 $ 955.46 $ 48,109.14 $ 310.23 

3 $ 2,007.09 $ 1,031.16 $ 975.93 $ 47,133.20 $ 304.19 

4 $ 2,007.09 $ 1,010.24 $ 996.85 $ 46,136.35 $ 298.02 

5 $ 2,007.09 $ 988.87 $ 1,018.22 $ 45,118.13 $ 291.72 

6 $ 2,007.09 $ 967.05 $ 1,040.04 $ 44,078.09 $ 285.28 

7 $ 2,007.09 $ 944.76 $ 1,062.34 $ 43,015.75 $ 278.70 

8 $ 2,007.09 $ 921.99 $ 1,085.11 $ 41,930.65 $ 271.99 

9 $ 2,007.09 $ 898.73 $ 1,108.36 $ 40,822.28 $ 265.13 

10 $ 2,007.09 $ 874.97 $ 1,132.12 $ 39,690.16 $ 258.12 

11 $ 2,007.09 $ 850.71 $ 1,156.39 $ 38,533.78 $ 250.96 

12 $ 2,007.09 $ 825.92 $ 1,181.17 $ 37,352.61 $ 243.65 

13 $ 2,007.09 $ 800.61 $ 1,206.49 $ 36,146.12 $ 236.18 

14 $ 2,007.09 $ 774.75 $ 1,232.35 $ 34,913.77 $ 228.55 

15 $ 2,007.09 $ 748.33 $ 1,258.76 $ 33,655.01 $ 220.76 

16 $ 2,007.09 $ 721.35 $ 1,285.74 $ 32,369.27 $ 212.80 

17 $ 2,007.09 $ 693.79 $ 1,313.30 $ 31,055.97 $ 204.67 

18 $ 2,007.09 $ 665.65 $ 1,341.45 $ 29,714.52 $ 196.37 

19 $ 2,007.09 $ 636.89 $ 1,370.20 $ 28,344.32 $ 187.88 

20 $ 2,007.09 $ 607.52 $ 1,399.57 $ 26,944.75 $ 179.22 

21 $ 2,007.09 $ 577.53 $ 1,429.57 $ 25,515.19 $ 170.37 

22 $ 2,007.09 $ 546.89 $ 1,460.21 $ 24,054.98 $ 161.33 

23 $ 2,007.09 $ 515.59 $ 1,491.51 $ 22,563.47 $ 152.10 

24 $ 2,007.09 $ 483.62 $ 1,523.47 $ 21,040.00 $ 142.67 

25 $ 2,007.09 $ 450.97 $ 1,556.13 $ 19,483.87 $ 133.03 

26 $ 2,007.09 $ 417.61 $ 1,589.48 $ 17,894.39 $ 123.20 

27 $ 2,007.09 $ 383.54 $ 1,623.55 $ 16,270.84 $ 113.15 

28 $ 2,007.09 $ 348.74 $ 1,658.35 $ 14,612.49 $ 102.88 

29 $ 2,007.09 $ 313.20 $ 1,693.89 $ 12,918.60 $ 92.39 

30 $ 2,007.09 $ 276.89 $ 1,730.20 $ 11,188.40 $ 81.68 

31 $ 2,007.09 $ 239.81 $ 1,767.28 $ 9,421.12 $ 70.74 

32 $ 2,007.09 $ 201.93 $ 1,805.16 $ 7,615.95 $ 59.57 

33 $ 2,007.09 $ 163.24 $ 1,843.86 $ 5,772.10 $ 48.16 

34 $ 2,007.09 $ 123.72 $ 1,883.38 $ 3,888.72 $ 36.50 

35 $ 2,007.09 $ 83.35 $ 1,923.74 $ 1,964.98 $ 24.59 

36 $ 2,007.09 $ 42.12 $ 1,964.98 $ 0.00 $ 12.42 

Elaboración propia 

CUADRO RESUMEN 

        

  2019 202 2021 

Principal  $ 12,647.39 $ 16,312.61 $ 21,040.00 

Interés $ 11,437.73 $ 7,772.52 $ 3,045.12 

Cuota $ 24,085.12 $ 24,085.12 $ 24,085.12 

Escudo Fiscal  $ 3,374.13 $ 2,292.89 $ 898.31 

Elaboración propia 
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ANEXO 6: PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS 

 

 

GASTOS ADM 2019 2020 2021 2022 2023 

Planilla  $                41,066.67   $        41,066.67   $    41,066.67   $     41,066.67   $    41,066.67  

Honorarios (contador)  $                  3,582.09   $           3,582.09   $      3,582.09   $       3,582.09   $      3,582.09  

Seguro   $                     191.25   $              191.25   $         191.25   $          191.25   $         191.25  

Alquiler   $                16,696.18   $        16,696.18   $    16,696.18   $     16,696.18   $    16,696.18  

Agua   $                     779.87   $              779.87   $         779.87   $          779.87   $         779.87  

Luz  $                  1,403.76   $           1,403.76   $      1,403.76   $       1,403.76   $      1,403.76  

Internet y Teléfono  $                     502.29   $              502.29   $         502.29   $          502.29   $         502.29  

Útiles de oficina   $                     111.79   $              111.79   $         111.79   $          111.79   $         111.79  

Útiles de Limpieza   $                     716.41   $              716.41   $         716.41   $          716.41   $         716.41  

Amortización  $                  1,507.43   $           1,507.43   $      1,507.43   $       1,507.43   $      1,507.43  

Depreciación   $                     423.75   $              423.75   $         423.75   $          423.75   $                   -    

TOTAL S/ IGV  $                66,981.49   $        66,981.49   $    66,981.49   $     66,981.49   $    66,557.74  

Elaboración propia 

 

ANEXO 7:  PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS 

 

GASTO DE VENTAS  2019 2020 2021 2022 2023 

Planilla  $                68,992.00   $        68,992.00   $    68,992.00   $     68,992.00   $    68,992.00  

Plan de MKT  $                42,759.70   $        52,395.10   $    57,029.33   $     61,931.52   $    67,133.20  

Capacitacion  $                     632.43   $              632.43   $         632.43   $          632.43   $         632.43  

Amortización  $                     565.58   $              565.58   $         565.58   $          565.58   $         565.58  

Depreciación   $                     857.75   $              857.75   $         857.75   $          857.75   $         434.00  

TOTAL S/ IGV  $             113,807.46   $      123,442.86   $ 128,077.09   $  132,979.28   $ 137,757.21  

Elaboración propia
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