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RESUMEN EJECUTIVO
 
Los reportes recientes que se tienen de la actividad turistica en el Perù indican un crecimiento de mas de dos digitos (12.29%) en las llegadas de turistas entre los periodos del 2015 a lo esperado en el 2017. Este crecimiento va de la mano con logros que se han obtenido respecto del pais y que repesentan un ancla para la atracción de turistas internacionales. Estos logros obtenidos son: el Cusco como una de las siete maravillas del mundo moderno, el aeropuerto de Lima como uno de los más modernos de la región, el Perú ha sido elegido por quinta vez como el mejor destino culinario del mundo, entre otros logros.
 
Los reportes especializados indican que las ciudades con mayor porcentaje de visitas son Lima con 72% y Cusco con el 38%. De aquellos que se hospedan en hoteles de 4 y 5 estrellas representa el 23%. El 99% de los turistas refiere que viene al Perú por intereses culturales y 87% por intereses de la naturaleza. Dos de los activos más representativos de la oferta turistica y posicionamiento con el que cuenta el pais.
 
La propuesta sustenta el desarrollo de un proyecto hotelero que se encuentra ubicado entre dos hermosas montañas nevadas, frente al nevado del Pumahuanca, situado en la quebrada de Pumahuanca, Sector Tacllanka, frente a un conocido Hotel y a 5 minutos de la Piscigranja de Ararigua en la ciudad de Urubamba del Valle Sagrado de los Inkas. La naturaleza que envolverá los alrededores del proyecto está colmada de vegetación, riachuelos y aves silvestres. El área del proyecto abarca los 2000m2. El hotel contará con 24 habitaciones ofreciendo un ambiente ecológico, cálido, cómodo y trato personalizado, proporcionando relax a los visitantes. El turista, además, de conseguir descanso y relajación complementará su experiencia a través del contacto con la cultura de la localidad mediante el turismo vivencial ofrecido y la responsabilidad con el medio ambiente; para ello se contará con una certificación LEED (Leadership in Energy & Environmental Design).

El propósito fundamental de la empresa es brindar al cliente una experiencia única en su estadía por el Valle Sagrado en la provincia de Urubamba. Trasladar al usuario a un espacio donde el contacto con la naturaleza y el pasado coincidan, actuando con integridad y prestando un servicio con dedicación al clientes.
 
El objetivo es crear una empresa que deje un legado, una empresa que sea reconocida por factores que vayan más allá de sólo brindar una estancia. Es llegar a formar una empresa sólida en el tiempo en base a valores y filosofía que van orientadas en el bien de la sociedad y comprometidos con el medio ambiente en todo sentido.
 
En lo que respecta al propósito, será respetuosa de los objetivos y lograr que estos perduren en el tiempo, las mismas que serán el pilar para todos los colaboradores que serán la principal preocupación por ser el elemento fundamental para el éxito de toda la empresa.
 
El plan contempla: un análisis externo de la empresa, considerándose: Económico, Político, Social, Tecnológico, Ecológico climático y Legal.
 
Se analizó la competencia, además del mercado del turismo en el Perú, Cusco y el Valle Sagrado.
 
Se realizó el plan de marketing y de ventas.
 
 
Los resultados económico financieros del estudio del Plan de Negocios han otorgado resultados positivos a los indicadores tanto económicos como financieros. Es decir, el proyecto resulta rentable tanto para la empresa como para los accionistas. Los resultados Económicos son los siguientes: VANE= USD 682,518.99 y una TIRE= 22.1%. Por su parte los resultados Financieros son los siguientes: VANF= USD 600,944.81 y una TIRF= 31.6% %. En ambos casos el Payback del proyecto se realiza antes de cumplir el año 5 de liquidación.
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1.              INTRODUCCION
 
En los últimos años el flujo de turistas extranjeros al Perú ha aumentado significativamente, los destinos más visitados son Lima y el Cusco, pues Machu Picchu es el principal motivo de visita. El nivel de satisfacción es del 91% motivo por el cual la gran mayoría de turistas recomendaría al Perú sin ninguna duda. La propuesta presenta el desarrollo de un hotel en la ciudad de Urubamba que contará con 24 habitaciones ofreciendo un ambiente ecológico, cálido, cómodo y trato personalizado, proporcionando relax a los visitantes. El turista, además, de conseguir descanso y relajación complementará su experiencia a través del contacto con la cultura de la localidad mediante el turismo vivencial que el hotel ofrecerá y la responsabilidad con el medio ambiente y para ello se considra contar con una certificación LEED.
 
El propósito fundamental de la empresa es brindar al cliente una experiencia única en su estadía por el Valle Sagrado. Trasladar al usuario a un espacio donde el contacto con la naturaleza y el pasado coincidan, actuando con integridad y prestando un servicio con dedicación a los clientes.
 
El objetivo es crear una empresa que deje un legado, ir más allá de ser un simple hotel, no ser los primeros en el mercado, ser una empresa que sea reconocida por otros factores que van más allá de solo brindar una estancia. Formrar una empresa sólida en el tiempo en base a valores y filosofía que va orientado en el bien de la sociedad y comprometida con el medio ambiente en todo sentido.
 
En lo que respecta al propósito, respetando los objetivos y lograr que estos perduren en el tiempo, las mismas que serán el pilar para todos los colaboradores que serán la principal preocupación por ser el elemento fundamental para el éxito de toda empresa.
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En los cinco últimos años, Perú ha mostrado una evolución favorable en el sector hotelero y, gracias al crecimiento de la demanda, la empresa privada nacional e internacional se ha animado a invertir en este rubro.
 
Así lo señala un informe elaborado por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur), el cual indica que, entre el 2011 y el 2015, se han integrado a la oferta 4,800 nuevos establecimientos de hospedaje, registrando un crecimiento de 33% en dicho periodo.
 
Asimismo, el 2011 al 2016, el flujo de inversión en hoteles fue de US$ 600 millones. Según informe de Mincetur al 2021 se espera una inversión de US$ 1,141 millones, es decir, casi el doble del monto del período anterior. La mayoría de dichas inversiones pertenecen a cadenas hoteleras internacionales y nacionales.
 
“En los últimos cinco años se han implementado en el Perú 43 nuevos hoteles de 3, 4 y 5 estrellas, aumentando la oferta en 3,580 habitaciones”, revela el informe del Mincetur.

3
 
2              CONCEPCION DEL NEGOCIO
 
 
2.1 Definición del Negocio
 
Las habilidades y capacidades, como Porter lo define en sus conceptos, afirmando que la unidad fundamental de la ventaja competitiva es la actividad. El enfoque de la cadena de valor, puede tener muchas aplicaciones, soportadas en los pilares de su gestión estratégica; para la propuesta de un hotel turístico, ubicado en Cusco, por su características de capital incaica, cuenta con importantes empresas con una actividad comercial en su entorno, que incluye diversidad de Hoteles, alojamientos, restaurantes, centros comerciales, etc.
 
La actividad recreativa cusqueña se concentra en la oferta cultural de la ciudad, que incluye recorridos culturales, entre los que se destaca la fortaleza de Machu Picchu, para ello se considera la competitividad interna, que refiere a la capacidad que posee la propia empresa para lograr el mayor rendimiento de los recursos propios de la misma, tales como recursos humanos, materiales, capital, ideas, etc.
 
A nivel mundial, el sector de alojamiento es uno de los sectores que consumen mayor cantidad de energía. El uso descontrolado de los recursos naturales, el poco uso de energías renovables y el empleo de tecnologías antiguas y obsoletas convierten a los hoteles en empresas menos competitivas y sostenibles, por ello el concepto de este hotel está diseñado para cumplir con los estándares LEED, que asegurara la competitividad y un proceso sostenible en el tiempo por el buen uso de los recursos y cuidado del medio ambiente en toda la cadena de suministro.
 
La competitividad interna estará basada en un modelo de Efectividad organizacional con dos dimensiones, que serán el compromiso y soporte organizacional, si ambas son gestionadas correctamente los colaboradores se sentirán involucrados, y comprometidos con la organización generando un valor agregado, dando como resultado el cumplimiento de las
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metas del negocio y fidelizando a los colaboradores talentosos, con ello se asegura un proceso sostenible en el tiempo.
 
La exigencia de LEED, asegura la utilización de paneles solares para concentrar energía para calentar el agua, utilizar elementos ahorradores de agua que disminuyen el consumo en 40%, en las áreas con poca luz en el día utilizar iluminación natural, que consiste tomar la luz del día y se transporta mediante domos y ductos hacia el punto a iluminar, lo que asegura no utilizar energía eléctrica, las áreas verdes serán con flora nativa, clasificada en base al menor consumo de agua, utilizando agua recuperada para el riego.
 
El Valle Sagrado de los Incas es conocido por esplendor y su arquitectura, arte y cultura viva. En la cual se encuentran los poblados de Chinchero con sus tejedoras y su mercado Artesanal, Pisac con sus ruinas y su feria artesanal, la fortaleza de Ollantaytambo que es impresionante en todo su esplendor, Maras Moray con sus salineras y muchos otros lugares que descubrir dentro de todo el Valle sagrado. Asimismo; a 10 minutos se encuentra la salida para la Fortaleza de Machu Picchu.
 
El Valle sagrado, cuenta con un clima agradable en el cual los turistas se sienten muy cómodos
 
 
El Hotel se caracterizará por la calidad de atención que brinda a los pasajeros siempre tratando de satisfacer sus necesidades, para ello se implementará una seria de metodologías que permitan tener acceso a información relevante, que permita crear estrategias que sean hechas justo para que los clientes se sientan satisfechos.
 
De otro lado, uno de los atractivos será el turismo vivencial que se ofrece solo por hospedarse en el Hotel, sin duda este será el valor agregado de la empresa y sobre todo un servicio diferenciado respecto a otros competidores.
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El hotel contará con arquitectura y diseños típicos de la zona. Contara con 24 habitaciones, ofreciendo al viajero una experiencia relajante, con espectaculares jardines, montañas y riachuelos.
 
2.2 Visión, Misión y Valores
 
 
2.2.1              Visión:
 
Ser la empresa Líder en el Perú en el sector de hospedaje vivencial, ubicados en los principales focos turísticos culturales a lo largo del territorio, Ser reconocidos por el compromiso con el medio ambiente, excelencia en el servicio y experiencias única para los clientes
 
2.2.2              Misión
 
Ser una empresa hotelera, que brinda servicios exclusivos y experiencias vivenciales, remarcando la cultura ancestral, respetando el medio ambiente y a sus colaboradores, quienes son la base de la promesa.
 
2.2.3              Valores
 
Los principales valores que guiarán a la empresa son:
 
 
Compromiso de satisfacer y exceder todas las expectativas de los huéspedes y clientes. Respeto al medio ambiente, a todos los huéspedes, clientes, accionistas, colaboradores, proveedores y miembros de la comunidad como medio para promover relaciones armoniosas. Integridad siempre actuando con honestidad, honradez y rectitud.
 
Innovación Siempre buscando mejorar el servicio en base a las necesidades de los huéspedes
 
Responsabilidad con la gente, el medio ambiente, la historia, y la cultura de la región. Trabajo en Equipo con todos los integrantes en la empresa.
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2.3 Concepto de Hotel Miski Lodge
 
El hotel será contruido con materiales de la zona, cuidando el medio ambiente con inspiración colonial, construida en un lugar alejado de la ciudad de Urubamba, aislado del ruido. El terreno se encuentra ubicado entre dos montañas hermosas, frente al nevado del Pumahuanca, situado en la quebrada de Pumahuanca, Sector Tacllanka, frente a un conocido Hotel y a 5 minutos de la Piscigranja de Ararigua en la ciudad de Urubamba del Valle Sagrado de los Inkas, el terreno es de 2000 m2 y se encuentra entre arboles y riachuelos, logrando un ambiente acogedor y de descanso.
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PROYECTO HOTEL MISKI LODGE
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UBICACIÓN DE LAS HABITACIONES
 
 
Consta de tres etapas, en la primera etapa, se tiene la Construccion principal en la cual se
 
encontrará la recepcion y las oficinas administrativas.
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En la segunda y tercerá etapa se tienen 4 modulos
 
 
2 Modulos de 2 Niveles (8 Habitaciones) 2 Modulos de 1 Nivel (4 Habitaciones)
Total 24 Habitaciones
 [image: ]
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La experiencia en el hotel, será inolvidable, por cuanto el objetivo es la satisfaccion del cliente las 24 horas del día, con actividades creadas para los huespedes, las cuales permitirán que interactuen con el medio ambiente y cultura propia de la zona.
 [image: ]
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2.4  Ubicación del Hotel:
 
Esta estratégicamente ubicado en el corazón del valle sagrado, a diez minutos de todas las facilidades que la ciudad de Urubamba Ofrece. Se encuentra cerca de muchos atractivos turísticos, restos arqueológicos y mercados indígenas como el de Chichero y Pisac y las salineras de Maras Moray y la fortaleza de Ollantaytambo.
 
Su clima es templado durante todo el año y su relativa baja altitud comparada con la ciudad del Cusco hace un lugar agradable para explorar la región.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Distancia de la Ciudad del Cusco hasta el Valle de Urubamba en donde se encontrará el Hotel Ecológico Misk´i Lodge.
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Distancia desde la ciudadela de Urubamba hasta la ubicación del Hotel en Tacllanca
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El Valle sagrado con el Cusco fueron el centro del universo inca, su clima, sus excelentes tierras, el rio Urubamba que lo atraviesa a lo largo de 100Kms., sus diferentes altitudes y pisos ecológicos crearon las condiciones para que este valle fuese la despensa alimentaria y el lugar de descanso de la corte incaica.

14
 
Clima muy agradable, está entre los 2700 y 2900 msnm., el paisaje es llano, existen distintos pisos ecológicos desde los nevados sagrados, hasta los valles rodeados de vegetación y maíz. Aquí crece el famoso maíz blanco gigante del Urubamba.
 
En El Valle Sagrado se encuentra la mayor concentración de sitios arqueológicos del Perú, hay más de 350 lugares, unos monumentales y otros menos conocidos, pero no por ello menos interesantes, como las pinturas rupestres de Chahuaytire, en las alturas de Pisac. A lo largo de la ribera del río Vilcanota o Urubamba, como se le llama a partir de Pisaq, se pueden encontrar pueblos fundados por los españoles que parecen detenidos en el tiempo, así como también innumerables edificaciones incaicas tales como templos, fortalezas, palacios, centros religiosos, andenería, centros urbanos, y sistemas de acueductos, algunos de fácil acceso ya que sólo es necesaria una pequeña caminata para acceder a ellos, mientras que otros requieren, debido a la distancia, caminar por unas cuantas horas por senderos que se van dibujando por las montañas.
 
Lo mejor del Valle se puede apreciar recorriendo el Camino Inca, que durante días recorre cerros, valles y bosques hasta llegar a la Puerta del Sol, y observar, desde ahí, uno de los ecosistemas más particulares del mundo, el hábitat del gallito de las rocas y el oso de anteojos, el bosque de nubes, que sostienen entre sus árboles y musgos la Ciudadela de Machu Picchu.
 
A ambos lados del río se puede apreciar la impresionante cordillera entrelazada con los fértiles valles de la región en un trayecto de 43 kilómetros.
 
El Valle Sagrado de los Incas es uno de los mayores atractivos turísticos de la región andina por su impresionante paisaje, sus imponentes nevados, su agradable clima, sus fértiles tierras con abundante agua, sus megalíticas evidencias culturales y porque brinda diversas
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posibilidades para la práctica del turismo de aventura. Se accede desde la ciudad del Cusco a través de carretera o por vía férrea.
 
Entre los principales lugares a visitar están: Pisaq con su colorida feria; Calca con sus aguas termales; Yucay con su palacio Inca; Urubamba con su belleza natural y sus deportes de aventura; Ollantaytambo con su majestuosa fortaleza; Chinchero con su mercado en el que aún se practica el trueque; Maras con sus famosas minas de sal o salineras; Moray con su admirable sistema de andenerías concéntricas; etc.
 
En El Valle Sagrado es uno de los principales destinos para experiencias al aire libre. Encontrará en Maras y Moray las mejores rutas para hacer bicicleta de montaña, también puede recorrerlas caminando o en caballo. El rio Vilcanota permite la práctica de canotaje, desde el cañón de Chuquicahuana hasta Ollantaytambo.
 
Fuente: Cusco perú.origen andino
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ubicación: La Ciudad de Urubamba se encuentra ubicada entre las poblaciones de Pisaq y Ollantaytambo. Fue uno de los principales centros agrícolas del Imperio de los Incas. En la
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ciudad, aledaños a la monumental iglesia de San Pedro, se encuentran los enormes paramentos de andenes incaicos que aún se pueden admirar. También se pueden observar algunos muros prehispánicos, que sirvieron de cimiento y base para las construcciones coloniales. Urubamba está formada por los distritos donde se encuentran los principales monumentos arquitectónicos del incanato: Urubamba, Ollantaytambo, Chinchero, Huayllabamba, MachuPicchu, Marás y Yucay.
 
El valle de Urubamba es uno de los más productivos del país, aquí se cosecha el mejor maíz del mundo y en temporada de lluvias abundan las frutas propias del valle, como duraznos, capulí, membrillo, frutillas de primera calidad.
 
Clima:
 
 
El clima en Urubamba se conoce como un clima de estepa local. Durante el año hay poca lluvia. La temperatura en la ciudad de Urubamba es en promedio 14.0 ° C. La precipitación media aproximada es de 527 mm. La menor cantidad de lluvia ocurre en junio. El promedio de este mes es 3 mm. La mayor parte de la precipitación cae en enero, promediando 101 mm. Las temperaturas son más altas en promedio en octubre, alrededor de 15.4 ° C. julio es el mes más frío, con temperaturas promediando 12.2 ° C.
 
La variación en la precipitación entre los meses más secos y más húmedos es 98 mm. A lo largo del año, las temperaturas varían en 3.2 ° C.
 
Turismo:
 
 
El Valle Sagrado de los Incas es conocido también como el Valle de Vilcanota o el Valle de Urubamba, y es en sí un pintoresco valle cargado de belleza e historia, que debe su existencia al flujo del río Vilcanota. El Valle Sagrado de los Incas se ubica entre los pueblos de Pisac y
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Ollantaytambo en el Cusco y es en sí el lugar del Perú donde se concentra el mayor número de atractivos arqueológico de origen incaico.
 
El Valle Sagrado de los Incas, comprende en su amplio territorio un promedio de 350 estructuras arqueológicas descubiertas, entre las que además de complejos, se reconocen también pinturas rupestres.
 
De la impresionante cantidad de recursos arqueológicos que posee el valle, caben resaltar estructuras como el Complejo Arqueológico de Pisaq, o Pisac, donde se reconoce un conjunto arqueológico en el que resalta la presencia del calendario solar incaico; además, se encuentran complejos como la Zona Arqueológica de Ollantaytambo, la Zona Arqueológica de Moray, el Complejo Arqueológico de Sacsayhuamán, Piquillacta, Tambomachay, Chincheros, el de Quespihuanca, los Andenes de Yucay, entre muchos otros.
 
Además de por recursos arqueológicos, el Valle Sagrado de los Incas, también resulta interesante por la diversidad de pueblos que habitan su territorio. Entre estos pueblos se encuentra el Pueblo de Urquillos, que es una de las comunidades más representativas del valle en cuyas moradas se evidencia tanto la influencia arquitectónica incaica como Colonial, y no es para menos, ya que por lo que se conoce, Urquillos fue antiguamente un ayllu incaico, conocido como Urcos o Urcosbamba, en el que todavía se puede observar la permanencia de viejas tradiciones prehispánicas, relacionadas principalmente a la agricultura.
 
Fuente: Turismoi.pe
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3              MERCADO POTENCIAL
 
 
3.1 Evolución del Turismo
 
De acuerdo con la OMT1, el turismo ha logrado un crecimiento sostenido y una gran variación respecto a la diversidad ofrecida, hasta llegar a ser uno de los sectores económicos que crecen con mayor ritmo en el mundo. El desarrollo de una nación, o parte de ella, guarda una relación cercana con el nivel de turismo que tiene. Año tras año, en el mundo, se inscriben cientos de nuevos destinos cada año. Esta dinámica ha convertido al turismo en un impulsor preponderante del progreso socioeconómico.
 
Reseña histórica2
 
 
En la época de los griegos las personas se desplazaban de diferentes lugares para presenciar los juegos olímpicos. Estos juegos olímpicos combinaban diferentes motivadores como lo son: el deporte, la cultura, esparcimiento, religión, etc.
 
De manera similar, los romanos realizaban viajes a zonas donde existían aguas termales (termas de Caracalla), frecuentaban grandes espectáculos, como los teatros, y realizaban desplazamientos habituales hacia la costa.
 
Durante el Imperio romano los romanos frecuentaban aguas termales (termas de Caracalla), eran asiduos de grandes espectáculos.
 
En la edad media, a pesar de no existir un clima económico propicio, el turismo no encontró barreras para llevarse a cabo en el ámbito religioso. Los viajes desde diferentes puntos de
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
1 Organization Mundial del Turismo
 
2 https://es.wikipedia.org/wiki/Turismo
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Europa a Tierra Santa y las peregrinaciones a la Meca son uno de los ejemplos de la actividad turística de aquellas épocas.
 
En la Edad Moderna nace el término “Hotel” por el nombre que se les daba a los palacios urbanos de la época. En estos lugares se hospedaban a las personas que acompañaban a los nobles. Dado que la cantidad de personas era grande no todos podían ser alojados en el palacio principal, el resto se alojaba en los hoteles.
 
La primera agencia de viajes y turismo que se creó en la historia está basada en una experiencia de fracaso de Thomas Hook en 1841. A partir de esta experiencia, donde se organizó y planifico un viaje que no llego a buen término pero que abrió las puertas a una idea de oportunidad que más adelante se convirtió en una empresa.
 
Según la publicación del “Panorama OMT del turismo mundial 2016” se tienen las siguientes cifras de turismo a nivel global:
 
Un número creciente de destinos de todo el mundo se han abierto al turismo y han invertido en él, haciendo del mismo un sector clave para el progreso socioeconómico, a través de la creación de puestos de trabajo y de empresas, la generación de ingresos de exportación y la ejecución de infraestructuras.
 
Durante las seis últimas décadas, el turismo ha experimentado una continua expansión y diversificación, convirtiéndose en uno de los sectores económicos de mayor envergadura y crecimiento del mundo. A los destinos favoritos tradicionales de Europa y América del Norte se han ido sumando otros muchos más.
 
El turismo se ha caracterizado por su crecimiento prácticamente ininterrumpido a lo largo del tiempo, a pesar de crisis ocasionales de diversa índole, demostrando su fortaleza y su
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resistencia. Las llegadas de turistas internacionales a escala mundial han pasado de 25 millones en 1950 a 278 millones en 1980, 674 millones en 2000 y 1.186 millones en 2015.
 
De forma análoga, los ingresos por turismo internacional obtenidos por los destinos de todo el mundo han pasado de 2.000 millones de dólares de los EE. UU. en 1950 a 104.000 millones en 1980, 495.000 millones en 2000 y 1.260.000 millones en 2015.
 
El turismo es una categoría importante del comercio internacional de servicios. Además de los ingresos obtenidos en los destinos, el turismo internacional generó otros 211.000 millones de dólares de los EE. UU. en exportaciones por servicios de transporte internacional de pasajeros prestados a no residentes en 2015, lo que eleva el valor total de las exportaciones turísticas a 1,5 billones de dólares de los EE. UU., o a 4.000 millones de dólares al día de media.
 
El turismo internacional representa hoy el 7% de las exportaciones mundiales de bienes y servicios, frente al 6% de 2014, ya que el sector ha tenido, en los últimos cuatro años, un crecimiento superior al del comercio mundial.
 
Como categoría mundial de exportación, el turismo ocupa el tercer puesto, tan solo por detrás de combustibles y de productos químicos, y por delante de alimentación y de la industria de automoción. En muchos países en desarrollo, el turismo es incluso el primer sector en exportaciones.
 
3.2              Turismo Mundial
 
La demanda de turismo internacional siguió siendo fuerte en 2016 pese a las dificultades. Según el último número del Barómetro OMT del Turismo Mundial, las llegadas de turistas internacionales aumentaron un 3,9 % hasta situarse en los 1.235 millones, alrededor de 46 millones de turistas más (visitantes que pernoctan) que el año anterior.
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Las últimas décadas han registrado una secuencia comparable de crecimiento sólido ininterrumpido del sector turismo desde los años sesenta. 2016 ha sido el séptimo año consecutivo de crecimiento sostenido tras la crisis económica y financiera mundial de 2009. Durante el año pasado, las llegadas de turistas internacionales superaron en 300 millones la cifra récord alcanzada en 2008, antes de la crisis. Los ingresos por turismo internacional han crecido a un ritmo similar en este periodo (los correspondientes al año completo se publicarán en mayo).
 
Por regiones, la de Asia y el Pacífico (+8 %) ha liderado el crecimiento de las llegadas de turistas internacionales en 2016, impulsado por una fuerte demanda tanto de los mercados emisores intrarregionales como interregionales. África (+ 8%) ha experimentado un repunte muy significativo tras dos años menos prósperos. En las Américas (+4 %) se ha mantenido el impulso positivo alcanzado con anterioridad. Europa (+2 %) ha arrojado resultados desiguales, con incrementos de dos dígitos en algunos destinos y caídas en otros. La demanda en Oriente Medio (-4 %) ha registrado incrementos en algunos destinos y desplomes en otros, por lo que también ha resultado irregular.
 
Evolución del Turismo Receptor a nivel mundial
 [image: ]
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Evolución del arribo de turistas a nivel mundial  (millones)
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: OMT              Elaboración Propia
 
 
Se puede apreciar que el desempeño global del turismo ha sido positivo en los últimos 15 años. El bloque que lidera este crecimiento está representado por Europa, seguido de Asia y el pacífico y luego, en tercer lugar, las Américas. Las Américas incluye tanto a Sudamérica como a Norteamérica.
 
Evolución del arribo de turistas a nivel mundial del 2010 - 2015  (millones)
 
Participación porcentual
 
	 
	Llegadas en Millones
	 
	2010
	 
	2015
	 
	Crecimiento

	 
	 
	 
	 

	 
	Europa
	 
	489.4
	 
	607.7
	 
	24.17%

	 
	Asia y el Pacífico
	205.5
	279.2
	35.86%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Américas
	 
	150.2
	 
	192.6
	 
	28.23%

	 
	África
	50.4
	53.5
	6.15%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Medio Oriente
	 
	54.7
	 
	53.3
	 
	-2.56%

	 
	Perú
	2.3
	3.5
	50.01%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL
	 
	950.2
	 
	1186.3
	 
	24.85%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ][image: ]
 
Fuente: OMT – Elaboración Propia
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Se puede apreciar que el crecimiento global de los arribos ha sido en promedio 24.85%. De este crecimiento el bloque del Asi y el Pacífico ha liderado con un 35.86% en el periodo del 2010- 2015. Por su parte el bloque de las Américas ha crecido en 28.23% quedándose en un segundo ligar. Por su parte el Perú ha crecido más del doble del promedio mundial alcanzando un 50% de crecimiento en el mismo periodo de tiempo. La participación de os arribos mundiales, en el caso del Perú representa un 2% aproximadamente.
 
3.3 Turismo Nacional
 
Según el Plan Estratégico Nacional de Turismo al 2025, elaborado el 2016, el PBI turístico del año 2015 alcanzó los S/ 23,5 miles de millones, representando un 3,9% respecto al PBI total nacional, esto implicó que se generasen 1,3 millones de empleos directos e indirectos, cifra que capta el 7,4% de la Población Económicamente Activa (PEA) nacional.
 
De igual manera, el transporte de pasajeros (27%), abastecimiento de alimentos y bebidas (22,6%), alojamiento para visitantes (14%) y agencias de viajes (3,2%), representan en conjunto el 66,8% del PBI turístico.
 
Respecto de la demanda interna, el Consumo Turístico Interior es el gasto que realizan los visitantes receptivos e internos, alcanzando en el año 2015 los S/ 42,1 miles de millones (6,9% respecto al PBI nacional), de los cuales el gasto turístico interno representa 62,2%, el gasto turístico receptivo 31,4% y los otros gastos 6,4%.
 
De otra parte, el Consumo Turístico Interior se encuentra influenciado por los viajes de 10,8 millones de turistas internos, es decir, 1,3 millones más que en el 2011 y más de 13 millones de personas que realizaron una excursión (visita del día), es decir, 800 mil más que en el 2011.
 
El turismo en el Perú en el periodo 2011-2015 ha presentado una tendencia creciente, alcanzando un crecimiento promedio anual de 7,4% llegando a ser, entre otros, un impulsor de
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desarrollo social y económico contribuyendo a la inclusión social, la reducción de la pobreza, etc.
 
En consecuencia, se mantiene como el segundo sector generador de divisas en relación con las exportaciones no tradicionales, solamente superado por las exportaciones del sector agropecuario.
 
En el 2011 se registró la llegada de 2,6 millones de turistas internacionales que generaron US$ 2 814 millones de ingresos de divisas por turismo receptivo, y en el 2015 se alcanzó un total de 3,5 millones de turistas internacionales, lo que significa un crecimiento de 7,5% respecto al 2014 (858 mil turistas internacionales más que el 2011).
 
Respecto a los ingresos de divisas generados por turismo receptivo, se refleja una tendencia positiva entre el 2010 y 2015 con excepción del año 2014 que registró un ligero decrecimiento de 0,4%, con relación al año anterior. En el año 2016 se logró un ingreso de divisas de US$ 4 433 millones, equivalente a un incremento de 6,2% con relación al 2015. No obstante, el crecimiento acumulado desde el 2010 al 2016 es mayor al 79%, como se muestra en siguiente gráfico:
 [image: ]
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Evolución del Ingreso de Turistas Extranjeros (en Millones)
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Pentur 2016
 
Elaboración: Propia
 
 
El crecimiento de los arribos de turistas al país desde el 2010 a 2016 se encuentra por el orden de los 1.4 millones de arribos. Esto representa un crecimiento promedio en los últimos años de 8.4% anual.
 
Según el perfil del extranjero que viene al Perú elaborado por Promperu, el 38% de los que arriban visita el Cusco.
 
Aproximadamente el 54% de los turistas extranjeros que arriban al Perú, visitan el Cusco según el perfil del vacacionista que arriba al Perú.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Promperu, Mincetur Elaboración: Propia
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Se ha pasado de 1.2 millones de visitantes al Cusco en el 2010 a más de 2 millones de visitantes en el 2016.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La cantidad de visitantes al Santuario de Machu Picchu ha tenido un incremento del 2012 al 2106 de más del 38% pasando de 971 mil visitantes a más de 1,344 mil en el 2016. Sólo el 2015 al 2016 representa un incremento del 10%. Aproximadamente el 71% de los visitantes totales al Santuario son Extranjeros y el 29% son de origen local. Lo cual implica una participación sostenida del turista interno constante en los últimos años.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Mincetur, Promperu, portaldelturismo.pe
 
Elaboración: Propia
 
 
El año donde existió un mayor incremento en las visitas al santuario fue el periodo comprendido entre el 2015 y el 2014 con un incremento del 24%.
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3.4 Industria Hotelera en el Perú
 
Según el análisis realizado por el reporte “Evolución de la oferta Aérea y Hotelera en el Perú” el 2016. Se ha registrado un incremento de 4,800 nuevos establecimientos de hospedaje entre el 2011 y el 2015.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Mincetur
 
Elaboración: Propia
 
 
El crecimiento de la oferta de hospedajes en estos años ha sido de 33% a nivel nacional.
 
 
No obstante, el número de habitaciones creció en un 18%. La cantidad de habitaciones en el 2011 era de 207 mil y en el 2015 alcanzo una oferta de 245.5 mil habitaciones.
 
El número de camas o plazas creció en un 17% en el mismo periodo partiendo de 362.5 mil plazas en el 2011 y llegando a 424.3 mil plazas en el 2015.
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Fuente: Mincetur
 
Elaboración: Propia
 
 
La oferta de Hoteles de 4 y 5 estrellas en el 2011 era de 115 hoteles y en el 2015 este monto se vio incrementado a la cantidad de 157. Ello representa un 36% de crecimiento en el sector. Esto va de la mano con los últimos años en los que el Perú ha sido sede de varios congresos y eventos internacionales y el requerimiento de este tipo de instalaciones se ha visto necesaria en las infraestructuras desarrolladas.
 
En cuento a la cantidad de habitaciones en este segmento el crecimiento ha sido muy superior dado que este fue de 40%. En el 2011 la cantidad de habitaciones era 9244 y en el 2015 fue de 12931 habitaciones.
 
Por su lado, la cantidad de plazas cama disponibles tuvo un incremento similar llegando al 41% de incremento. Las plazas en el 2011 fueron de 17201 y en el 2015 fueron de 24198.
 
Asimismo, gracias a la evolución de la demanda en esta categoría, la ocupabilidad de las habitaciones, en promedio, se ha elevado de 55% a 61%, entre el 2011 y el 2015.
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Fuente: Mincetur
 
Elaboración: Propia
 
 
En el sector de los hoteles de 3 estrellas el crecimiento de hospedajes creció en un 28%. Se pasó de 798 hoteles en el 2011 a 1023 hoteles en el 2015. Esto implica que se habilitaron 225 nuevos hoteles en los años analizados.
 
Por cuanto el número de habitaciones tuvo un incremento de 35%. Ello se generó debido a que en el 2011 el número de habitaciones en el 2011 fue de 21850 y en el 2015 se llegó a un total de 29535 habitaciones.
 
De otra parte, el número de plazas cama se incrementó en 35% de la mano con las habitaciones. Se pasó de 42155 plazas en el 2011 a 56868 en el 2015. El número de camas incrementadas fue de más de 14 mil unidades.
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Fuente: Mincetur Elaboración: Propia
 
 
Se puede observar que el crecimiento de hospedajes a nivel nacional ha sido superior al crecimiento de arribos al país. Ello indica que la oferta ha sobrepasado a la demanda en promedio a nivel nacional. Sin embargo, esto no ha ocurrido en el Cusco donde el crecimiento de la oferta de hospedajes fue superior al promedio nacional y, a pesar de ello, el grado de arribos fue el mismo en crecimiento. Ello indica que la oferta de hospedaje en el Cusco ha podido cubrir los arribos que se han tenido en el mismo periodo del 2011 al 2015. A pesar de ello, esto no debería ser una situación en la que la industria del Cusco debería permanecer tranquila, dado que el crecimiento de los arribos puede ser en cualquier momento superior a la oferta de hospedajes y ello puede conllevar a la pérdida de ingresos para la región o servicios brindados a menores estándares de los que se esperan para los turistas que arriban a esta ciudad.
 
3.5 Industria Hotelera en el Cusco
 
El dinamismo del país en general ha sido positivo, especialmente en los hospedajes de 4 estrellas y albergues con crecimientos de 18% y 56% respectivamente.
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Fuente: Perú en Números 2016 Elaboración: Propia
 
 
En los últimos años, específicamente en el Cusco, se ha desarrollado el siguiente desempeño en cuanto al número de hospedajes.
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Fuente: Perú en Números 2016
 
 
Elaboración: Propia
 
 
El Crecimiento en número de hospedajes desde el 2012 al 2015 ha sido de 467 hospedajes. Esto indica un promedio de 117 hospedajes por año. El año que más se ha crecido ha sido el 2015 con un 19.82% de crecimiento en el número de hospedajes. Se pasó de 1453 a 1741 hospedajes.
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Fuente: Perú en Números 2016
 
Elaboración: Propia
 
 
El Promedio de ocupación de las habitaciones en el Cusco en los últimos años ha sido de 30.62%.
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Fuente: Perú en Números 2016
 
 
Elaboración: Propia
 
 
En cuanto a la ocupabilidad de las camas en el Cusco en el 2015 representa una ligera caída en el indicador. Esto se puede deber al incremento paralelo de hospedajes en el mismo periodo. Por otro lado, el promedio de ocupabilidad de camas en el Cusco es de 27.75%.
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Fuente: Perú en Números 2016
 
Elaboración: Propia
 
 
El promedio en días que los visitantes permanecen en los hospedajes del Cusco es de 1.75 días. No se observa una variación significativa en los últimos años.
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Fuente: Perú en Números 2016
 
Elaboración: Propia
 
 
Por cuanto los turistas nacionales tienen un promedio de permanencia de 1.52 días en el Cusco.
 
 
3.6 Industria Hotelera en la provincia Urubamba
 
Las expectativas para el Valle Sagrado son alentadoras dada la coyuntura acerca del aeropuerto de Chinchero. Los precios de los terrenos se han visto incrementados hasta en USD 2003 el metro cuadrado.
 
La ocupación promedio del Valle Sagrado es del 65%. Se prevé que en los próximos años y con las buenas expectativas acerca del aeropuerto de Chichero esta ocupabilidad suba a 70%. Por otro lado, la permanencia promedio, de un turista extranjero, en la ciudad es de 1.74 en la actualidad y se prevé que llegue a 2 días con las nuevas edificaciones y el nuevo enfoque a la ciudad.
 
Se prevé la construcción de 6 nuevos hoteles en el Valle Sagrado con un potencial de 573 habitaciones en los próximos 4 años según el Mincetur.
 [image: ]
 
 
3 Fuente: http://www.peruconstruye.net/valle‐sagrado‐acogera‐9‐hoteles‐mas‐y‐otros‐cinco‐realizan‐ampliaciones/
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3.7 Proyección de la Demanda
 
 
3.7.1              Mercado Total
 
Para la proyección de la Demanda se ha considerado en primer lugar estadísticas de los años 2011 al 2015 en cuanto a los arribos a al Cusco. Posteriormente, dado que no hay estadística oficial vigente, se ha procedido a la proyección de los datos de arribos hasta el año 5 como fecha de corte para la evaluación del proyecto.
 
Arribos al Cusco 2011 al 2015
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Fuente: Perú en Números 2016
 
 
Elaboración: Propia
 
 
El análisis de los crecimientos que están involucrados entre los mencionados años arroja una tasa promedio de 11.73% de crecimiento cada año. La tasa calculada servirá para la proyección de los arribos en los años siguientes donde estará comprendida la duración del proyecto, estos años son desde 2016 al 2022. Cabe resaltar que el proyecto se evalúa del 2017 al 2022.
 
El mercado total del proyecto se define como todos los arribos que llegan al Cusco y que posteriormente se redistribuyen en todas sus localidades por intereses, destinos finales, etc.
 
Mercado Total proyectado al 2022
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Fuente: Perú en Números 2016
 
 
Elaboración: Propia
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3.7.2              Mercado Potencial
 
Se considera para el análisis la demanda potencial a la cantidad total de turistas que llegan a Urubamba. Para ello se ha utilizado información de la Dirección de Turismo del Cusco (DIRCETUR-CUSCO) en sus informes de los años 2013 al 2015 y se ha extraído la información de arribos a Urubamba. De este modo, se ha logrado encontrar una ratio porcentual que indica la proporción de arribos a Urubamba en relación con los arribos al Cusco. Se muestra el siguiente cuadro a continuación.
 
Proporción de arribos al Cusco vs Urubamba
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Perú en Números 2016, Dircetur-Cusco
 
 
Elaboración: Propia
 
El promedio de los tres años analizados se encuentra en 38.01%. Esto quiere decir que del 100% de arribos al Cusco el 38.01% visita Urubamba. Este ratio permitirá hallar los arribos a Urubamba en función de la proyección de los arribos al Cusco.
 
Arribos a Urubamba en función a la proyección de los arribos al Cusco 2016-2022
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Perú en Números 2016, Dircetur-Cusco
 
 
Elaboración: Propia
 
 
No obstante, la información que corresponde al horizonte de tiempo del proyecto está comprendida entre el 2018 y el 2022. Asi es como la demanda potencial de arribos a Urubamba es:
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Arribos a Urubamba Proyectados 2018 al 2022
 
	MERCADO
	 
	 
	 
	 
	 

	POTENCIAL
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	ARRIBOS A
	 
	 
	 
	 
	 

	URUBAMBA
	985,942
	1,101,618
	1,230,867
	1,375,279
	1,536,635


 
Fuente: Dircetur-Cusco
 
 
Elaboración: Propia
 
 
Cabe resaltar que no se toma en cuenta el año 2017 dado que es el año “Cero” o año de la inversión.
 
Por otra parte, en el crecimiento no se considera el efecto de la construcción del Aeropuerto de Chinchero lo cual impactaría aun en mayor magnitud al mismo, no obstante, a la fecha de la evaluación del proyecto se adopta una posición conservadora.
 
3.7.3              Mercado Objetivo
 
En el Mercado Objetivo se tomará como referencia el cálculo realizado para el mercado potencial y se agregará un filtro más que implica el porcentaje de arribos de extranjeros que tendrá preferencias por los hospedajes de 3 a más estrellas. Según el último reporte del Perfil del Turista Extranjero 2015 este porcentaje se encuentra alrededor del 60% de preferencia.
 
En tal sentido la proyección de los arribos a Urubamba al segmento en el cual se encuentra
 
Miski Lodge será:
 
 
Arribo de turistas extranjeros proyectados a Urubamba 2018 al 2022
 [image: ]
 
	MERCADO TOTAL
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	ARRIBOS A CUSCO PROYECTADO
	2,593,993
	2,898,335
	3,238,385
	3,618,331
	4,042,854

	PREFERENCIA POR HOSPEDAJES DE
	60%
	60%
	60%
	60%
	60%

	+3 ESTRELLAS
	 
	 
	 
	 
	 

	TURISTAS EXTRANJEROS
	 
	 
	 
	 
	 

	POTENCIALES AL SEGMENTO
	591,565
	660,971
	738,520
	825,167
	921,981


 [image: ]
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Fuentes: Promperu, Mincetur, Dircetur – Cusco              Elaboración: Propia
 
 
3.7.4              Oferta proyectada y mercado insatisfecho.
 
La oferta actual está dada por los hoteles en el segmento y se han obtenido datos oficiales de Dircetur – Cusco en sus Boletines Estadísticos para los años 2015 y 2014. Posteriormente, para la proyección de la oferta se tomá en cuenta el reporte de MINCETUR de Evolución de la Oferta Aérea-Hotelera al 2021 y el informe de Brechas Hoteleras en 7 ciudades del Perú emitido el 2013. En ambos, informes existe una proyección de construcción de 6 hoteles más en el segmento de Miski Lodge. Esta proyección de nuevas construcciones ha permitido realizar la proyección a los años de duración del proyecto. A continuación se muestra las data histórica y posteriormente se muestra la proyección considerando el incremento de los nuevos hoteles al 2021.
 
Oferta Hotelera del Segmento 2013 al 2015
 
	OFERTA
	2013
	2014
	2015

	OFERTA HOTELERA DE +3
	 
	 
	 

	ESTRELLAS EN URUBAMBA
	18
	19
	18

	HABITACIONES
	881.00
	992.00
	917.00

	CAMAS
	1,761
	1,974
	1,855

	PROMEDIO DE CAMAS POR
	 
	 
	 

	HABITACIÓN
	2
	2
	2

	PROMEDIO DE HABITACIONES
	 
	 
	 

	POR HOTEL
	48.94
	52.21
	50.94

	 
	PROMEDIO DE CAMAS 2013 AL 2015
	2.00

	 
	PROMEDIO DE HABITACIONES 2013 AL 2015
	50.70


 
Fuentes: Dircetur – Cusco
 
Elaboración: Propia
 
El resultado de esta información está dado por dos indicadores promedio como son: el promedio de camas igual a 2 camas por habitación y el promedio de habitaciones por hotel

38
 
igual 50.7 habitaciones por hotel. A estos resultados se le han agregado el efecto de los nuevos hoteles a ser construidos a razón de 1 por año (Supuesto) hasta llegar al 2022 inclusive.
 
La oferta de hoteles crece hasta llegar al 2022 con 25 hoteles en el segmento. La proyección de las habitaciones está dada por el promedio previamente calculado de los años 2013,2014 y 2015. De igual forma, los promedios de habitaciones de los años previos sirven para el cálculo de las habitaciones consideradas en la proyección que se muestra en el cuadro siguiente.
 
Proyección de Oferta Hotelera 2018 al 2022
 
	PROYECCIONES
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	HOTELES
	21
	22
	23
	24
	25

	HABITACIONES
	1,064.70
	1,115.40
	1,166.10
	1,216.80
	1,267.50

	CAMAS
	2,134
	2,235
	2,337
	2,438
	2,540

	CAMAS POR MES
	64,006.16
	67,054.08
	70,101.99
	73,149.90
	76,197.81

	PERMANENCIA TURISTA
	 
	 
	 
	 
	 

	EXTRANJERO
	1.74
	1.74
	1.74
	1.74
	1.74

	CAPACIDAD DE
	 
	 
	 
	 
	 

	ATENCIÓN MENSUAL
	 
	 
	 
	 
	 

	(PERSONAS)
	36,856
	38,611
	40,366
	42,121
	43,876

	CAPACIDAD DE
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAS AL AÑO
	442,269
	463,330
	484,390
	505,450
	526,511


 
Fuente: MINCETUR, Dircetur- Cusco, Perú en Números 2016.
 
Elaboración: Propia
 
La oferta proyectada indica que la capacidad de atención de los hoteles actualmente establecidos en Urubamba para el segmento de Miski Lodge. La proyección inicia en el 2018 con 442.27 mil personas que pueden ser atendidas hasta llegar a un rango de 526.51 mil personas en el 2022. Este rango servirá para determinar si existe una brecha o un mercado insatisfecho que puede ser aprovechado por el proyecto en análisis.
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Demanda insatisfecha 2018 al 2022
 
	DEMANDA INSATISFECHA
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	TURISTAS EXTRANJEROS
	 
	 
	 
	 
	 

	POTENCIALES AL SEGMENTO
	591,565
	660,971
	738,520
	825,167
	921,981

	CAPACIDAD DE ATENCIÓN DE
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAS AL AÑO
	442,269
	463,330
	484,390
	505,450
	526,511

	DEMANDA INSATISFECHA
	149,296
	197,641
	254,130
	319,717
	395,470

	OFERTA DE MISKI LODGE EN
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAS
	9,931
	9,931
	9,931
	9,931
	9,931


 
Fuente: MINCETUR, Dircetur- Cusco, Perú en Números 2016.
 
Elaboración: Propia
 
El análisis de la información proyectada indica que la oferta se queda atrás a la demanda en los próximos años y, a su vez, el incremento de nuevos hoteles no cubre esta brecha. Tal es asi que el aporte de Miski Lodge al rubro no llega a cubrir la potencial demanda y genera buenas expectativas en cuanto a la aceptación y alcance de ocupabilidad en los años de puesta en marcha y ejecución.
 
3.7.5              Demanda Proyectada
 
Ahora que se conoce la existencia de una demanda insatisfecha futura, la proyección de la demanda del hotel estaría dada, en su mayoría por la ocupabilidad que este tenga en el desarrollo de sus actividades a través del tiempo. Se ha visto por conveniente realizar la siguiente proyección de las ventas en función a la ocupabilidad del Hotel y considerando las proyecciones futuras en cuanto a la ocupabilidad del hotel. La proyección de la demanada esta dada en cantidad de personas atendidas por año.
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Demanda proyectada en cantidad de personas atendidas 2018 al 2022
 
	Años
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	Ocupabilidad
	55%
	58.75%
	62.50%
	66.25%
	70.00%

	Total de Habitaciones
	24
	24
	24
	24
	24

	Camas por habitación
	2
	2
	2
	2
	2

	Días de permanencia
	2
	2
	2
	2
	2

	Precio promedio
	 
	 
	 
	 
	 

	habitación
	270
	284
	298
	313
	328

	Personas atendidas por
	 
	 
	 
	 
	 

	día
	15
	16
	17
	18
	19

	Personas atendidas
	 
	 
	 
	 
	 

	por año
	5,538
	5,916
	6,293
	6,671
	7,048


 
Fuentes: Mincetur, Dircetur-Cusco
 
 
Elaboración Propia
 
 
La ocupabilidad en Urubamba oscila alrededor del 65% según el portal especializado en construcción4. Los próximos años, debido a factores de mejoras, nuevas vías de comunicación, el aeropuerto de Chinchero se prevé que legue a un 70%. De este modo, se ha visto por conveniente iniciar las actividades con un 55% de ocupabilidad por ser inicio del negocio. El primer año se pronostica atender 5538 turistas que representa el 3.71% de la demanda insatisfecha y 0.94% del tamaño del segmento. El incremento en la ocupabilidad se hs calculado de manera proporcional hasta llegar al año 2022 de culminación del proyecto con un alcance del 70%. El último año con una ocupabilidad del 70% el proyecto logra atender 7018 turistas logrando así un incremento 27.27% en la cantidad de personas atendidas cuando el proyecto dio inicio.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
4 http://www.peruconstruye.net/valle‐sagrado‐acogera‐9‐hoteles‐mas‐y‐otros‐cinco‐realizan‐ampliaciones/
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4              ANÁLISIS DE FACTORES EXTERNOS
 
 
4.1 Análisis Económico, Político, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal
 
 
4.1.1              Análisis Económico
 
El sector hotelero está teniendo un crecimiento sostenible, gracias al impulso que se le está dando al turismo en el país, convirtiéndose de esta manera en uno de los sectores que ha comenzado a impulsar la economía nacional. Esto ha generado la aparición de distintos negocios hoteleros a lo largo del país que busca captar y motivar no solo al turista extranjero sino también al turista interno. Creando de esta manera un escenario muy competitivo donde ya no solo se trata de brindar un servicio adecuado que cubra las necesidades básicas de turista, sino que a la vez se tiene que comenzar a personalizar el servicio agregando un valor añadido que se convierta en el elemento diferenciador de cada organización, por eso es necesario gestionar adecuadamente los procesos inmersos en esta gestión.
 
A lo largo de la última década, la peruana ha sido una de las economías de más rápido crecimiento en la región, con una tasa de crecimiento promedio de 5.9% en un contexto de baja inflación (promediando 2.9%). La presencia de un entorno externo favorable, políticas macroeconómicas prudentes y reformas estructurales en diferentes áreas crearon un escenario de alto crecimiento y baja inflación.
 
4.1.2              Análisis Político y Social
 
El país se ha consolidado como un país democrático, respetando los procesos electorales en las cuatro últimas décadas, iniciando el gobierno de Fernando Belaunde Terry (1980 – 1985), hasta el gobierno actual, Pedro Pablo Kuczynski (2016 – 2021).
 
Según el último reporte del Banco Mundial, indica que las acertadas políticas macroeconómicas y estructuradas del Perú, combinadas con condiciones externas, han
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generado un crecimiento importante. El país creció a un ritmo cercano al 6% durante la última década y, entre 2004 y 2015, 9 millones de peruanos salieron de la pobreza. El crecimiento del PBI en el año 2016 fue de 4.4%. Así mismo, en el primer trimestre del año 2017, el Producto Bruto Interno (PBI) creció 2,1% respecto al trimestre del año anterior.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La presencia de un entorno externo favorable, políticas macroeconómicas prudentes y reformas estructurales en diferentes áreas crearon un escenario de alto crecimiento y baja inflación. El sólido crecimiento en empleo e ingresos redujo considerablemente las tasas de pobreza. La pobreza moderada (US$4 por día con un PPA del 2005) cayó del 45.5% en el 2005 a 19.3% en el 2015. Esto significa que 6.5 millones de personas salieron de la pobreza en este periodo. La pobreza extrema (US$2.5 por día con un PPA del 2005) disminuyó de 27.6% a 9% en ese mismo periodo.
 
Por otro lado, los conflictos sociales siguen afectando la actividad turística debido al bloqueo de carreteras que interrumpe el paso de cientos de vehículos turísticos y buses interprovinciales, así como la vía férrea entre Ollantaytambo y Machu Picchu. El presidente de
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la Cámara Nacional de Turismo (CANATUR), Fredy Gamarra, afirma que esto afecta la imagen del turismo de Cusco y del Perú, porque a este paso el efecto negativo va a ser inconmensurable.
 
Actualmente el defensor del Pueblo, Silvio Campana, precisó que actualmente el Cuzco en general, tiene 23 conflictos sociales declarados, de ellos 16 de carácter regional, 5 tienen carácter interregional y 2 de alcance nacional, si se adicionan a ello los casos de corrupción que están ocurriendo, en los proyectos desarrollados en la región, las mesas de dialogo son procesos muy largos y no inmediatos que ayudan a evitar la generación de conflictos en la sociedad
 
4.1.3              Análisis Tecnológico
 
Una infraestructura esencial para el desarrollo socio - económico es la banda ancha, esta gracias a su enorme potencial puede reducir las desigualdades económicas, regionales y sociales. Permitiendo el acceso a la información y al conocimiento de todos sin ninguna excepción.
 
En el año 2011, las redes de fibra óptica en el país se encontraban ubicadas principalmente en la zona de la costa, con algunas ramificaciones hacia la parte de la zona de sierra (Junín, Puno, Ancash y Cajamarca), las mismas que, básicamente llegaban a las capitales de Región. Por otro lado, el acceso al transporte de fibra óptica (de propiedad privada), resultaba ser una barrera para el desarrollo de las telecomunicaciones en el país y, sobre todo, para la masificación de los servicios de banda ancha.
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Fuente: Ministerio de Transportes y Comunicaciones
 
 
En este contexto se promulgó la Ley Nº 29904, Ley de Promoción de la Banda Ancha y Construcción de la Red Dorsal Nacional de Fibra Óptica, a través de la cual se declaró de necesidad pública e interés nacional la construcción de la Red Dorsal.
 
La Red Dorsal Nacional de Fibra Óptica tiene una extensión aproximada de 13,500 KM de fibra óptica e interconecta a 180 capitales de provincia, el servicio a brindar en la concesión es el Servicio Portador, la tarifa es de US$27 incluido el IGV, por Megabit por segundo.
 
La era digital trae una gama de beneficios que han ido ganando un importante espacio en el turismo a nivel mundial. Es por ello la importancia de la banda ancha para el desarrollo hotelero del país. Ya que las nuevas tecnologías aportan al sector turismo muchos beneficios, uno de ellos es las aplicaciones de software que permiten automatizar funciones como reservas de los clientes, gestión de materiales, recursos humanos y mantenimiento o controles de calidad. Por otro lado, cualquier producto turístico necesita retroalimentarse de las opiniones y sugerencias que el turista deja en las redes sociales, así como aprovechar la oportunidad de recibir el feedback de sus clientes.
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Otro factor muy importante en el desarrollo de proyectos, es que la globalización permite contar con un equipamiento con tecnología de punta, con sistemas más eficientes en consumos de energía y agua, con costos muy accesibles, fabricados incluso a nivel local, estos sistemas se hacen sostenibles en el tiempo por los grandes almacenes como SODIMAC, MAESTRO, ETC. ofrecen repuestos y consumibles del equipamiento, cuentan en stock con repuestos o accesorios, asegurando un mantenimiento barato y controlado, por ello nuestra propuesta de diseño está basada en el cumplimiento de requisitos de LEED(Leadership in Energy & Environmental Design), para poder certificar al hotel en uno de los niveles que certifica.
 
4.1.4              Análisis Ecológico y climático
 
En el mundo cada vez se toma más conciencia del cuidado y preservación del medio ambiente, los daños en la capa de ozono, el calentamiento global y el efecto invernadero son consecuencia de las emisiones contaminadas sin haberse tenido en cuenta las implicancias en la naturaleza y en la humanidad, por este hecho se han tomado medidas para abordar este problema y se organicen acuerdos como el Protocolo de Kioto, que tiene por objetivo reducir las emisiones de seis gases de efecto invernadero que causan el calentamiento global.
 
La industria hotelera está preocupada con el cambio climático y por ende muchos hoteles en el mundo, desarrollan proyectos con procesos o equipamiento amigables con el medio ambiente. Por ello el PROYECTO HOTEL MISK´I LODGE, el presente proyecto será desarrollado, bajo los requisitos de LEED.
 
LEED: es un programa de certificación independiente y es el punto de referencia al nivel nacional aceptado para el diseño, la construcción y la operación de construcciones y edificios sustentables de alto rendimiento. Desarrollado en el año 2000 por el U.S. Green Building Council (USGBC), el consejo de construcción sustentable al nivel nacional para los Estados
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Unidos, mediante un procedimiento consensual, LEED sirve como herramienta para construcciones de todo tipo y tamaño. La certificación LEED ofrece una validación por parte de terceros sobre las características sustentables de un proyecto.
 
Las construcciones sustentables no tienen que costar ni un centavo más. Hasta la fecha, los proyectos certificados por LEED demuestran, que sin pagar un dólar más, se puede obtener la certificación LEED y aprovechar de sus beneficios con un enfoque práctico hacia el diseño. De acuerdo con la estrategia que lleve a cabo en la construcción de su proyecto sustentable y el nivel de certificación que busca obtener, puede existir un retorno sobre la inversión a mediano y a largo plazo asociado a las características sustentables adicionales que ameritan una inversión en los primeros costos.
 
La certificación LEED es la validación por parte de terceros del rendimiento de una construcción. Los proyectos certificados LEED combinan el rendimiento ambiental, económico y el rendimiento orientado a los ocupantes. Estas construcciones son menos costosas de operar y mantener y ahorran agua y energía. Además, tienen tasas más altas de arrendamiento que los edificios convencionales en sus mercados, son más saludables y seguras para los ocupantes y son una representación física de los valores de las organizaciones que las poseen y las ocupan.
 
Fuente: U.S. GREEN BUILDING COUNCIL
 
 
WWW.USGBC.ORG
 
 
4.1.5              Análisis Legal
 
Desde el año 2015 rige el nuevo Reglamento de Establecimientos de Hospedaje, de acuerdo con lo establecido por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur).
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Los establecimientos de hospedaje solicitarán al órgano competente, su clasificación y/o categorización cumpliendo para tal efecto con los requisitos de infraestructura, equipamiento, servicio y personal fijados en el reglamento. Así mismo, deberán presentar una Declaración Jurada de cumplimiento de las condiciones mínimas para la prestación del servicio. Establece la clasificación de Hotel, Apart-Hotel, Hostal y Albergue, que podrán ser ostentados por los establecimientos que cumplan con los requisitos de infraestructura en la Norma A.030 Hospedaje del Título III del Reglamento Nacional de Edificaciones aprobado por Decreto Supremo Nº 006-2014-VIVIENDA, así como los requisitos de equipamiento y servicios conforme la clase y/o categoría solicitada.
 
Los establecimientos de hospedaje deberán estar inscritos en el Registro Único de Contribuyentes (RUC) a que se refiere la Ley 26935, ley sobre simplificación de procedimientos para obtener los registros administrativos y las autorizaciones sectoriales para el inicio de actividades de las empresas, normas complementarias y modificatorias. Así mismo se debe contar con la Licencia Municipal de Funcionamiento y cumplir con las demás disposiciones municipales pertinentes (Art. 6)
 
Es importante mencionar que la categorización de un hotel no es obligatoria, y no representa ningún impedimento para operar y posicionarse como un hotel de lujo y servicio personalizado característico de los hoteles boutique.
 
4.2 Análisis de Porter
 
El análisis de Porter nos ayuda a ubicar las fuerzas que influencian en el futuro proyecto de este modo poder plantear estrategias y/o mantener ventajas competitivas que nos permitan encontrar un camino más certero a la hora de operar.
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4.2.1              Riesgo de entrada de competidores potenciales
 
El riesgo de que nuevos competidores ingresen al mercado es alto, dado que la zona se vuelve más atractiva cada año. Con los últimos estudios realizados y el impacto del aeropuerto de Chinchero este se acrecienta aún más. Mincetur estima que en los próximos 4 años se construyan 6 hoteles nuevos en el Valle Sagrado
 
4.2.1.1              Barreras de entrada:
 
Las barreras de entrada Porter las define como aquellas que hacen que los nuevos competidores o intentos de ingreso al mercado se vean retenidas. De otra parte, también se consideran barreras de entrada a aquellos factores que evitan la confrontación directa con el mercado.
 
Diferenciación del Producto
 
Será uno de los primeros hoteles en el sector del Valle sagrado del Cusco, que ofrezca a los huéspedes experiencias vivenciales que les permita estar en contacto directo con la naturaleza, con los pobladores de las comunidades, con las costumbres basadas en la cultura local. Asimismo, se ofrecerá servicios personalizados y adaptados al lugar y de acuerdo con las necesidades del cliente.
 
La gestión de los clientes, antes, durante y post del servicio es un factor muy importante dado que es la piedra angular en este tipo de negocio. El personal, constantemente monitorea los servicios brindados, realizando un seguimiento mediante sistema de los requerimientos de los clientes, se realizarán actividades en el día que permitan disfrutar de alguna actividad en el establecimiento.
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Se mantendrá una conexión muy importante con el cuidado del medio ambiente por ello nuestra certificación en la edificación será LEED. Esto nos brinda una ventaja competitiva importante frente al resto de compañías que difícilmente lo emularían.
 
Inversiones de Capital
 
En la actualidad las inversiones de capital para este rubro, se considera que no son en sí una barrera de ingreso dado que muchas cadenas de hoteles internacionales han puesto los ojos en Perú y los capitales extranjeros ingresan con el propósito de generar riqueza con las oportunidades de negocio que se presentan. Sólo en el Cusco ya se cuenta con más de 10 hoteles de 5 estrellas y ello representa un poco más del 10% de todos los hoteles del país.
 
Desventaja en Costos independientemente de la Escala
 
Como se sabe las economías de escala en el rubro de los hoteles se generan por varios frentes. Uno de ellos es en los insumos que forman parte de los costos que en los cuales se incurren. El hotel Miski Lodge, estaría en cierta desventaja de economías de escala dado que, al competir con cadenas de hoteles mucho más grandes, se obtienen los insumos a precios mayores. No obstante, en la actualidad, los márgenes con lo que se cuentan no son pequeños y permiten una zona de maniobrabilidad para poder cubrir costos un poco mayores respecto a la competencia.
 
Acceso a los Canales de Distribución
 
Un hotel tiene diferentes caminos para poder ofrecer sus productos. Dado que el hotel está cerca a centenares de agencias de viajes y tour operadores en la ciudad del Cusco, una de las estrategias será colocar el servicio a través de este canal. Por otro lado, la página web con la que contará, estará desarrollada e integrada con una pasarela de compras online y con sistema de pagos integrado a las diferentes marcas de tarjetas de crédito y débito a nivel nacional e internacional. No obstante, uno de los sistemas que aporta mucho valor a la cadena es el uso
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de los sistemas globales de viajes como lo es, por ejemplo, AMADEUS el cual es utilizado por las diferentes agencias y tour operadores del mundo.
 
Regulación Gubernamental
 
La regulación que atañe al rubro de los Hoteles en el caso del Valle Sagrado implica una serie de permisos y licencias no solo de la municipalidad respectiva, sino también de la autorización del Instituto Nacional de Cultura. Por otro lado, las regulaciones para con la carga laboral está relacionada a los trabajadores que brindaran sus servicios dentro de las instalaciones como el personal contratado debe estar bajo la supervisión de Ministerio de Trabajo.
 
4.2.2              Rivalidad entre compañías establecidas
 
A pesar de la competencia que está presente en el Valle Sagrado y en general en el Cusco, el crecimiento sostenido año tras año todo ello conlleva a que la rivalidad entre los competidores se incremente. No obstante, la estrategia competitiva en la cual se ubica el Hotel Miski Lodge no busca un enfrentamiento directo con la oferta vigente. La estrategia propia implica diferenciarnos, con una ventaja competitiva, y enfoque en un segmento de mercado que busca experiencias vivenciales, que cuiden el medio ambiente y que valoren la naturaleza. La certificación LEED será una de las insignias que permitan enfrentar el mercado competitivo con mayor holgura a favor del proyecto. Cusco, es un lugar muy atractivo para los turístas nacionales y extranjeros, y existe fuerte competencia, pero también existe variedad de oportunidades para ofrecer un servicio diferenciado.5
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5 http://elcomercio.pe/vamos/peru/recintos‐naturales‐5‐mejores‐hoteles‐ecologicos‐peruanos‐noticia‐1757119
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4.2.2.1              Estructura Competitiva de la Industria
 
Existe competencia por las grandes cadenas hoteleras, pero este negocio no quiere competir con las cadenas y en el mercado de Cusco no existe mucha competencia respecto a hoteles ecológicos. Según un estudio realizado por el conocido portal de turismo TRIPADVISOR se menciona que en el Cusco tiene 13 de los 25 mejores hoteles de Perú. El Palacio Nazarenas by Orient-Express de la ciudad del Cusco ocupó el primer lugar de la relación de los 25 Mejores Hoteles en Perú, el 11vo mejor del mundo, el segundo mejor hotel de América del Sur y el primero mejor hotel de lujo de la región. En segundo lugar, se ubica Tambo del Inka, Luxury Collection Resort & Spa en el Valle del Urubamba; seguido, en tercer lugar, por Palacio del Inka, Luxury Collection Hotel en el Cusco. Sol & Luna Lodge & Spa, en el Urubamba, ocupa el cuarto lugar, en sexto lugar está el Hotel Monasterio by Orient-Express en el Cusco, en noveno el Inkaterra Machu Picchu Pueblo Hotel en Aguas Calientes. Con ello, queda evidente que la estructura competitiva en el Cusco, incluido el Valle Sagrado, está dominada por grandes hoteles y altos estándares en la industria.
 
4.2.2.2              Demanda de la Industria
 
Los visitantes a la ciudad del Cusco han venido en aumento en los últimos
 
 
años como se evidencia a en el siguiente grafico de desarrollo.
 [image: ]
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Fuente: Promperu, Mincetur Elaboración: Propia
 
 
Crecimiento que ha experimentado la cantidad de arribos al Cusco es de aproximadamente un 70% en los últimos 6 años. LO que implica que la demanda en algún momento sobrepasará la oferta.
 
4.2.2.3              Barreras de Salida
 
Las barreras de salida están referidas a la dificultad con la que le inversionista podría salir del negocio. Dado que, la industria se torna competitiva y a la vez atractiva para el futuro cercano, no sería difícil encontrar inversionistas que prefieran adquirir un hotel ya construido. De este modo, las barreras de salida no son muy elevadas.
 
4.2.3              Poder de negociación de los compradores
 
Es muy importante, una buena presentación, atención, que acompañe a las instalaciones, las políticas ecológicas con que se desarrolla el Hotel. Todo ello generaría la credibilidad y confianza en el cliente. Una mala respuesta o incumplimiento a la visión, misión y política del hotel, haría perder muchos clientes y generaría dudas en los proveedores. La tecnología hoy en día juega un papel importante en las decisiones de los consumidores y algunos informes globales señalan que hasta un 87% de las personas utiliza las valoraciones de otros usuarios en internet para reservar su viaje.6
 
4.2.4              Poder de negociación de los proveedores
 
Los proveedores del rubro de Hoteles son muy diversos y en diferentes áreas del servicio. Desde el mantenimiento de las instalaciones, los insumos para los cuartos, servicios generales, pagos en Publicidad, mantenimiento de sitios Web, etc. La gama de proveedores en el rubro y la gran oferta de ellos hacen débil su poder de negociación. No obstante, algunos servicios
 [image: ]
 
6 http://www.20minutos.es/noticia/2123182/0/turista‐espanol/reserva‐viaje‐hotel/valoraciones‐internet/
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contratados a operadores globales para que ofrezcan los servicios y realicen actividades de promoción y marketing para la marca son proveedores con altos poderes de negociación. Un ejemplo de proveedores de servicios con alto poder de negociación son los portales de internet, buscadores online, plataformas de reserva, pasarelas de pago, etc.
 
4.2.5              Productos sustitutos
 
La sustitución en el rubro para el servicio de hospedajes está dada por otros servicios que cumplen con la función básica. No obstante, es necesario considerar que existe una relación de costo y calidad de servicio muy estrecha. En este punto cabe mencionar que los factores de las economías de escala cobran importancia dado que mayores tamaños de hoteles abaratan, en cierta forma, los costos. Los servicios sustitutos de línea radican en los hostales, hostelling, clubs de intercambio de hospedajes, etc.7
 
A pesar de que los productos sustitutos existen y sus costos son bajos, el factor experiencia y calidad de servicio juega un papel en contra de los mismos, quitándoles fuerza en el impacto negativo al proyecto.8
 
4.3 Conclusiones
 
Dentro de las cinco fuerzas de Porter se puede considerar como la de mayor impacto al ingreso de nuevos competidores. Esto se debe a que la ciudad del Cusco y sus provincias experimentan los últimos años un crecimiento en visitantes de hasta dos cifras porcentuales. Unido esto al atractivo para el inversionista local e internacional como un factor que atrae inversiones de grandes grupos económicos. Por otro lado, otra de las fuerzas que no es para dejar de lado es la de productos sustitutos. Si bien es cierto que los hospedajes sustitutos son de menores estándares y precios, las cadenas de distribución o ventas globales también los
 [image: ]
 
7 http://travelerscenturyclub.org/
 
8 http://www.jgbm.org/page/7%20David%20S.%20Y.pdf
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ofrecen en sus carteras de servicios disponibles. Es necesario que Miski Lodge trabaje
 
arduamente en una permanencia en medios digitales, dado que los clientes o futuros clientes
 
toman, en su mayoría, la decisión final por recomendaciones en la web.
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5              ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA
 
El desarrollo turístico que ha experimentado el Perú en las últimas décadas ha sido espectacular, en especial la Ciudad del Cusco; sin duda, el mayor atractivo y el icono e imagen turística de Perú es la ciudadela de Machu Picchu, localizada en unas escarpadas colinas a 120 kilómetros de la ciudad de Cuzco. Dicho crecimiento viene favoreciendo e impulsando al sector turismo, la cual ha permitido que muchas empresas inviertan en el Cusco, con la finalidad de crear mayor diversidad de servicios en especial en el sector hotelero.
 
La Ciudad de Urubamba, actualmente viene experimentando un crecimiento favorable en lo que respecta al turismo y cuenta con una interesante oferta hotelera en las diferentes categorías, entre hoteles, hostales y casas de hospedaje. En la Ciudad de Urubamba se encuentran hoteles de categoría 5 estrellas como el Tambo del Inca Luxury Collection Resort
&   Spa cuyas tarifas pueden ser mayores a $300 la noche por habitación, hasta hospedajes familiares que ofrecen servicio de alojamiento por montos que oscilan entre $ 20 y $30 por persona por noche. La propuesta del proyecto va orientada al turista que no escatima en precios, con un poder adquisitivo alto, buscando calidad en la atención mediante el contacto y cuidado de la naturaleza, historia, gastronomía y vivir una experiencia diferente al tener contacto directo con las costumbres de la zona. Al evaluar los diferentes hoteles, se ha considerado que la competencia se compone de diversos hoteles que se analiza en el análisis comparativo.
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5.1 Análisis Comparativo
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Fuente: Página web de los distintos  establecimientos
 
El análisis comparativo se realizó con la finalidad de describir los servicios que brindan cada uno de los competidores
 
5.1.1              Análisis comparativo respecto al mix de productos:
 
Como se puede apreciar los productos y servicios ofertados por la competencia son muy similares y de alta calidad; la propuesta va enfocada a todos los servicios que ofrece la competencia pero con el valor agregado del turismo vivencial transmitiendo conocimientos de
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la cultura inca y su modo de vida de los poblados aledaños. Asimismo; la propuesta de un servicio ecologico con certificación LEDD, que será representado desde el diseño de las instalaciones, el personal altamente capacitado, los cuales tendran una presentación con trajes tipicos de la zona. Los insumos para el restaurante, serán proporcionados por las misma comunidades, porque el compromiso ademas de bindrar calidad de atencion a los pasajeros, es el compromiso con la propia población como parte de la responsabilidad social que lo caracterizará.
 
5.1.2              Análisis comparativo del nivel tecnológico:
 
En referencia a este aspecto, se brindará los mismos servicios que la competencia ofrece en lo que respecta a los últimos servicios tecnológicos del mercado, tales como Internet inalámbrico, televisión satelital.
 
Adicionalmente se considera una linea dedicada contratada como un servicio adicional, y se contará con un sotfware que permite tener las reservas en el momento. Asi como; la disposicion de las camas. Este software permitirá evaluar de manera más detallada las trasnacciones que pudiera realizar el pasajero y brindar las garantias necesarias de su transacción mediante operaciones seguras.
 
5.1.3              Análisis comparativo de la Posición Financiera
 
La competencia cuenta con sólida posición financiera, como el grupo Belmont, la Cadena Orient Express, cadena Hotelera Sonesta Collection (GHL). El proyecto iniciará con inversion propia y buscará socios estrategicos.
 
5.1.4              Análisis Comparativo de la Red de Distribución
 
Para todos los competidores los canales de distribución son las agencias de viajes (Mayoristas y minoristas). Asimismo, cuentan con la ventaja de utilizar la afiliaciones a travez de su pagina
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web. Para este caso, continuará con los canales de distribución de los competidores, pero con la diferencia que establecerá alianzas estrategicas con las más reconocidas y grandes agencias, para garantizar la promoción del hotel.
 
5.2 Posicionamiento
 
Para el caso, se buscarán alizanzas estretegicas con la cadena Inkaterra y con otras empresas importantes, que gozan de un gran reconocimiento a nivel internacional, por su calidad de servicio, por sus aportes al tuismo sostenible, a la ecologia, etc. Siendo estos aspectos los principales pilares del proyecto.
 
Esta propuesta se focaliza en tres ejes centrales que sustentan su estrategia. Por un lado, uno de los ejes centrales brinda especial importancia en el enfoque vivencial del Hotel de cara a los turistas. Como segundo eje central, se tiene la responsabilidad con el medio ambiente y para ello se contará con una certificación LEED. Finalmente, no menos importante, los colaboradores en quienes recae la responsabilidad y la viabilidad del proyecto.
 
Turismo vivencial:
 
 
Uno de los motivos para la puesta en marcha del proyecto es dirigirlo a aquellos turistas viajeros que buscan conocer la ciudad, el Valle Sagrado del Cusco, experimentar con instalaciones donde el pasado y el presente se mezclen, donde el personal, altamente calificado, con atuendos típicos sea el que lo reciba.
 
Por otro lado, dentro de las instalaciones se realizarán actividades intra-day y durante la noche para promover la cultura de los incas, bailes, cantos, etc.
 
De igual forma, se está considerando una participación activa para los pobladores de la zona, en donde se desarrolla actividad artesanal para que los turistas huéspedes puedan gozar de esta producción.
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Responsabilidad con el medio ambiente:
 
 
Esta estrategia estará basada en un océano azul, para ello se desarrollará su construcción verde con los requisitos para certificarlo en LEED (Leadership in Energy & Enviromental Design), que reconoce a las mejores prácticas y estrategias de construcción. Un hotel sostenible con este tipo de certificación ambiental reporta una seria de beneficios a los propietarios, además del aumento de valor del hotel.
 
Los costos de operación y mantenimiento del hotel son menores
 
Los consumos y costos, tanto energéticos como de agua se reducen.
 
 
Esta reducción en consumo permite recuperar la inversión inicial en pocas temporadas, esta es la base de la eficiencia energética, “el pago la inversión con el ahorro obtenido”. El deseo de conocer la ciudadela de Machu Picchu sigue siendo la razón más relevante para elegir el PERÚ como destino turístico, especialmente en los mercados de larga distancia, actualmente los criterios que se van a considerar en la construcción, considera la utilización de nuevos conceptos de alimentación con productos nativos, que sea producidos en las zonas cercanas al hotel, que lo haga sostenible al desarrollo no solo del hotel sino a toda la zona de influencia.
 
Personal altamente calificado:
 
 
Enfoque en los servicios de alta calidad para generar lazos fuertes con los clientes y evitar el reemplazo con servicios sustitutos. Es importante tener claro el cliente a quien va a dirigirse (Diferenciación), toda vez que el servicio del hotel es para un público objetivo que le guste estar en contacto con la naturaleza y experimentar la cultura e historia del lugar.
 
Para ello el personal pasa a formar parte clave del servicio que se brindará. Una de las prioridades que se consideran en la estrategia es el hacer participar al personal de la zona y desarrollarlo a los niveles de exigencia que se desea. Se planea realizar capacitaciones que
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permitan tener al mejor personal que puede haber para competir en mejores y mayores condiciones que el estándar.
 
Desarrollar los equipos implica darles las herramientas necesarias, capacitarlos, integrarlos y, en especial, lograr que trabajen en equipo, con lo cual, contando con una infraestructura moderna, equipos de última generación puedan lograr la eficiencia y el servicio que requiere el cliente en constante cambio.
 
El plan considera que en el mediano plazo se establezcan los procedimientos y procesos estandarizados para alcanzar las certificaciones que permitirán el desarrollo de la ventaja competitiva a futuro del negocio. Estos procedimientos, procesos, pautas estandarizadas alcanzarán a los colaboradores y demás áreas de la organización.
 
5.3 Competidores
 
Al analizar el posicionamiento de los principales competidores, se ha tratado de recopilar las opiniones dejadas por los huespedes en estos ultimos meses, las cuales se encuentran publicadas en la pagina web de tripadvisor.
 
De  acuerdo  al  análisis  de  las  opiniones  vertidas  por  las  personas  que se
 
 
alojaron en los cuatro  hoteles, se pueden obtener las siguientes conclusiones:
 
 
Belmont Hotel Rio sagrado: “Una experiencia muy agradable con una atención excelente. La carta vegetariana y la comida estuvieron fabulosas. La magia del lugar con el sonido del rio y los árboles que en invierno botan sus semillas haciendo un efecto de nieve, muy hermosos”. Altamente recomendado.
 
Hotel Private Collection Valle Sagrado:” Muy a gusto con el servicio del hotel y de los servicios que nos brindaron. Nos encantaron las habitaciones y las instalaciones del lugar. Fue ideal
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nuestra estancia y estamos muy contentos con el servicio que nos dieron durante nuestra estancia”.
 
Hotel San Agustin Monasterio de la Recoleta: “Monasterio autentico, espectacular, la habitación muy bien no tiene aire acondicionado, pero con el radiador eléctrico que hay fue suficiente, lo encendimos nada más llegar sobre las seis de la tarde y bien. El baño con todo lo necesario para disfrutar de la ducha.
 
El entorno, con vistas de las montañas muy bonito y tranquilo, para cenar pedimos sopa de pollo y trucha, muy bueno, el desayuno con todo lo necesario, a pesar del madrugón, pues el tren a Machu Picchu salía a las 6:40am y hay unos 30minutos hasta la estación de Ollantaytambo. hotel muy bonito. Wifi gratis.”
 
 
Hotel Sonesta Posada del Inca Yucay: “Excelente Posada, con las mayores comodidades, trato amable y cordial.
 
Destacamos la atención de la moza Ana y chef Edber del Resto italiano. Sin duda fue un placer como punto de partida para nuestro camino del Inca”
 
Hotel Sol & Luna Spa: “Las casitas, la atención y el lugar son buenazos, recomendable al 100%! Sobre todo, si viajan en son sus familias. El staff del hotel es excelente y la comida buenaza. Un muy buen lugar para descansar y pasarla bien en el valle”
 
Hotel Casa Andina Private Collection Valle sagrado: “Muy a gusto con el servicio del hotel y de los servicios que nos brindaron. Nos encantaron las habitaciones y las instalaciones del lugar. Fue ideal nuestra estancia y estamos muy contentos con el servicio que nos dieron durante nuestra estancia”.
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Del análisis, se puede concluir, que los pasajeros, buscan comodidad, calidad en la atención e intercambio con la naturaleza. Sobre todo, resaltan el diseño y ambientación ecológica que pudiera tener un hotel.
 
Respecto al personal, los pasajeros se fijan mucho en el buen trato y la preparación del personal del hotel. Otro aspecto a analizar de los comentarios vertidos se trata de que los turistas buscan adquirir conocimiento de formas de vida, en especial si se trata de la cultura Inca, muy aparte de visitar las zonas arqueológicas, les motiva conocer la forma de vida de los pobladores de la zona, su cultura, sus costumbres, gastronomía, etc. Para ellos es una experiencia única.
 
De acuerdo con lo descrito, resultaría muy atractivo la construcción de un hotel, que pueda lograr armonía con todas las necesidades del pasajero, en especial si va ligado al cuidado del medio ambiente como primer aspecto y con un fuerte compromiso de responsabilidad social.
 
El deseo y objetivos van ligados a vender experiencia y que el turista se vaya satisfecho, no solo por una buena habitación sino por todo el conjunto de servicios que, ofrecidos, que serán parte de una experiencia inolvidable. Dado que se da por hecho que el servicio en lo que respecta al hotel será de calidad, pero el valor agregado a diferencia de la competencia será la certificación LEED y el turismo vivencial en cultura, gastronomía y visitas a poblados aledaños que formaran parte del alojamiento.
 
5.4 Riesgos
 
 
5.4.1              Variables de Riesgo

 
Los análisis              para determinar              la              oferta,              se              estudiaron


los              principales              y              más

 
representativos competidores del entorno mundial, regional y nacional, en especial los servicios ofrecidos en la zona de influencia.
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Para ello se estudia y revisa con establecimientos líderes y de mayor competencia de la zona de influencia con hoteles del mismo nivel y diversos niveles.
 
Se considera que otras categorías de hoteles,              superiores a 3 estrellas que ofrecen una mayor
 
calidad de servicio, han elevado sus niveles de servicio, adecuando nuevos procesos, modernizando instalaciones, fusionando la carta de restaurant, generando sociedades o cadenas.
 
Las estimaciones realizadas presentan la demanda en turistas para cada segmento, debido a que esta todavía no es la forma en la que la demanda debería encontrarse, es preciso combinarlo con otro parámetro que arroje resultados más adecuados. Por tanto, es necesario determinar la demanda en pernoctaciones.
 
Asi mismo se ha considerado un estudio de riegos medio ambientales, problemas sociales del pais y riesgos naturales, que podrian afectar los procesos, o perturbar la tranquilidad, seguridad de los huespedes.
 
5.4.2              Planes de Accion de los posibles riesgos
 
La intención estratégica debe contener tres atributos: sentido de dirección, sentido de descubrimiento y sentido del destino. En este escenario el proyecto se dirige a ser el líder en experiencias de hospedaje vivencial y con una infraestructura con estándares LEED, se mantiene la seguridad que se ingresará en un nuevo territorio de negocio donde hay grandes competidores, por lo que esta certificación será el soporte, para desarrollar negocios con entidades gubernamentales y no gubernamentales que crean sociedades estratégicas con hoteles que cuentan con estas certificaciones.
 
Sostenibilidad de las instalaciones Eficiencia en el uso del agua
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Eficiencia en los sistemas energéticos y renovables Uso eficiente de Materiales y recursos
 
Calidad medioambiental interior de las instalaciones Innovación en tecnologías y procesos
 
El desarrollo sostenido de los stakeholder, asegura que la cadena logística sea eficiente, cualquier eventualidad sea superada, incluso ante problemas riesgos afectados por la naturaleza, sociales, u otros eventos, con respuestas inmediatas y en tiempo real.
 
El desarrollo de un sistema de gestión integrado, basado en procedimientos, guias, manuales, instructivos y constante sensibilización, asegura que los colaboradores estarán provistos de las herramientas necesarias para enfrentar cualquier eventualidad, resolviéndolos, sin dificultad.
 
Las instalaciones se construirán con materiales de la zona, como madera certificada, acero reciclado, piedras de la zona, lo que permite integrarse de manera armónica con el entorno y su paisaje, permitiendo un ahorro de 30% a 40% en los costos de operación y mantenimiento.
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6       PLAN DE MARKETING Y VENTAS 6.1 Objetivos
 
Objetivo Principal:
 
 
Lograr un posicionamiento fuerte del Hotel, siendo considerados como la primera opción de alojamientos para los clientes que buscan calidad, tranquilidad, intercambio con la naturaleza, bienestar y hospitalidad, manteniendo una satisfaccion elevada; logrando fidelización con los clientes.
 
Objetivos Secundarios:
 
 
Se muestra en el siguiente cuadro:
 
 
Objetivos secundarios del Marketing
 
	 
	OBJETIVO
	CORTO
	PLAZO  (1
	MEDIANO PLAZO (3
	LARGO
	PLAZO  (5

	 
	año)
	 
	años)
	 
	años)
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Rentabilidad
	15.57%
	 
	24.95%
	 
	32.1%
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	(Margen neto)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Ocupabilidad
	Alcanzar
	una
	Alcanzar
	una
	Alcanzar
	una

	 
	ocupabilidad del 55%
	ocupabilidad del 65%
	ocupabilidad del 70%

	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Satisfacción de los
	80%
	 
	90%
	 
	90%
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	clientes
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Elaboración Propia
	 
	 
	 
	 
	 

	6.2 Estrategia de Marketing
	 
	 
	 
	 
	 


 
 
El enfoque tradicional del marketing considera como bases para las estrategias de marketing el desarrollo de las denominadas 4 P’s. Sin embargo en 1981 Bernard Booms y Mary Bitner
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extendieron el modelo tradicional de las 4ps a las 7ps del marketing, con la incorporación de 3p nuevas: people, process y physical evidence.
 
Esta estrategia amplía el número de variables de control a siete en vez de los cuatro en el modelo de marketing mix original.
 
Para Booms y Bitner, El modelo ampliado de las 7ps se adaptaba mejor a la industria de servicios y a los entornos intensivos del conocimiento.
 
De las 3p nuevas, las dos primeras (personas, proceso) corresponden a factores explícitos y la tercera (evidencia o prueba física) a un factor implícito.
 
Por lo descrito, los productos de la industria hotelera no son tangibles, se producen y consumen simultaneamente por la interaccion entre el proveedor y cliente que se produce al brindar el servicio, son variables porque dependen de las personas que lo que brindan el servicio, y son inperdurables porque no se almacenan.
 
A continuación, se describe el plan de marketing, la cual abarcará una mezcla de de los elemetos funcionales en elación al modelo 7 P´S de marketing, la cual consta de:
 
Producto Precio Plaza
Promoción
 
Las personas Proceso
La evidencia física.
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6.2.1              Mercado Objetivo:
 
El mercado objetivo para el presente proyecto hotelero se ha definido a través de estrategias de segmentación las cuales estarán basadas de acuerdo a la investigación realizada por PromPeru, quien brinda una herramienta que permite conocer los hábitos, las preferencias y demás características personales, sociales, económicas y culturales de los millones de extranjeros que recibe el Perú.
 
La estrategia de segmentación de mercado se realizó utilizando la metodología de Kotler y
 
Keller (2012) dando como resultado las siguientes variables:
 
 
 
 
 
	 
	Segmentación de Usuario

	VARIABLE
	SEGMENTOS

	 
	Personas: Peruanos residentes

	Región
	en Lima y en otras ciudades del

	Peru. Extranjeros de Estados

	Geografica

	Unidos, Latinoamerica, Asia y

	 

	 
	Europa

	 
	 

	Edad
	Entre 25 a 54 años

	demografica

	 

	Género
	Masculino y femenino

	 
	 

	 
	personas con ingresos

	Ingresos
	familiares menores a

	 
	US$40,000 anuales

	 
	 

	 
	Altos funcionarios,

	Ocupación
	profesionales, Ejecutivos,

	 
	tecnicos
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Fuente: Elaboración propia- basada en el análisis de Promperu
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Según PromPerú, en su perfil del Turista Cultural 2015, representa como el turista de mayor gasto y el que tiene mayor tiempo de permanencia en el cusco, los turistas del tipo cultural, su edad promedio es mayor que la de otros vacacionistas y el 55% son hombres, Cerca de la tercera parte reside en EE.UU, el 91% tiene instrucción superior, frente al 80% entre otros vacacionistas y la mayor parte no tiene hijos en casa.
 
6.2.2              Posicionamiento
 
 
6.2.2.1              Características del servicio:
 
Seguridad Tranquilidad Confiabilidad
Confortabilidad
 
Compromiso con los Clientes
 
De acuerdo al perfil identificado, la propuesta va dirigida para los turistas culturales, quienes buscan tranquilidad y confortabilidad en los hoteles. El hotel propuesto, gozará de un ambiente de calma, tranquilidad, ambientado con detalles rusticos que lograran una armonia con el entorno. El pasajero encontrará un lugar acogedor lleno de areas verdes que le permita admirar la naturaleza y sobre todo será parte del cuidado del medioambiente. El hotel se
 
encuentra ubicado entre dos montañas y riachulos que bajan directamente del nevado Pumahuanca.
 
El 34% de turistas buscan hospedarse en hoteles de 4 y 5 estrellas, quienes son el segmento de alto poder adquisitivo y el 59% del total de turistas que llegan al Perú, buscan hospedarse en hoteles de 3 estrellas. Es de precisar que en dicha categoría existe mayor cantidad de competencia.
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6.2.2.2 Elementos del posicionamiento
 
1.              Grupo objetivo
 
Turistas extranjeros y Nacionales entre 25 a 54 años que buscan conocer la parte cultural del Cusco y un espacio donde el contacto con la naturaleza y el pasado coincidan.
 
2.       Marco de referencia Alojamiento de 4 estrellas.
 
3.       Punto diferenciador – beneficio
 
Hotel especializado en el cuidado del medioambiente con certificación LEED y turismo vivencial.
 
 
4.              Razón
 
Hotel ubicado en el corazón del Valle sagrado en la localidad de Urubamba a 10 minutos de la estación de Ollantaytambo para la salida a la fortaleza de Machupicchu, ofreciendo calidad de atención, confort, seguridad. La intensión estratégica es competir con las grandes cadenas de hoteles brindando un servicio diferenciado y vivencial a los clientes.
 
6.2.2.3 Enunciado
 
“Para quienes buscan un servicio diferenciado y vivencial, el hotel de 4 estrellas es un alojamiento que ofrece a los pasajeros seguridad, tranquilidad y confort para que su estadía en el valle sagrado sea inolvidable”
 
6.2.3              Productos
 
El concepto del producto está basado en el consumidor y en los beneficios que éste les ofrece a los clientes, es decir, por lo que compran, el “valor”. Las decisiones que se lleven a cabo, serán de vital importancia, ya que dependerá la satisfacción del cliente. Este establecimiento esta orientado a clientes con poder adquisitivo alto- Alto medio.
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Debido a la estrategia de la empresa, la diferenciación de la oferta se apoyará en:
 
 
Diferenciación en la “oferta”. Además de brindar un ambiente acogedor con ambientes sumamente acondicionados a la historia Inca, la propuesta brindará con mayor enfasis turismo vivencial (Agroturismo, Ecoturismo y Voluntariado), en la cual visitarán comunidades aledañas que muestran la cultura viva de las costumbres del Cusco. Asimismo, se caracterizará por ser líderes en experiencias de hospedaje vivencial y con un estándar LEED.
Diferenciación basada en la “entrega”. Hace referencia a la prestación del servicio, es decir el trato que recibe el cliente por parte del personal desde el momento en el que entra en las instalaciones. El personal de la empresa usará uniforme con detalles tipicos para transmitir confianza y familiaridad. También se creará un manual de actuación donde se recogerán las pautas a seguir por el personal a la hora de atender a los clientes, así como el aspecto, el trato y la actitud.
 [image: ]
Servicios Ofrecidos por el Hotel Ecológico Misk´i Lodge
	Hotelería
	Accesorios de la habitación
	Alimentación
	Servicios adicionales

	Alojamiento (en habitaciones,
	Closet de madera, lampara
	Mesas en el comedor
	Piscina temperada

	dobles, simples ) cada
	con ahorro de energia con luz
	exterior, gastronomia tipica
	Area de Spa,

	habitacion estará equipada
	tegulable, mesa de noche,
	de la zona, con productos
	acondicionado con

	con 2 camas twin /1King.
	adornos tipicos,
	proporcionados por los
	arquitectura de la

	Almohadas, sabanas y
	Accionamientos para
	pobladores de la zona y por
	zona, inmerso de

	edredones de primera y
	calefacción, ventilación y aire
	productos cosechados en el
	armonía, belleza y

	antialergicos, batas de baño,
	acondicionado (HVAC) ‐
	mismo terreno.
	tranquilidad.

	pantuflas,
	brindando soluciones de
	Area de parrillas y horno al
	Visitas a casas y

	 
	eficiencia energética
	exterior.
	chacras de la zona,

	artículos de baño con esencias
	 
	Room service
	como parte de la

	naturales, secadora de pelo,
	 
	Area Especial para eventos
	experiencia vivencial.

	toallas y telefono.
	 
	 
	Salidas hacia el nevado

	 
	 
	 
	Chicon.

	 
	 
	 
	Bicicleta

	 
	 
	 
	Canotaje

	 
	 
	 
	Caballos

	 
	 
	 
	Trekking

	 
	 
	 
	Voluntariado (Ayuda a

	 
	 
	 
	comunidades

	 
	 
	 
	aledañas).

	 
	 
	 
	pago a la Tierra

	 
	 
	 
	Agroturismo en zonas

	 
	 
	 
	aledañas.

	 
	 
	 
	 

	Elaboración Propia
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Como se puede apreciar, esta propuesta va orientada a brindar experiencias culturales para sus clientes.
 
6.2.4              Precios
 
El precio es un un paso fundamental dentro de la estregia de marketing, porque establece las directrices y límites para: 1) la fijación del precio inicial y 2) los precios que se irán fijando a lo largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos que se persiguen con el precio. Tanto el precio como la comunicación son variables tácticas que ayudan a alcanzar los objetivos, pudiendo ser modificadas en el corto plazo. En el momento de la fijación de precios, hay que tener en cuenta de qué manera la empresa quiere posicionarse en el mercado. Esta variable se caracteriza por ser muy competitiva, comparativa y rápidamente visible por la competencia,la cual influye directamente sobre el beneficio y la rentabilidad, puede variar dependiendo del entorno y del mercado, la cual contribuye al posicionamiento del producto y de la empresa. Para este proyecto se evaluará, la demanda, la competencia y los costes que suponen la prestación del servicio, a fin de fijar un precio adecuado.
 
La demanda es la encargada de fijar el límite superior, significa, que define la cantidad maxima que un cliente esta dispuesto a pagar por el servicio. Actualmente el Perú viene experimentando algunos cambios que afectó a la económia, pero aun asi, la demanda se fija mucho en la calidad y beneficio del servicio y menos en el precio.
 
Los costes marcan el límite inferior, el precio mínimo al que la empresa está dispuesta a prestar sus servicios. Este límite inferior está formado por los costes totales (fijos y variables) de la prestación del servicio más un margen que permita obtener beneficios.
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6.2.4.1              Estrategias de precios
 
Las estrategias que este proyecto adoptará serán de un carácter dinámico que se acomode a las fluctuaciones económicas del mercado buscando la rentabilidad.
 
Estrategia de precios por ser un producto nuevo, talvez se podria empezar con precios altos para seguidamente ir bajandolos para ser más competitivo. Sin embargo se ha determinado que será más adecuado introducirse en el mercado con precios que denoten prestigio y calidad, siendo algo más elevado que la media, manteniendose por algún tiempo.
Estrategia de precios dinámicos. Los precios varían en función del cliente, del producto y del tiempo de duración. Esta estrategia es de gran utilidad en los períodos de temporada baja o temporada alta, adaptando los precios en función de los costes. El precio también variará en función del servicio o servicios contratados.
 
Estrategia de precios diferenciales. Dependerá de la epoca del año o días de la semana. Estrategia de venta anticipada. Se realiza un descuento del 10% para las reservas pagadas efectuadas con al menos 30 días de antelación.
 
Estrategia de precios psicológicos. Es el nivel subjetivo del precio en relación al cual el consumidor evalúa los precios observados de los productos o servicios.
Estrategia de precios negociados. Se establecerá una tarifa diferencial o coorporativa acordados previamente para empresas o grupos.
 
Estrategia de precios paquete. Se ofrecerán estancias especiales que incluyan la venta de varios servicios como paquetes. Por ejemplo: habitación como minimo 2 días + cena o algun servicio adicional que no sea parte de la habitación (visita guiada) (ver cuadro de precios).
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Precios por habitación
 [image: ]
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	paquetes
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	(Alojamiento +
	 

	Servicio
	 
	Temporada
	Temporada
	 
	Precios
	 
	 
	restaurante u otro
	 

	 
	Alta $
	Baja $
	 
	corporativos $
	servicio adicional) ó
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	paquetes de fin de
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	semana
	 
	 

	Habitación doble
	 
	150
	 
	 
	130
	 
	 
	130
	 
	 
	 
	150 – 250
	 

	Estándar
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Elaboración Propia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Precios comparativos de la competencia
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Hotel San
	 
	Hotel
	 
	 
	 
	Hotel Casa

	 
	 
	 
	 
	Hotel
	 
	 
	 
	Hotel Sol
	Andina

	 
	Belmont
	 
	 
	Agustin
	 
	Sonesta
	 

	 
	 
	Privaectio
	 
	 
	Private

	SERVICIOS
	Hotel Rio
	 
	n Valle
	 
	Monasteri
	 
	Posada
	 
	& Luna
	Collection

	 
	sagrado
	 
	Sagrado
	 
	o de la
	 
	del Inca
	 
	Spa
	Valle

	 
	 
	 
	 
	 
	Recoleta
	 
	Yucay
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	sagrado

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Clasificación (
	 
	 
	5
	 
	4
	4
	 
	 
	4
	 
	4
	3

	Tarifas soles
	S/800‐ S/150
	S/400 ‐ S/150
	S/300 ‐ S/500
	S/ 400 ‐ S/ 70
	S/ 800 ‐ S/ 25
	S/ 400 ‐ S/ 900

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tarifas en
	243 ‐  455
	 
	121 – 455
	 
	100 ‐  152
	 
	121 – 213
	 
	243 ‐ 758
	121 – 273

	dólares
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Fuente: Página web de los distintos establecimientos
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Se ha definido que el precio por habitacion será de USD 135.00 la noche en base a la cama.
 
 
6.2.5              Plaza
 
La distribución de la oferta generan utilidades de tiempo (poner el servicio a disposición del cliente en el momento preciso) de lugar (ubicarlo a través de numerosos puntos de venta) y de posesión (mediante la compra o reserva del producto) y los canales de distribución, juegan un papel sumamente importante en este aspecto.
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Canales de Distribución
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración propia
 
 
La distribución y venta de los servicios se llevará a cabo, de forma selectiva, mediante canales directos (sin intermediarios) e indirectos. El proyecto propone trabajar con ambos canales en forma variada.
 
1.       El canal directo se realiza de forma directa con el pasajero y el hotel, sin pasar por ningún intermediario, se realizará mediante la página web, teléfono o de forma presencial. Las
 
ventajas de este canal son el ahorro en los costes que genera trabajar con intermediarios, se produce una relación más personal y continua con el cliente. Asimismo; permite un control total del servicio cuidando la imagen del hotel.
 
2.       El canal indirecto se produce cuando el servicio llegará al cliente final a través de uno o varios intermediarios.
Para el proyecto, no conviene estar presente en un solo canal, por lo que se debe trabajar con ambos canales que sería agencias de viajes, operadores de viaje internacionales, portales de internet especializados
 
Para el caso de las Agencias se seleccionará aquellas que tengan mayor experiencia, buena reputación y se evaluará los contactos que tengan en el extranjero.
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Para el caso de los portales de Internet Especializados, se optara por aquellos que cuenten con más visitas y sean conocidos a nivel nacional e internacional como por ejemplo:
	www.booking.com , www.trivago.pe , www.tripadvisor.com
	, www.despegar.com.pe   ó

	www.atrapalo.pe .
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	6.2.5.1 Objetivos y relaciones con los canales
	 
	 
	 

	Entre los objetivos se tiene los siguientes:
	 
	 
	 


 
 
Mayor cobertura en el mercado, apoyándose en los canales seleccionados.
 
Mejor control del programa de marketing mix gracias a la utilización de varios canales. Mayor eficiencia de los costes de distribución.
 
Optención de una imagen posicionada y diferenciada frente a los competidores.
 
El hotel, generará un programa de recompensa, favoreciendo las relaciones con los distribuidores mediante Fam Trips o precios especiales para trabajadores del sector
 
6.2.6              Promoción
 
El Proyecto, se halla en la fase de introducción del producto, por cuanto los objetivos que se va a perseguir serán los siguientes:
 
Dar a conocer el hotel y promocionar las ventas
 
Posicionar la marca como el mejor hotel ecológico en la mente del consumidor y apoyar el valor de marca
Generar el deseo hacia los diferentes servicios y fidelizar a los clientes Construir una buena imagen de marca.
Dado, que la mejor estrategia referida a promoción y publicidad queda condicionada a los medios en los cuales el turista busca información para su viaje. Para el presente proyecto, se ha tomado la información obtenido de Promperu de los diferentes años, en la cual se evidencia
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que el medio más importante de consulta es el internet, como segunda opción se visualiza las agencias de viajes y las guías turísticas. Por tanto, se usará como parte de nuestra estrategia estos tres elementos para diseñar el mix de promoción.
 [image: ]
[image: ] Medio donde busca información para su viaje
 
	 
	 
	 
	Vacaciones
	 
	Visitar a
	Asistir a

	 
	Medio de Información
	Total
	Negocios
	Familiares,
	seminarios,

	 
	recreacion

	 
	 
	 
	amigos
	conferencias

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	%
	%
	%
	%
	%

	 
	Internet
	85
	84
	89
	82
	90

	 
	Agencias de Viajes
	30
	29
	34
	34
	32

	 
	Consuta a familiares/amigos
	21
	23
	15
	22
	19

	 
	Guia Turística
	11
	14
	8
	7
	8

	 
	Libros
	6
	6
	4
	5
	5

	 
	Televisión
	3
	3
	2
	2
	2

	 
	Fuente : PromPeru
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
 
 
6.2.6.1 Mix Promoción
 
La campaña publicitaria se realizará en diferentes medios de comunicación:
 
 
Prensa escrita. Se realizarán publicaciones en los diarios más importantes, como el Comercio, La republica, Expreso, Perú 21, que ofrecen la ventaja de poder dirigir a consumidores geográficamente potenciales. Asimismo, se harán inserciones en revistas especializadas con el tema del turismo a nivel nacional e internacional, como la revista Tour Gourmet, Turismo y Patrimonio, entre otras.
 
Radio. Se considerará la inserción a largo plazo de formatos publicitarios en emisoras reconocidas, se informará a acerca de los beneficios del hotel, en la cual se proporcionara la dirección, pagina web y teléfono del hotel. Se realizarán, en todo tipo de programas, pero mayoritariamente, en programas relacionados con el mundo del turismo.
 
Internet. Se insertarán banners en las versiones digitales de los periódicos y programas radiofónicos mencionados, y se contratará también publicidad en buscadores como “Google” o “Yahoo”, que mediante las llamadas key words. El hotel aparecerá en los primeros resultados

77
 
de las búsquedas relacionadas con las palabras “Machupicchu”, “hotel Ecologico” y “ Perú”, haciendo que el cliente acceda directamente a nuestra página Web.
Para un mejor control y administración de los motores de búsqueda, se propone realizar monitoreos como:
 
Monitoreo y optimización SEO (search engine optimization - optimización de motores de busqueda), que involuca el análisis de la configuración web y validación de la herramienta SEO, Analisis mensual de la palabra clave
 
Monitoreo y análisis del trafico web
 
 
6.2.6.2 Promoción de ventas
 
Consiste en diseñar acciones para incentivar un incremento en las ventas. La finalidad es el contacto directo con el mercado objetivo. Los objetivos específicos en la promoción de ventas, va enfocado a que el consumidor pruebe el servicio, que se aumente la cantidad y frecuencia del consumo, fortaleciendo la imagen del servicio y lograr fidelidad.
 
Alguna de las acciones a realizar será la campaña ASR (Anticipe Su Reserva), comentada en el plan de precio y vigente en los meses de Enero a abril.
 
6.2.6.3 Relaciones públicas
 
El enfoque va orientado a crear un clima de confianza dentro y fuera de la empresa, con la finalidad de alcanzar los objetivos establecidos.
 
Dentro de este aspecto, se encuentra la participación en las ferias de turismo organizadas por las Instituciones relacionadas al turismo en general. La participación va enfocada como auspiciador y participante de los distintos roadshows organizados
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6.2.6.4 Fuerza de ventas
 
Es un aspecto muy importante e imprescindible en el desarrollo estratégico de la organización. Asimismo, será la imagen pública de la compañía, la cual brindará información puntual e importante de la empresa. Para el proyecto se ha previsto incorporar a una persona para el desempeño de dichas funciones y que será la encargada del departamento comercial. Entre otras, sus funciones serán:
 
Visitar a los proveedores y clientes – en el caso de que sean empresas
 
 
Presentar los productos que ofrece la empresa en eventos o ferias para captar un mayor volumen de ventas.
 
Captar más clientes.
 
 
6.2.6.5 Marketing directo
 
El marketing directo es la comunicación a través de determinados medios que introduce la posibilidad de suscitar una reacción, el objetivo es ganar clientes y fomentar la fidelidad de los mismos, a fin de que puedan repetir la compra o mantener la adquisición permanente con el consumidor. Esta técnica relaciona el producto directamente con el consumidor, logrando su aceptación y posicionamiento.
 
Las acciones para el seguimiento y fidelización de los clientes serán:
 
 
Sistema de CRM (Customer Relationship Management) en el que se integrarán todos los datos de los clientes (datos personales, gustos, aficiones, etc.).
 
Campañas de e-mailing personalizado a los clientes felicitándoles en el día de su cumpleaños y en Navidad, proporcionándoles como regalo un descuento específico a utilizar en el hotel sujeto a condiciones de oferta.
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Servicio de postventa, en el que la empresa se pondrá en contacto con el cliente una vez pasado una o dos semanas de la estancia o el disfrute de nuestras instalaciones para comprobar sus impresiones y sugerencias para posibles cambios.
 
6.2.6.6 Redes sociales
 
Con la finalidad de llegar a un público más amplio, se crearán cuentas en diferentes redes sociales, como Facebook, Twitter y FourSquare. En la cual se brindará información a cerca de los beneficios y bondades del Hotel, resaltando el aspecto ecológico. Asimismo, mediante las redes sociales, se generaran sorteos de una noche de hospedaje en el hotel o el paquete de fin de semana. Para participar en ellos, los clientes únicamente tendrían que seguirnos, retuitearnos o hacer check-in dependiendo de la red social en la que se haga el sorteo. Se realizaran en todas ellas de manera equilibrada.
 
Se ha establecido algunas actividades que son:
 
 
Publicaciones semanales (7 publicaciones a la semana, 28 al mes), con diseño exclusivo de contenidos propios del hotel para los posteos (diseño gráfico de plantillas para publicaciones).
 
Redacción de contenidos (Español e Inglés),
 
Generación de concursos periódicos, servicio de Community Management.
 
 
 
 
Se realizará un análisis de métricas a través de plataformas a fin de establecer mecanismos de mejora.
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6.2.6.7 Agencia de Viajes
 
Para el proyecto, las agencias de viaje serán un medio de utilización para la promoción, toda vez que la mayoria de los turistas prefieren el internet para buscar información. Sin embargo se buscará alianzas con agencias de viajes Internacionales
 
6.2.7              Personal
 
El hotel se enfocará en los servicios de alta calidad para generar lazos fuertes con los clientes y evitar el reemplazo con servicios sustitutos. Es importante tener claro el cliente a quien se dirigirá los esfuerzos (Diferenciación), toda vez que el servicio del hotel es para un público objetivo que le guste estar en contacto con la naturaleza y experimentar la cultura e historia del lugar.
 
Para ello el personal pasa a formar parte clave del servicio que se brindará. Una de las prioridades que se ha considerado en la estrategia es el hacer participar al personal de la zona y desarrollarlo a los niveles de exigencia que se desea. Se planea realizar capacitaciones que permitan tener al mejor personal que puede haber para competir en mejores y mayores condiciones que el estándar.
 
Desarrollar los equipos implica darles las herramientas necesarias para su desempeño, capacitarlos, integrarlos y, en especial, lograr que trabajen en equipo, con lo cual, se contará con una infraestructura moderna, equipos de última generación que puedan lograr la eficiencia y el servicio que requiere el cliente en constante cambio.
 
El plan considera que en el mediano plazo se establezcan los procedimientos y procesos estandarizados para alcanzar las certificaciones que permitirán el desarrollo de la ventaja competitiva a futuro del negocio. Estos procedimientos, procesos, pautas estandarizadas alcanzarán a los colaboradores y demás áreas de la organización.
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6.2.8              Prueba Física
 
La evidencia física se centra en el entorno físico en el que se presta el servicio. Para el Proyecto las instalaciones estaran conformadas por 24 habitaciones, 2 modulos de casitas de 2 niveles (8 habitaciones rusticas) y 2 modulos de casitas de 1 nivel (4 habitaciones), la decoración de las habitaciones es en base a la cultura local inca con acondicionamientos ecologicos, buscando la armonia y relax de los pasajeros, como por ejemplo luz LEDD, aire acondicionado centralizado HVAC, jardines y riachulos que formaran parte del mistisismo.
 
Las Instalaciones del hotel, se componen de la siguiente forma:
 
 
24 habitaciones doble estandar, dividos en: 2 modulos de casitas de 1 nivel con 4 habitacions C/u y 2 modulos de casitas de 2 niveles con 8 habitaciones C/u.
Recepción
 
Sala de estar Oficinas
 
Restaurante
 
Cocina / comedor Spa
Piscina
 
Muy buena señal del Wi fi Areas verdes
Desde el diseño el Hotel está siendo concebido con sistema de cuidado al medio ambiente, con sistemas eficientes de consumo de energía y agua, con lo cual se promovera la responsabilidad ciudadana, buscando crecimiento sustentable: colaborando en el desarrollo de comunidades donde operará, promoviendo un estilo de vida saludable, respetando el medio
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ambiente, mediante el reciclaje, y manejo adecuado de agua, energía, y residuos, así como el cuidado de la salud e integridad física de los colaboradores.
 
6.2.9              Procesos
 
La Organización, estará orientada en la optimizacion y mejora de los procesos, la cual permitirá ser cada día mas eficientes plantear metodos de mejora continua. El objetivo esta orientado a tener clientes más felices y reducir los costes. Para el proyecto, se ha definido algunas actividades que se consideran basicos para mantener la calidad del servicio y que permita contralar los procesos de foma general.
 
Facilidad en hacer la reserva.
 
Calidad en los servicios (permite establecer todas las preferencias y necesidades el cliente) Protocolos de actuación (limpieza, avería, incidentes varios, etc)
Medición del grado de satisfacción del cliente (en base a sus comentarios)
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
.
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7.     INGENIERÍA DEL PROYECTO 7.1 Especificaciones Técnicas
 
El presente proyecto se desarrolla, basado en el: Decreto supremo N 001-2015- MINCETUR, que establece las disposiciones para la clasificación, categorización, operación y supervisión de los establecimientos de hospedaje; así como las funciones de los órganos competentes en dicha materia.
 
Así mismo se tendrá en cuenta el compromiso con el cuidado del medio ambiente en la arquitectura, estructura y procesos. Para asegurar cumplir con estas exigencias se guiarán por los estándares de “LEED” siglas en Ingles de Liderazgo en Energía y Diseño Ambiental, un programa con reconocimiento internacional.
 
Teniendo en consideración cuatro aspectos principales:
 
 
Energía y Atmosfera Materiales y Recursos
 
Calidad ambiental en interiores
 
Innovaciones en operaciones y prioridad regional.
 
 
El hotel contara con 24 habitaciones, que serán implementados haciendo uso de varias tecnologías de eficiencia energética, tales como Energy Star TV de pantalla plana Led en cada habitación, un frio bar eficiente con reguladores automáticos, roperos con colgadores en material reciclado, teléfono con sistema IP que permitirá una comunicación eficiente para los clientes y colaboradores, los baños contaran con tina de agua caliente y fría las 24 horas, las termas centralizadas utilizaran el calor de los rayos solares para mantener caliente el agua optimizando el consumo de energía eléctrica, contará con una caja de seguridad en cada habitación, y el servicio a la habitación durante las 24 horas.
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Cada habitación contará con un programa de cambio diario de toallas y sabanas, en cada habitación se colocará invitaciones a los clientes de cuidado de las toallas para minimizar sus veces de lavado, compartiendo el uso eficiente del agua en los procesos de lavado, contará con el servicio de lavado y planchado de ropa.
 
El hotel contará con una recepción o lobby, estacionamientos para vehículos normales, vehículos eficientes, motocicletas y bicicletas, contará con una piscina que se calentará con la energía de los rayos solares, servicio de internet wi-fi en todas las instalaciones del hotel, servicio telefónico publico, 3 PC con internet en la recepción para el uso de los clientes y colaboradores.
 
Se implementará una cocina con su respectivo comedor, el cual contará con cerramiento de vidrio templado para contar con luz natural en todo momento, la cocina tendrá instalación de luz natural mediante domos prismáticos externos.
 
Para asegurar un corte de energía eléctrica se contará con un grupo electrógeno para el respaldo y tranquilidad de los clientes, este generador eléctrico encapsulado y que estará en una sala de maquina con paredes insonoras para eliminar el ruido o contaminación sonora con el hotel y el medio ambiente.
 
7.2 Tecnologías de la Información y procesos
 
La tecnología de la información a considerarse debe asegurar que los procesos puedan adaptarse rápidamente a los cambios y poder obtener el mejor provecho de las nuevas tecnologías disponibles.
 
Sistema OFIHOTEL:
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El software hotelero OFIHOTEL es el más completo del mercado en su rubro, que está estructurado con un manejo simplificado en base al control de las habitaciones, siendo un software ideal y especializado en la mecanización total de la actividad administrativa, comercial y gerencial, a pesar de ser un sistema, muy completo y avanzado es fácilmente adaptable a las necesidades de cualquier hotel, con la experiencia de trabajo que tiene con grandes
 
cadenas de hoteles, hasta con pequeñas casas rurales, asegura un crecimiento en función de los módulos que se irán adquiriendo, con este software se permitirá consultar en todo momento el estado de las reservas por fechas o tipos de habitación, con un control de las entradas y salidas en tiempo real, el sistema permite conectar el programa hotelero a OFIRESERVAS, que es un software que mueve las reservas de habitaciones ONLINE en nuestra propia Web, el sistema está provisto por programas que ayudan a mecanizar las actividades para la atención de los clientes en los bares y restaurantes que se instalaran las APP en la Tablet que serán operados por el barman y camareros con un manejo muy sencillo, de forma interactiva manteniendo abiertas las mesas, cobrar, realizar cargos directamente a las habitaciones, este manejo estará interconectado con el sistema de control de stocks, con el sistema de logística de los almacenes, para el control de bebidas, alimentos, ropa, material de limpieza, etc.
 
El sistema también permitirá tener una plataforma para el control y servicio de internet, telefonía, y la comunicación interactiva con los clientes durante su estadía, permitirá compartir información del turismo de la zona, políticas ecológicas y ambientales, mediante un sistema de canal interno en todos los televisores del hotel.
 
Entre los principales módulos del sistema OFIHOTEL
 
 
Reservas en sitios/ONLINE Recepción y Administración
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Facturación (Hotel, bar, restaurant, tours) Almacén y Logística
Caja Central y Contabilidad
 
 
Alojamiento:
 
 
El proceso de alojamiento está definido por los procedimientos e instrucciones que serán desarrollados para la ejecución de cada proceso, adicionalmente a los procedimientos, se tendrá un plan de sensibilización a los botones, todos los colaboradores deberán tener la sensibilidad de que estan para ofrecer una bonita experiencia de vida a los huéspedes, desde la llegada e ingreso a nuestras instalaciones deberán sentir la hospitalidad, si bien es cierto que estos procedimientos enmarcan las horas de entrada y salida, desarrollarán un procedimiento para hacerse cargo para no incomodar al cliente.
 
Housekeeping:
 
 
Esta etapa es una de las más importantes para los objetivos, los colaboradores estarán capacitados para el manejo correcto de los materiales o implementos de limpieza, para ello se ha desarrollado un procedimiento para separar los desperdicios por tipo de desperdicios: Plásticos, frascos, papeles, cartones, orgánicos y peligrosos. El seguimiento de estas operaciones será realizado por un supervisor quien aprueba con un check list la habitación y el reporte en el sistema, para la visualización en línea, las habitaciones estarán previstas con toallas, 2 de baño, 1 de mano, 1 para salida de ducha, como se tiene la política de ahorro de agua en lavado de toallas, se colocará un registro que el cliente tome la decisión de cambio de toda las toallas, cambio de los implementos de limpieza, estos detalles serán resaltados cuando el huésped se retire con un obsequio, este presente será un recuerdo que se haya desarrollado en
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la comunidades vecinas, quienes serán socios estratégicos, el presupuesto para el pago de la fabricación de los presentes saldrá de la venta de los desperdicios reciclables.
 
Lavandería:
 
 
Para el desarrollo de este proceso se definirá la zona de Lavandería ubicada en la parte superior del hotel, donde está la zona de secado con el calor y aire ambiental, se contara con lavadoras industriales ambientales eficientes para la lencería de alojamiento se utilizaran enzimas sin productos químicos, lavandería de lencería, lavandería de ropa de viajeros, lavandería de ropa de persona, lavandería de ropa de jefes y Toallas húmedas se utilizaran productos de lavado biodegradables que no afectaran los procesos de tratamiento de agua residuales.
 
Compostura y confección: Consiste en la compostura de ropa de viajeros y personal y la confección de ropa de lencerías y alojamiento, este proceso tendrá mucha importancia para los procesos de cuidado ambiental, debido a que se implementaran procesos de reciclado y recuperación de algunos de los elementos utilizados en las operaciones.
 
Ropería:
 
 
En esta área se contará con un sistema de control de las entregas y recepción de la lencería del hotel, como la ropa de los huéspedes, el planchado de la ropa de viajeros y personal estará en función de los requerimientos por urgencias, se utilizarán la secadora para entregas inmediatas y las que no sean urgentes será mediante el secado natural, para optimizar el uso de la energía.
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Preparación de Amenities:
 
 
Los productos para la acogida de los huéspedes estarán definidos por sectores, un pisco sour, bebida oriunda o bebida caliente, que se ofrecerá en la llegada del huésped, como los implementos de limpieza y cuidado personal, Papel Higiénico y Gorritos de baño, estarán preparados y acondicionados, de acuerdo con los procedimientos establecidos, para un fácil identificación y control.
 
Alimentación:
 
 
El servicio constará con un restaurante, para brindar el servicio de desayuno buffet, servicios de atención a la habitación con bebidas calientes en todo momento las 24 horas, contará con dispensadores de agua caliente y bebidas en el comedor con todo tipo de productos, como mates de coca, anís, café y se ofrecerá un dispensador con productos calientes y fríos de productos de la región que serán diferentes cada día, del mismo modo se contara con un comedor para los colaborados del hotel, de acuerdo a las políticas del hotel.
 
7.3 Características de las instalaciones y equipo
 
7.3.1  Selección de la maquinaria y equipo
 
Los equipamientos de las instalaciones del hotel se clasificarán de la siguiente manera:
 
 
Equipos de Hotel.
 
Equipo de Administrativos y Oficina. Equipos Auxiliares.
 
Para la elección de las maquinas, equipos, instrumentos y demás sistemas se hará en función a los siguientes parámetros:
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a)       Tecnología: Considerando la propuesta de adecuarse a los requisitos LEED, la tecnología hotelera será de punta y de alta eficiencia que cumpla con estándares establecidos en los requisitos, estará combinada con la utilización de equipos nuevos para sistemas de hotelería como los sistemas HVAC (Heating, Ventilating and Air Conditioning), serán considerados los últimos sistemas desarrollados para control ambiental y equipamiento eficiente en el consumo de agua en todos los niveles.
 
b)      Monto de la inversión: La inversión considera el equipamiento de acuerdo con el cumplimiento de requisitos y elementos que contribuirán con los puntos requeridos para la certificación LEED.
 
c)       Infraestructura básica: El diseño considera áreas con espacios suficientes para las operaciones de control, monitoreo y mantenimiento, como la construcción estará basada en los estándares LEED, las instalaciones no requerirán mantenimientos costosos o que requieran mantenimientos mayores.
 
d)      Disponibilidad nacional: El equipamiento que se está considerando en su mayoría será de proveedores locales de la región, y los equipos que son importados están en procesos de desarrollo de proveedores locales, para poder tener una respuesta inmediata ante requerimientos urgentes, del mismo modo los colaboradores tendrán capacitación en el manejo, operación y mantenimiento.
 
e)  Transferencia de la tecnología: El desarrollo de los manuales, procedimientos e instructivos, serán el soporte de los colaboradores que les permita desarrollar sus operaciones de manera eficiente, así mismo se considera el desarrollo de especificaciones, documentos de lecciones aprendidas.
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7.3.2  Especificaciones de la maquinaria y equipos
 
La relación de maquinarias y equipos ha sido confeccionada de tal manera que no solo se ha cumplido con las necesidades básicas requeridas por los servicios e instalaciones que estipula el reglamento de establecimientos de hospedaje, sino que se las ha superado ampliamente en cuanto a la calidad y tecnología.
 
Sistema telefónico: En estos tiempos de alta competencia y funcionalidad, es fundamental para el hotel, desarrollar un sistema que esté de acuerdo con la política, para ello se considera el uso de nuevas tecnologías, que gestionen el volumen de llamadas diversas, con una red de alto rendimiento mediante funciones prácticas, un servicio de recepción automática en cuatro idiomas con un enrutamiento inteligente de un teléfono fijo o inalámbricos.
 
Sistema musical funcional: Los equipos a instalar serán equipos centralizados, que gobernarán independientemente los sonidos en las diferentes áreas comunes del hotel. Se proyecta desarrollar un sistema de música para el hotel basado en música instrumental con melodías de la región, con equipos de sonidos ubicados estratégicamente en áreas comunes, con sonidos muy controlados, que ofrezcan relajación de los huéspedes, el sistema musical ofrecerá sonidos relajantes, con desarrollos de música con músicos de la región, que puedan resaltar el Perú milenario.
 
Sistema de alarma contra incendio: El sistema estará equipado
 
 
Con detectores de humo, alarmas por variaciones de temperatura y con puntos de activación manual ante cualquier eventualidad de emergencia. Los planes de emergencia contemplan un sistema de comunicación directa y tiempo real con la compañía general de bomberos y centros de emergencia de nuestra región y el distrito de Urubamba.
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La central de sistema de alarmas será monitoreada por una central de operaciones y la oficina de mantenimiento, así mismo la comunicación será inmediata a los móviles de los líderes del hotel para que las tomas de decisión sean en tiempo real.
 
Sistema de aire acondicionado y calefacción:
 
 
Para mantener las temperaturas de los ambientes estará en completa disposición de los huéspedes, un sistema completo de aire acondicionado y calefacción, para ellos será diseñado equipos que se urtilizarán en un sistema centralizado mediante el sistema HVAC de agua caliente y agua helada para el aire acondicionado y calefacción para cubrir los 750 BTU/H que requiere el hotel.
 
Sistema de ventilación y refrigeración:
 
 
El sistema de extracción y ventilación para las áreas Comunes y provenientes de la cocina, estarán implementados con filtros biológicos y de carbón para eliminar los olores. Los equipos por utilizar estarán en función del requerimiento de cada área, para tomar aire del medio ambiente e inyectarlo en forma controlada, y los extractores en el sentido contrario permitirán el desalojo para mantener una presión positiva en las áreas.
 
La cámara de frio definida con el requerimiento nuestra operación y con refrigerantes amigables con el cuidado ambiental por ello contará con un chiller de tiro natural para el enfriamiento del agua que servirá para el enfriamiento, teniendo en cuenta que esta ubicado en una región de aire, con bajas temperaturas será un sistema muy eficiente de acuerdo con los balances de masa realizados.
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Instalaciones sanitarias: El hotel será abastecido de agua
 
 
Mediante la red de agua potable de la localidad. Para mantener la autonomía del hotel contará con una cisterna, la cual tendrá una capacidad de 30 metros cúbicos, el balance de los consumos está definido en promedio por 24 metros cúbicos diarios de acuerdo a estipulados en las normas de OEFA(ORGANISMO DE EVALUACIÓN Y FISCALIZACIÓN AMBIENTAL), teniendo un reposición de agua a una razón de 2 litros por minutos, con lo cual se garantiza que la cisterna mantendrá un nivel controlado de 90% de su capacidad; lo que asegura que el sistema de contraincendios estará respaldado por la bomba que está instalado en la cisterna. Lo que asegura un respaldo para el consumo de agua del hotel, y responder ante un eventual incendio.
 
Grupo electrógeno: El respaldo eléctrico es muy importante para
 
El Normal desarrollo de las actividades del hotel, ante eventuales suceso de corte de energía, para ello se utilizará un grupo electrógeno de respaldo que entrará en uso de forma automática, con una recuperación de operaciones del hotel en forma progresiva, para asegurar la información de los servidores y telefonía, se está considerando un equipo de UPS (UNINTERRUPTIBLE POWER SUPPLY). El grupo electrógeno contará con una potencia de 100 KW.
 
Equipamiento de Oficinas: Se necesitan computadoras, Impresoras multifuncionales, sistemas hoteleros, etc., el cual se detallará más adelante la cantidad de equipos.
Muebles y enseres: La muebles y enseres con las que estará equipada el hotel, será confeccionada con materiales locales o de la región, como lo solicita los requisitos LEED. (Utilizar materiales o productos que hayan sido extraídos y fabricados, dentro de un radio de 500 millas (805 Km) del terreno de emplazamiento del proyecto para un mínimo de 10%, 20%
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o más del valor total de los materiales. Si sólo una fracción del material o producto cumple estos requerimientos, se debe calcular el porcentaje (por peso) que contribuiría al cumplimiento del crédito).
 
Habitaciones: Las habitaciones del hotel estarán identificadas mediante un número, que estará ubicada en la puerta de las habitaciones. Cada habitación tendrá su propia particularidad que estará en un mapa de control interno que será manejado por los colaboradores del hotel, habrá 20 habitaciones (dobles o matrimoniales). Cada habitación ofrece una cama tamaño King o dos camas Queen, un armario de estilo colonial, el amplio baño posee un juego completo de artículos de tocador ecológicos. Además de contar con un pequeño comedor para dos. En el caso de la habitación doble tendrán dos camas Queen size, y las habitaciones matrimoniales, una cama King size, un armario, un amplio baño, una zona de lectura y un área de trabajo.
 
Dos mesitas de noche, Dos lámparas de noche Un sillón
Un portamaletas
 
 
Un closet
 
Un frío bar hotelero
 
Tres o seis alfombras de pie de cama, dependiendo Un mueble tocador con espejo
Un Escritorio Cuadros
 
Un Teléfono
 
Entre otras cosas
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Los suministros (con el logotipo del hotel y resaltando el cuidado al medio ambiente e indicando el uso de recursos reciclables) que cada dormitorio en general tendrá son:
 
En la mesita de noche: Directorio telefónico, libreta de apuntes de papel reciclado, lapicero fabricado material reciclado.
 
En la mesa de escritorio: Lista de vajillas y bebidas de room service, lista de lavandería.
 
En el closet: ganchos para ropa de material reciclado, bolsas para ropa sucia
 
En la puerta: letreros de por favor no molestar y de hacer limpieza.
 
 
Cuarto de baño: Por cada habitación habrá un cuarto de baño. Cabe mencionar que casi todos los artículos y enseres utilizados por los cuartos de baño, tendrán también el logotipo del hotel e indicación de que ha sido fabricado por materiales ecológicos y permiten preservar el medio ambiente, esto con la finalidad de darle mayor publicidad al mismo. Los sanitarios y accesorios serán con equipos ahorradores de agua y uso de alta eficiencia, todos los cuartos de baño estarán equipados con lo siguiente:
 
Punto de luz con lámpara LED y espejo encima del lavadero
 
Estante para objetos de tocador a uno de los lados del lavatorio Tomacorrientes de doble sistema a uno de los lados del lavatorio Un jacuzzi, provista de una ducha a presión.
 
Protector de vidrio laminado para evitar salpicaduras. Toalla de baño, toalla de cara y toalla de mano
Dos jabones de glicerina naturales y rollo de papel higiénico Gorros de baño
 
Un vaso esterilizado (dentro de bolsa de plástico) Un tacho de basura (con el color correspondiente)
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Equipo de lavandería:
 
 
La lavandería contara con un equipamiento con sistema de alta eficiencia, para soportar las operaciones del hotel, para ello se contara con 2 máquinas lavadoras, 2 máquinas secadoras y 1 planchadora.
 
7.3.2.1              Restaurante:
 
El restaurante se instalará para una capacidad de 40 personas, es decir 10 mesas para 4 personas cada una de ellas.
 
Un sistema completo para la mesa para el buffet.
 
 
Un pequeño bar del hotel con unos muebles de descanso al aire libre o en un ambiente cerrado con vidrios que permitan disfrutar de la naturaleza, que dé la impresión de estará en medio de ella.
 
7.3.2.2              Equipo de cocina:
 
Los equipos necesarios para la implementación de la cocina del hotel, el cual cuenta con un restaurante con capacidad para 40 personas (huéspedes), sin contar el comedor de colaboradores. Se necesita:
 
Una cocina industrial a gas de 4 hornillas Una congeladora vertical
Hornos, a gas y microondas Una freidora
 
Una plancha Licuadoras
 
Máquina para hielo y café
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7.4 Capacidad instalada
 
7.4.1              Cálculo de la capacidad instalada
 
La capacidad instalada del hotel, es decir de servicio de hospedaje y servicios anexos, será igual al tamaño de este, es decir contara con 24 habitaciones, con sus respectivas camas hoteleras.
 
7.4.2              Cálculo detallado del número de máquinas y equipos
 
CANT.              DESCRIPCIÓN
 
4                  Computadoras
 
1                  Lap top
 
 
 
5                  Perchero (4 PARA ROPA Y 1 PARA BAR)
 
1                  Generador eléctrico
 
4                  Estación de sistema de frio
 
4                  Estación de Sistema de Calefacción
 
 
 
2                  Congeladores (Cámaras de frio)
 
2                  Lavadoras Industriales
 
1                  Secadoras Industriales
 
20                Televisores LED de 40 pulgadas
 
4Televisores LED de 50 pulgadas
 
8Acces Point para Wiffi
 
1Sistema Hotelero
 
1              UPS para servidor
 
1                  Rack para servidor
 
1                  Central telefónica con sistema IP
 
2                  Pozos a Tierra
 
1              Sistema de Pararrayos
 
12                Cámaras de circuito cerrado
 
3Tablets con sistema Android
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8                  Bicicletas montañeras adultos
 
4                  Bicicletas montañeras niños
 
Fuente: Datos Aproximados en base a costos reales (reservados) Elaboración Propia
 
Cantidad de artículos en el Restaurante:
 
Se contará con 10 mesas vestidas con manteles tejidas en la región, las cuales tendrán capacidad cada una de ellas para 4 personas
 
7.5 Resguardo de la calidad
 
Mucho se habla de calidad, este es un requisito indispensable para el éxito del turismo. Pero ¿Qué es la calidad? La calidad en turismo según la Organización Mundial del Turismo (OMT) es: “La satisfacción de todos los requisitos y expectativas legítimos del cliente a un precio aceptable, de conformidad con los determinantes básicos de calidad como seguridad, higiene, accesibilidad de servicios turísticos y armonía con el entorno humano y natural”.
 
Es imprescindible que se analice que es lo que esperan los huéspedes como hotel y cuáles son los factores que influyen en la valoración del cliente una vez que se encuentra en el establecimiento. Por ello, la calidad total en el hotel comprende calidad de materiales utilizados, calidad de proceso de atención al cliente y el servicio de post-hospedaje
 
7.6 Calidad del proceso
 
Los requisitos básicos para tener una empresa de calidad:
 
 
7.6.1              Definición de los objetivos.
 
Buena organización dejando clara la distribución de funciones, responsabilidades y autoridades.
 
Unos recursos humanos competentes. Ambiente de trabajo adecuado
Infraestructuras apropiadas para el tipo de servicio que se pretende dar.
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Evaluación de los proveedores y análisis de las compras. Estudio de los clientes.
 
Para hacer el seguimiento de los diferentes procesos se tendrá un Sistema de Gestión de Calidad.
 
Se trata de que en cada departamento se cojan unos indicadores que midan su estado, llevando de esta manera un control documentado. Estos indicadores se reflejarán en una ficha y periódicamente se tomarán las medidas.
 
El director analiza la evolución de los procesos con el seguimiento de los indicadores, a la vez que, ayudado por estos indicadores, fija los objetivos a seguir.
 
De forma ordinaria, cada tres meses se convoca una reunión en cada departamento con el director para exponer su estado y entre todos proponer las mejoras posibles, aplicando acciones correctivas o preventivas. El director de manera extraordinaria puede convocar una reunión con cualquier departamento cuando lo crea conveniente.
 
Se medirá el grado de satisfacción del cliente con haciendo estudios estadísticos. La provisión de estos datos será de encuestas que previamente ha rellenado el cliente a su salida. Al igual que se dispondrá de hojas de sugerencias, favoreciendo la mejora continua.
 
De manera externa se pedirá la certificación ISO 9.001/2000 sobre Sistemas de Gestión de los Procesos y la ISO 14.000 por la Gestión de Residuos. Esta es una forma de garantizar al cliente la calidad de los servicios.
 
7.6.2              Medidas de resguardo de la calidad
 
Calidad de materiales, En cuanto a la calidad de los materiales utilizados en la prestación de los servicios, el hotel por ubicarse en la categoría de hoteles está obligado a brindar a los clientes, materiales de muy buena calidad, de tal forma que estos estén acordes con la
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categoría ostentada por el hotel. Es decir, la calidad de los materiales utilizados de los servicios brindados estará totalmente garantizada.
 
Calidad del proceso de atención, El proceso de atención al cliente debe ser integral, es decir se debe considerar desde el momento que ingresa al hotel, hasta el momento que lo deja, desde este punto de vista cada etapa del proceso de atención deberá cumplir con los requisitos determinados para satisfacer al huésped/cliente.
 
Algunos de los requisitos que deberá cumplir el adecuado proceso serán:
 
 
Fiabilidad: se debe cumplir con lo que se promete en folletos o verbalmente al huésped. Es muy importante que se ofrezca solo lo que realmente se puede producir o cumplir, puesto que una promesa u ofrecimiento crea una expectativa, cuando esta no se cumple provoca insatisfacción.
 
Seguridad: cuando los clientes vienen a hotel alquilan algo más que una habitación. En realidad, están alquilando la seguridad de que no van a correr ningún peligro físico, así como el profesionalismo y la experiencia de los empleados. Generalmente, casi todos los clientes entienden que puedan surgir problemas durante la prestación de un servicio, pero lo que no están dispuestos a aceptar es la falta de profesionalismo, es decir la incapacidad o desgano de un empleado para resolver un problema.
 
Capacidad de respuesta del personal: es decir, el huésped desea que las cosas en el hotel se hagan de inmediato. Este aspecto es muy importante, puesto que, según estudios realizados el tiempo de espera de un cliente es percibido como cuatro veces mayor. La atención rápida y esmerada también será de otra de las fortalezas como hotel.
 
Aspectos tangibles: es todo aquello que el cliente puede percibir de manera precisa en el establecimiento. En ocasiones resulta difícil separar lo tangible de lo intangible puesto que el
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servicio de este proyecto es una mezcla de ambas cosas. La valoración del cliente nunca va a ser totalmente positiva si se falla en alguno de los elementos. El cliente debe percibir en todo lugar y momento, un ambiente acogedor, limpio, ordenado, y que no lo haga sentirse en un lugar extraño
 
Empatía: es la expresión de sensibilidad de los empleados hacia los clientes, es decir cuando les hacen sentirse clientes especiales y valorados. Por lo tanto, el trato que se brindará al cliente será un trato personalizado, amable, de respeto y de preocupación por sus necesidades e inquietudes.
 
Como indicadores que midan la satisfacción / insatisfacción del cliente se tiene los siguientes registros.
 
Porcentaje de quejas
 
Porcentaje de reclamos
 
Porcentaje de errores cometidos en la recepción
 
Tiempo necesario para resolver algún problema o inconveniente
 
Tiempo de espera del cliente para recibir un determinado servicio, etc.
 
 
7.6.3              Servicio de post hospedaje
 
El servicio integral que brindara el hotel incluye lo que se ha denominado como servicio post hospedaje, el cual diferenciara al proyecto de la competencia debida a que actualmente no existe dicho servicio en la zona.
 
El fundamento de este servicio es la comunicación continua con el huésped/cliente para que recuerde siempre y sirva como medio de difusión (recomendaciones) de los servicios, además para informarles de algunas nuevas tarifas promocionales, ampliaciones de la
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infraestructura, etc. Este servicio refuerza la política que tiene el hotel sobre la importancia del trato personalizado.
 
Algunas actividades de este servicio son:
 
 
1)       En la ficha de ingreso llenada por el huésped se incluirán además de los datos básicos, datos importantes para este servicio como, por ejemplo: fecha de cumpleaños, números telefónicos de casa y empresa, etc. Con estos datos se puede, por ejemplo, saludar vía teléfono o con una tarjeta al huésped el día de su cumpleaños y hacerle mención de los servicios o tarifas de promoción.
 
2)       Como parte de un programa de mejoramiento continuo, es indispensable analizar el
 
feed-back que puede brindar el huésped, el cual se va a realizar a través de una encuesta a la salida del huésped completamente anónima y opcional.
 
3)       Antes de que el huésped deje el hotel se le obsequiara un pequeño regalo como recuerdo de su estancia en el hotel.
4)       El hotel coordinará con las empresas de categoría que brinden servicios de taxi, con la finalidad que el cliente reciba un servicio de transporte de algún lugar del Cusco, aeropuerto o donde lo solicite.
 
Cabe mencionar que a pesar de que la implementación de estos servicios implica un costo, el perfil del consumidor nos indica que este servicio post – atención será sumamente valorado por el huésped/cliente e influirá cuando decida en cual establecimiento hospedarse o cuando recomiende a algún familiar o amigo, por lo tanto, representa una pequeña inversión que luego en el futuro generará utilidades.
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7.7              Impacto ambiental
 
Este aspecto será la parte el más importante para el proyecto, el hotel estará construido en base requisitos locales e internacionales de cuidado del medio ambiente, considerando para este aspecto una certificación internacional de edificio verde, mediante los requisitos de LEED.
 
Proceso y Requisitos de Certificación LEED.
 
 
Requisito SS.              Sitios sustentables:
 
 
El presente proyecto se va a desarrollar en un terreno natural, que fue utilizado para labores agrícolas, está enclavado en una ambiente natural, que cuenta con una vía principal carrozable que une con el centro de la ciudad, contará con un programa de limpieza de la vía, se instalará señalización para el uso de bicicletas, el hotel contara con bicicletas para el
uso de los huéspedes, para movilizarse por lugares cercanos al hotel, así mismo se desarrollarán incentivos entre los colaboradores para incentivar su uso, con programas de apoyo en la compra de bicicletas, las vías de comunicación hacia el hotel se inicia en el Aeropuerto internacional de Alejandro Velasco Astete, desde ahí se reciben a los huéspedes, para ello se dispondrá de una unidad móvil, que utiliza como combustible gas natural, lo que permite cumplir con el requisito de motores con baja emisión, contar con sistemas de manejo de agua de lluvia en tanques colectores que se utilizaran para los sistemas de riego de las áreas verdes, urinarios y equipos auxiliares como son los chiller y riego de la vía carrozable, para mantener y proteger el hábitat dentro de las áreas verdes se consideran plantas nativas que serán cultivadas en el Hotel, desarrollando los llamados techos verdes donde se cultivaran hortalizas que se utilizaran en la preparación de potajes de la región para ofrecer a los huéspedes.
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Requisito WE.              Eficiencia en Ahorro de agua.
 
 
Se considera para este requisito equipos ahorradores de agua, que se instalaran en toda las válvulas de agua, los equipos de los servicios higiénicos se adquirirán con sistemas ahorradores, en los urinarios se usará el agua recuperada de las agua de lluvia, como innovación tecnológica se instalará un sistema de tratamiento de agua residuales con un sistema de biodiscos que funcionaran en forma automática con la energía que genere un panel solar, de tal forma que no requerirá de energía eléctrica para su funcionamiento.
 
Para el ahorro de agua en el desarrollo de área de paisajismo, se desarrollará un estudio con agricultores locales y comunidades cercanas, la clasificación de plantas que tiene la propiedad de bajos consumos agua, por decir que en tiempos de escases de lluvia requieran una mínima cantidad de agua para su desarrollo, con lo que se cumplirá con el requisito de eficiencia en el ahorro de agua.
 
Requisito EA.              Energía y atmosfera.
 
 
En el desarrollo del proyecto se considera la implementación de equipos eficientes, como los equipos de aire acondicionado que serán mediante agua helada, equipos que utilicen refrigerantes ecológicos, para el tema de agua caliente se tendrá un sistema provisto de un tanque de 2500 Litros, enchaquetado para mantener el agua caliente a pesar de las bajas temperaturas del lugar, el agua se calentara durante el día con sistemas preparados para captar la energía calórica del sol, los sistemas de tuberías y accesorios expuestos que conduzcan los fluidos de agua caliente y agua helada contaran con sistemas de aislamiento eficiente, en base a lana de vidrio, para garantizar que no haya perdida de energía hacia el medio ambiente.
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Los equipos contaran instrumentos calibrados para controlar que las temperaturas sean las adecuadas para garantizar el proceso controlado, así mismo las puertas y ventanas de las áreas comunes contaran con cerrado automático para asegurar que no habrá perdida de energía hacia el medio ambiente, los elementos luminosos serán equipos eficientes en consumo de energía, los televisores serán tipo LED que aseguran un mínimo consumo de energía, la iluminación exterior contara con equipos automáticos que se enciendan y apaguen en función al grado de luxes definidos por estación.
 
Requisito MR. Materiales y Recursos
 
 
Se ha desarrollado un plan para ejecutarse durante la construcción, que garanticen la recolección de los materiales reciclables, para ser reusadas en otro procesos o ser donados a la comunidad, se instalaran equipos de protección como mantas tipo rachel en lugares donde se coloquen equipos o desperdicios, para protegerlos del polvo u otro tipo de contaminación, se cuenta con un plan para humedecer los lugares que generen polvo y no contaminen los alrededores o áreas de influencia, los accesorios como maderas, fierros, plásticos que sean recuperados de la construcción se reutilizaran para optimizar su uso, desarrollando mesas de trabajo, tachos de almacenamiento, con sus respectivas identificaciones que terminado el proyecto serán donados a instituciones de la zona de influencia, los materiales que se utilizaran para la ejecución del proyecto en su mayoría deben proceder de regiones cercanas, como indica el requisito, considerando un radio de 805 km de distancia del hotel, serán considerados como materiales regionales, así mismo la madera que sea utilizada debe tener una certificación de ser madera sin contaminantes, contar con los permisos de corte y comercialización por una entidad gubernamental.
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Requisito IEQ.              Calidad de Ambiente Interior
 
 
La calidad del aire del interior, áreas comunes debe asegurar que no haya presencia de malos olores, tabaco, etc, para ello se instalara un sistema de ventilación que inyectara aire que renovara el aire interior en forma controlada con un monitoreo de los filtros instalados en las tomas de aire, así mismo se contará con un plan de control del aire durante la construcción, durante la construcción se utilizara una matriz con el listado de adhesivos, pinturas, sellantes, recubrimientos, sistemas de pisos, productos de madera compuestas de fibras agrícolas, etc. que deban tener muy bajas emisiones de olores o contaminantes, en el requisito de Confort térmico se ha diseñado un sistema de control de temperatura interior, que permitirá el ingreso de aire fresco o caliente y extractores para el desalojo de aire fresco o caliente según sea el caso, los sistemas se activaran en forma automática en función de las temperaturas configuradas, en la parte de iluminación natural se están considerando que las áreas comunes contaran con gar des ventanales de vidrio templado que permitan el ingreso de la luz natural estos vidrios estarán provistas de láminas que controlen el ingreso de rayos ultravioleta, en la oficina y almacén se utilizarán con domos atrapadores de luz de marca SOLATUBE y que envían luz natural a esta áreas cerradas eliminando la iluminación eléctrica. Concluida la construcción se instalaran, un sistema de aire a alta presión, para desarrollar el proceso de
FLASH OUT, que solicita la norma, este proceso asegura que cuando se haya concluido las labores al 100% se inyectara aire a grandes presiones para desalojar todo el aire contaminado con los olores que puedan dejar los acabados del hotel donde se utilizaron adhesivos, pinturas, sellantes, recubrimientos, sistemas de pisos, productos de madera compuestas de fibras agrícolas, etc., este proceso termina cuando el aire del interior sea de las mismas características que el aire del exterior.
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Requisito ID.              INNOVACIÓN EN EL DISEÑO
 
 
Durante el proceso de diseño, construcción e implementación se cuenta con un Ing. Certificado para la implementación de sistema LEED, con experiencia en la construcción de grandes construcciones como las mega plantas de Coca Cola, asi mismo este profesional
 
capacitara a los constructores, proveedores y colaboradores que participen en el proyecto y la puesta en marcha del Hotel, en los procesos de innovación se dispondrán de sistemas innovadores para la región y el país como el sistema de tratamiento de disco biológicos de agua residuales sin utilizar energía eléctrica, porque el motor de rotación de los biodiscos y la bomba de recirculación como la de bombeo de agua serán accionado por la energía de los paneles solares que estarán instalados en el techo de la planta de tratamiento de agua residuales.
 
Requisito PR.              Prioridad Regional.
 
 
El cumplimiento de este requisito está, considerado cada parte del desarrollo del proyecto, los constructores contarán con una cuota de profesionales y mano de obra de la región, así mismo los materiales a utilizar estarán dentro del rango de influencia regional inscrita en los requisitos que son los 805 km a la redonda del Hotel.
 
Requisito: Utilizar materiales o productos que hayan sido extraídos y fabricados, dentro de un radio de 500 millas (805 Km) del terreno de emplazamiento del proyecto para un mínimo de 10%, 20% o más del valor total de los materiales. Si sólo una fracción del material o producto cumple estos requerimientos, se debe calcular el porcentaje (por peso) que contribuiría al cumplimiento del crédito.
 
Por ejemplo, el acero a utilizar debe ser de Aceros Arequipa, y los productos como fierros y estructuras que se utilicen en el proyecto deben contar con una certificación de Aceros
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Arequipa señalando que los productos provienen en un porcentaje de su constitución de materiales reciclados. Corporación Aceros Arequipa cuenta con la certificación ISO 14001 en Gestión Ambiental y que ha cumplido con las exigencias dispuestas por el Estado Peruano dentro del Programa de Adecuación y Manejo Ambiental (PAMA) en el año 2009. De igual forma cuenta con la certificación OHSAS 18001 en Gestión de Seguridad y Salud Ocupacional (desde el año 2010) e ISO 9001 (desde 1997).
 
El Fluxómetro Mecánico para urinario descarga directa con botón especializado cromado, código 23002000, descarga 6 litros por fluss, trabajando con una presión recomendada de 15 a 60 PSI según la cantidad de fluxómetros, cumple con las normas LEED especificadas.
 
La Mezcladora Mares Egeo para ducha 2 llaves salida VSI Massage con kit economizador cromado, descarga de 8.3 litros por minuto, trabajando con una presión recomendada de 20 a 70 PSI, cumple con las normas LEED especificadas.
 
7.8 Sistema de mantenimiento
 
El proyecto con considera la existencia de un departamento de mantenimiento que contara con una capacitación en el manejo de los equipos, y procesos eficientes, para ello se desarrollara un procedimiento en función de los manuales de los equipos, con los cuales se desarrollara un planeamiento integral para realizar las inspecciones, controles y programación de los mantenimientos correctivos y mantenimiento mayores.
 
Listado de equipo: Los equipos del hotel contaran con una codificación única la cual, permitirá conocer las partes, tiempos de vida, calidad y tipo de consumibles, de acuerdo con los manuales.
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Historia del equipo: El cuaderno diario de los técnicos de mantenimiento crearan un sistema de historial de fallas, curvas de funcionamiento, seguimiento a desgaste, consumo de consumibles directo e indirectos.
 
Requerimiento de herramientas y equipos: El taller estará provisto de herramientas adecuadas para cada equipo, así mismo con instrumentos de medición y seguimiento de los equipos, para hacer un desarrollo de un plan de mantenimiento que permite una alta utilización de equipos del Hotel.
 
7.8.1              Mantenimiento preventivo:
 
El departamento de mantenimiento desarrollara un plan maestro de mantenimiento preventivo en función a las recomendaciones del fabricante que figuran en los manuales, esto mantenimiento será programados de tal forma que no afecten el funcionamiento del hotel, así mismo deben programar las llegadas de los repuestos a cambiar de requerirse, con mucha anticipación para no afectar las fechas programadas o la integridad de los equipos.
 
El mantenimiento preventivo, debe considerar trabajos menores programados, como lubricación, inspección de temperaturas, limpieza exterior de equipos, ajustes, protección de partes expuestas, etc.
 
El área mantenimiento preventivo debe asegurar que la utilización de equipos este al 100%, así mismo estará preparado para intervenir en situaciones de emergencia para realizar los correctivos de urgencia, para ello debe considerar en la lista de repuesta en el almacén, repuestos críticos, que permitan resolver los problemas en paradas cortas, sin afectar el desempeño del Hotel.
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8.       EVALUACIÓN ECONÓMICA DEL PROYECTO 8.1 Inversión en tangibles
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Fuentes: Propia
 
Elaboración: Propia
 
Uno de los principales rubros en la inversión del Hotel es la infraestructura del mismo. El monto total de la inversión asciende aproximadamente a 1.2 millones de dólares. Los últimos años en el Valle Sagrado los precios del terreno y costos de construcción ha sufrido incrementos. En la Actualidad el costo por metro cuadrado del terreno puede alcanzar los USD 200 por metro cuadrado.
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Fuente: Propia
 
Elaboración: Propia.
 
Por otro lado, los equipos y maquinarias necesarias para la implementación ascienden a USD 117.5 mil. Cabe mencionar que en el año 3 se realizará una renovación de algunos activos como son: computadoras, radios, impresoras y equipos de habitaciones para mantener una calidad óptima en el servicio y evitar gastos adicionales en el futuro por reposiciones o fallas inesperadas. De igual forma, las enajenaciones de activos fijos se darán con una política de venta al 25% de su valor inicial.
 
La inversión total en activos tangibles, de este modo, está dada por un total de USD 1.31 millones. El monto que se especifica esta dado en Valor Venta. Sin embargo, en la construcción de los flujos de caja se añadirá el efecto del IGV.
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8.2 Inversión en Capital de trabajo inicial
 
Para el cálculo del capital de trabajo se ha estimado una inversión inicial suficiente para cubrir los egresos operativos del negocio por un periodo de 3 meses. El egreso Operativo Mensual esta alrededor de USD 43 mil. Esto implica que el aporte capital de trabajo para el negocio sería de USD 116 mil aproximadamente.
 
El aporte por meses de egresos operacionales es un método que se usa con regularidad para darle holgura a la liquidez que debe sostener el negocio en los primeros meses de operación.
 
8.3 Depreciación
 
La depreciación que se utilizará para los cálculos, tanto del Estado de Ganancias y Pérdidas como para el Flujo de Caja, será el recomendado por la SUNAT. Según la siguiente Tabla:
 
Tasas de depreciación recomendadas por la SUNAT
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Fuente: Sunat.gob.pe
 
Elaboración: Propia
 
De este modo, los equipos de cómputo, procesamiento de datos, de alta tecnología se depreciarán en 4 años, las diversas maquinarias adicionales se deprecian en 10 años y los relacionados a la infraestructura o inmueble se depreciarán en 20 años.
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Depreciación y amortización de los activos
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	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 4

	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de depreciación. (-). $ -61,105
	$ -61,105
	$ -61,105
	$ -61,105
	$ -61,105
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Gastos de amortización. (-). $ -10,000
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Fuentes: Propias
 
Elaboración: Propia
 
Todos los años la depreciación será de USD 61.11 mil y no habría variaciones dado que los equipos de tecnología serían reemplazados a los tres años por unos nuevos. De igual forma, se está considerando en los cálculos la amortización en la inversión en intangible que se estima en USD 10 mil. Esta inversión en intangibles se amortizaría el primer año en su totalidad.
 
8.4 Proyección de ventas
 
La ocupabilidad actual en el Valle sagrado se encuentra en el promedio de 65% y se prevé que en los próximos 3 años se llegue al 70%. Por tal motivo, nuestra proyección se realizará de la siguiente forma:
 
Ocupabilidad del proyecto 2018 al 2022
 
	Años
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	Ocupabilidad
	55%
	58.75%
	62.50%
	66.25%
	70.00%

	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
Fuente: Propia
 
 
Elaboración: Propia
 
 
Como es de esperar en todo negocio que recién comienza, el primer año es para consolidarse y no se pretende alcanzar desde el primer periodo de operaciones el 65% de ocupabilidad y se está considerando una ocupabilidad del 55% para el primer año, a pesar de que la zona ostenta un 65% como ya se mencionó anteriormente.
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La cantidad de habitaciones disponibles será de 24. Según el análisis de mercado y competencia, se ha determinado el precio en el valor de US$ 135 por cama. La cantidad de camas por habitación es de 2 camas. Los precios se irán incrementando a razón del 5% anual para poder cubrir el impacto de la inflación local y otros incrementos de precios en la ciudad por causa, también, de la alta afluencia de turistas y precios sobre la oferta. Asimismo, se considera el promedio de permanencia que ya ha sido considera en cálculos previos para el segmento del 1.74 días de permanencia por turista.
 
Para la proyección de los ingresos se ha considerado, adicionalmente, que los huéspedes consumen productos dentro de las instalaciones como, alimentos, bebidas y otros servicios adicionales que tienen que ver con el turismo propio de la zona. Sin embargo, no el 100% de los huéspedes será un consumidor, por ello se está considerando que del total de huéspedes el 60% si consume. Abajo se presenta el cuadro de la proyección de los ingresos para los 5 años de evaluación del proyecto.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: Propia
 
 
De acuerdo con las proyecciones realizadas en el cuadro previo, se puede observar que los ingresos van desde US$ 0.98 millones a US$1.45 millones en el quinto periodo.
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8.5 Flujo de caja y estados financieros
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Fuente: Propia
 
Elaboración: Propia
 
El Estado de Ganancias y Pérdidas o Estado de Resultados proyectado indica que el primer año de operaciones el negocio estaría ofreciendo una Utilidad Neta d USD 152.65 mil lo que conlleva a un Margen Neto del 15.6%. En los años siguiente, luego de la cancelación del préstamo recibido las utilidades crecen y el margen también. De este modo en el año 5to la utilidad neta de la empresa es de USD 465 mil y representa un Margen Neto de 32% aproximadamente.
 
Se ha calculado un promedio del Costo de Ventas y este representa un 8% de la venta y con ello el Margen Bruto promedio es 92%. No obstante, el margen bruto alto se ve disminuido por los gastos operativos (Administración y Ventas) los cuales se representan en promedio un 38.92% de las ventas en su conjunto.
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8.6 El IGV
 
Los datos que se presentan en los Estados de Resultados no contemplan el IGV, sin embargo, este debe ser tomado en cuanta para el cálculo del Flujo de Caja de la empresa. Se han agregado los adicionales del IGV a las cuentas de costos, gastos e ingresos que corresponde.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Propia
 
 
Elaboración: Propia
 
 
De este modo, se tienen un crédito fiscal por todas las adquisiciones del año de inversión por un monto de USD 199.17 mil el cual sirve para cubrir el impuesto de USD 155.83 mil del primer año y a USD 43.34 mil del segundo año reduciendo el pago de este periodo de USD 173.99 mil a USD 130.65 mil. Los años posteriores se paga el IGV completo dado que no se cuenta con crédito fiscal adicional.
 
Cabe mencionar que no se está considerando IGV para la Compra y venta de los terrenos, ni para los pagos de sueldos o planillas.
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8.7 El Flujo de Caja Económico
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Fuente: Propia
 
Elaboración: Propia
 
Como se puede observar en el FCL del proyecto la inversión total en el año “0” es de USD 1.63 millones y los flujos correspondientes para los años 1,2,3,4 y 5 los cuales son: USD 437 mil, USD 375 mil, USD 366 mil, USD 453 mil y USD 1.68 millones en el último año considerando el flujo de la liquidación de los activos y la recuperación del capital de trabajo.
 
8.8 Préstamo
 
El préstamo es muy importante para el proyecto dado que nos permitirá invertir un monto menor a los accionistas y nos generaría escudos fiscales. La proporción de crédito que se asumirá como parte del total de la inversión es del rango de 60%. Asimismo, se ha realizado un estudio de tasas activas en moneda extranjera en las entidades financieras locales y se ha encontrado una tasa promedio para dólares y préstamos mayores a 365 días. La tasa de referencia que se considera en los cálculos de la cuota ha sido de 12.40% anual.
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Estudio de tasas de Financiamiento
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Los pagos de los préstamos de este tipo se estipulan en meses. Sin embargo, por cuestiones de practicidad se muestra en totales anualizados y considerando los escudos fiscales generados para la empresa por el efecto del gasto financiero en la contabilidad. El resultado final se denomina Flujo de Financiamiento Neto o FFN.
 
El préstamo que se adoptaría sería pagado en 5 años lo que dura el proyecto. Esto para no sobrecargar los flujos de caja en los primeros años.
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Fuente: Propia
 
Elaboración: Propia
 
Aquí se presenta el Flujo del Financiamiento neto Final o Neto al cual se le ha descontado, al pago de las cuotas, el escudo fiscal generado por los intereses o gastos financieros y la tasa de impuesto a la renta del 29.5%.
 
El monto del préstamo asciende a USD 958.5 mil y las cuotas anuales, por tres años es USD 240.79 mil.
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8.9 El Flujo de Caja del Accionista
 
El flujo de caja del accionista o conocido como el Flujo de Caja Financiero es calculado sumando el
 
FCL con el FFN. A continuación, se presenta el cuadro de los cálculos respectivos:
 
 
Flujo de Caja del Accionista o Financiero
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Fuente: Propia
 
Elaboración: Propia
 
De este modo, el patrimonio propio representa USD 772.18 mil y los periodos siguientes el negocio entrega flujos correspondientes para los años 1,2,3,4 y 5 los cuales son: USD 228 mil, USD 161 mil, USD 146 mil, USD 227 mil y USD 1.45 millones en el último año considerando el flujo de la liquidación de los activos y la recuperación del capital de trabajo.
 
8.10              Promedio Ponderado de Costo de Capital o Weighted Average Cost of
 
Capital – WACC
 
El cálculo del WACC es muy importante dado que el proyecto tiene una estructura de financiamiento que combina dos fuentes como son: lo recursos de los accionistas y los Recursos del banco. En tal sentido, el análisis de la viabilidad económica financiera del proyecto se dividirá en dos partes: Una de ellas analiza la viabilidad Económica (WACC) y la otra analiza la viabilidad Financiera (COK).
 
Para poder calcular el WACC es necesario conocer la estructura de Financiamiento y en el caso del proyecto se tiene una estructura que contempla el 40% de aporte de accionistas y el 60% es aporte de una entidad financiera.
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Por otro lado, para el cálculo del WACC se hace necesario conocer el costo de oportunidad del accionista del COK (Costo de oportunidad de capital del patrimonio).
 
8.11              Calculo del COK o KE (Costo de oportunidad del Patrimonio)
 
Para el cálculo del COK existen muchos métodos y puntos de vista. Algunos sostienen que es el rendimiento que quiere ganar el inversionista por su dinero, otros que es el rendimiento de un proyecto similar, etc. No obstante, uno de los métodos más utilizados, por su sencillez y entendimiento, por los evaluadores de proyectos está basado en el modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) el cual considera dentro del sus cálculos, el riesgo sistemático o riesgo del rubro que se analiza. La fórmula para el cálculo del COK con el modelo es la siguiente:
 
 
 
 
YTM: La YTM o Yield to Maturity es la tasa al vencimiento de los bonos del Tesoro Americano. Esta tasa tiene que ir de acuerdo con la duración del proyecto. En el caso del proyecto Miski Lodge la evaluación se desarrolla para 5 años y la YTM que corresponde para el análisis es de la misma duración. Se ha utilizado la YTM de 5 años promedio de los últimos 6 años y esta será de 1.37% como se muestra en la tabla siguiente:
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Beta: El Beta es el riesgo sistemático o la sensibilidad del rubro con respecto a las variaciones del mercado. Este riesgo es el que representa el riesgo del negocio y por ende el riesgo que estarían asumiendo los inversionistas por invertir en el sector de hoteles en el Perú. Una de las fuentes de información se encuentra en la página web de
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la universidad de Nueva York, donde el profesor Damodaran es el encargado de elaborar data estadística que sirve, de manera referente, a muchos de los evaluadores de proyectos a nivel mundial. El Beta para el proyecto en el rubro de la Hotelería es de 0.74 sin considerar el apalancamiento de la industria en los Estado Unidos, es decir un Beta limpio. Posteriormente este Beta sin apalancamiento, ha sido apalancado a la estructura de financiamiento del proyecto donde la deuda representa el 60% de la inversión total. El Beta que se usará se ha calculado de la siguiente forma:
 
.              .              ∗
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Por tanto, el Beta apalancado para Miski Lodge es:
 
	.   .   ∗
	.
	∗
	.  %
	.

	.
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(Rm-Rf): Se le conoce como la prima de riesgo del mercado y representa el rendimiento adicional que se tiene por invertir en un portafolio que tiene un riesgo adicional a los Bonos del Tesoro a 10 años de los Estados Unidos. Rm Es el rendimiento promedio del mercado. Se usa el rendimiento histórico promedio del índice S&P 500 de los Estados Unidos. Por su parte Rf es el rendimiento histórico de los Bonos del Tesoro Americano a 10 años. La prima histórica que se usará es la de mayor lapso dado que a mayor tiempo de datos se atenúan las crisis, políticas, recesiones económicas que pudieran haber sucedido en alguna parte de la historia de los Estados Unidos.
 
.              %
 
 
 
Los datos obedecen, también, a la fuente de la página de la Universidad de Nueva York donde el profesor Damodaran se encarga de su actualización año tras año. Este dato de prima histórica obedece al periodo de 1928-2016.
 
RP: Es el riesgo país y representa la rentabilidad adicional que obtiene el inversionista por realizar la inversión en el Perú. Desde otro punto de vista el RP vendría a ser el ajuste
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de rentabilidad por invertir en un país que no sea los Estados Unidos. Cada país tiene su propio RP y para el caso del Perú el RP histórico obtenido de la web de Damodaran es:
 
.          %
 
 
 
Calculo del COK
 
 
 
.              %              .              ∗              .              %              .              %              .              %
 
 
 
Calculo del WACC o Costo Promedio Ponderado del Capital
 
 
El Cálculo del WACC es en realidad el promedio de las dos fuentes de financiamiento del proyecto. Dado que cada capital de aporte (Patrimonio y Deuda) tiene su propia exigencia y proporción de aporte, el costo para el proyecto es la mezcla de ambos. Por un lado, el inversionista aporta un 60% y por otro lado la deuda aporta el 40%. Ambos capitales que financian el proyecto exigen diferentes rentabilidades: la deuda tiene una tasa del 12.40% activa en dólares y el patrimonio 12.58% según los cálculos realizados previamente en el punto anterior.
 
La fórmula para calcular el WACC es la siguiente:
 
∗              ∗              ∗
 [image: ][image: ]
 
 
 
Leyenda:
 
 
E: Equity o Patrimonio
 
D: Deuda
 
Kd: Costo de la deuda TAMEX
 
T: Tasa de Impuesto a la Renta
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El Kd que se considera para este proyecto ha sido calculando tomando en cuenta la tasa promedio de financiamiento en dólares del segmento de préstamos mayores a 360 días o deuda de largo plazo. Esta tasa es la misa que se utilizó para el cálculo del FFN y es del 12.40%.
 
Ahora que ya se conocen todos los datos para calcular el WACC se procede a su cálculo:
 
.              .
 
.              % ∗  .              .              .  % ∗  .              .              ∗              .  %              .              %
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8.12              INDICADORES DE RENTABILIDAD
 
Se han dividido los indicadores de rentabilidad en dos grupos: Rentabilidad Económica (Hallados con el FCL) y Rentabilidad Financiera (Hallados con el FCA):
 
Rentabilidad Económica:
 
 
VANE: USD 682,518.99
 
TIRE: 22.1%
 
B/C: 1.42
 
PAYBACK: 4.34 años
 
 
Rentabilidad Financiera:
 
 
VANF: USD 600,944.81
 
TIRF: 31.6%
 
B/C: 1.93
 
PAYBACK: 4.01
 
 
Cabe resaltar que los datos del WACC y el COK calculados previamente son importantes porque determinan la tasa de descuento para poder calcular el VAN Económico y el VAN
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Financiero respectivamente. La viabilidad de la TIR se da cuando esta es mayor a la tasa de descuento respectiva.
 
8.13              Conclusiones del Estudio Económico Financiero
 
Como se pueden apreciar los indicadores tanto Económicos como Financieros indican la viabilidad del proyecto. El VAN en ambos casos si es mayor a Cero y ello indica ganancias adicionales a la inversión. Por otro lado, la TIR en ambos casos es superior al WACC y al COK, respectivamente para el FCL y el FCA. De igual forma, el indicador de Beneficio costo es superior, en ambos casos, a 1 esto indica que el proyecto rinde más de lo que se ha invertido en él. Desde el punto de vista financiero por cada Dólar que aportó el accionista el proyecto le retribuye una determinada cantidad de dólares. Finalmente, el indicador de tiempo de recuperación en ambos casos, Económico y Financiero, se recupera el capital invertido antes de finalizar el año 5 de liquidación.
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9.     CONCLUSIONES DEL TRABAJO
 
En los últimos años muchos Turistas y organizaciones gubernamentales en el mundo, tienen políticas de realizar sociedades estratégicas con organizaciones certificadas en sistemas con procesos ecológicos.
 
Por ello la propuesta es diseñar y desarrollar no solo un proceso hotelero, sino un desarrollo de cómo entregar una experiencia de vida al cliente, con una infraestructura construida y con procesos que contempla las normas LEED y lograr la certificación en función a los requisitos y créditos que se lograrán hasta la puesta en servicios, de acuerdo con el Plan se obtendría la certificación LEED ORO.
 
Los análisis financieros nos aseguran una viabilidad del proyecto y una rentabilidad que nos permitirá lograr   el crecimiento y la sostenibilidad en el tiempo, impactando positivamente   en cada uno de los grupos de interés (Trabajadores, Accionistas, clientes, proveedores, etc).
 
               Contará con un sistema de gestión en los ámbitos de Calidad, Ambiente , relaciones comunitarias y seguridad, que nos permitan crear habilidades y capacidades en función del ecosistema, teniendo un enfoque directo en los clientes y sus requerimientos, para ello desarrollar los equipos de colaboradores, implica darles las herramientas necesarias, sensibilizarlos, capacitarlos, integrarlos y que trabajen en equipo, a todo nivel, provistos de una infraestructura moderna, equipos de última generación que les permita lograr la eficiencia y el servicio que requiere el cliente en constante cambio y lo disfruten también los ellos mismos.
 
El cliente o el huésped de HOTEL MISKI LODGE, es el cliente final y se debe pensar cómo se adaptarán los procesos hacia él, sin perder el foco de la eficiencia y los costos
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que, en definitiva, son los que nos dan la rentabilidad. Todo lo que se hace tiene que estar dirigido a satisfacer al huésped.
 
Se desarrollara procesos basados en la tendencia mundial de “sí estoy acá para producir, tengo que producir algo que el cliente quiere o que el mercado me pide”. generando satisfacción, Ese es el cambio que se debe de hacer, cómo se adapta para que el HOTEL sea el elegido y lograr la fidelidad, por el Turista o cómo nos convertirnos en el proveedor preferido de las Agencias viajes nacionales e internacionales.
Lograr que el HOTEL logre mantenerse y crecer en forma sostenido en el futuro estará en base de las estrategias que estén alineados a los grandes objetivos de la empresa,
 
Para ello, es básico lograr una alta calidad de vida entre los colaboradores basados en estándares LEED, sientan que son parte del hotel y todos como un solo equipo, ofreciendo no un alojamiento moderno, sino se entreegue “UNA EXPERIENCIA”, compartiendo los procesos para que sean entendidos por todos y compartir las operaciones sustentables por sí mismas que se desarrollan en el hotel.
Desde el diseño, la construcción y puesta en servicio, el Hotel está siendo concebido con un sistema de cuidado y protección al medio ambiente, con sistemas eficientes de consumo de energía y agua, con lo cual se busca ser ciudadanos responsables buscando crecimiento sustentable: colaborando en el desarrollo de comunidades donde se opera, promoviendo un estilo de vida saludable, respetando el medio ambiente, mediante el reciclaje, y manejo adecuado de agua, energía, y residuos, así como el cuidando la salud e integridad física de los colaboradores.
 
Se desarrollará un modelo de reconocimiento que permita un crecimiento de los colaboradores  que  sea  sostenible  en  el  tiempo,  con  un  modelo  de  que  un reconocimiento sea efectivo, para ello se considera que sea: Específico, pues debe
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darse por una acción concreta y particular. Oportuno, porque debe darse casi de inmediato; no puede pasar mucho tiempo desde que la acción a ser reconocida tuvo lugar. Frecuente, puesto que debe ser constante y entregase permanentemente, permitiendo que no sea solo el sueldo el que retenga al talento formado y arraigado.
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10. RECOMENDACIONES
 
Las recomendaciones que se hacen están amparadas en los retos al momento de elaborar la tesis, las conclusiones de los diferentes estudios realizados. Se dirigen, a las entidades responsables del sector, a futuros inversionistas y la comunidad que participa activamente en el rubro:
 
Diversificar y consolidar el mercado: El Estado debería adoptar un papel activo en el desarrollo de inteligencia turística respecto de la generación de información vigente y cuasi “online” del sector respecto a nuestra ubicación y posicionamiento del país respecto de otros competidores. Año tras año, el país tiene campañas desarrolladas en diferentes partes del mundo, muchas de ellas de manera digital y estos resultados deben ser dados a conocer sin retraso para que la industria tome acciones de manera anticipada.
 
Desarrollar estrategias diferentes para cada mercado emisor: Formular estrategias de promoción específicas para cada tipo de emisor y segmento respectivo. Esta acción es importante dado que atraer flujos constantes de turistas al país reduce la estacionalidad del sector. Todo ello considerando las tendencias mundiales para impulsar el flujo de turistas a cada una de nuestras regiones y en los segmentos de mercado más rentables que favorezcan la economía local.
 
Desarrollar nuevos mercados: No es suficiente, orientar los esfuerzos por parte del Estado a los mercados existentes. Se hace imprescindible enfocarse, también, con productos existentes a mercados nuevos, se debe posicionar y dirigir el producto actual a nuevos mercados emisores de turistas que tengan un potencial interés en la oferta que tiene el Perú, lo que hace necesario diseñar nuevas estrategias comerciales y de comunicación en base a la propuesta de valor de cada mercado y segmento.
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Promocionar a los recursos naturales y culturales que presentan alto potencial de atraer a nuevos y más visitantes, y que se conviertan en la oferta primordial de productos auténticos e innovadores que diversifiquen la oferta del país.
 
Inversión por parte del Estado: Se deben de priorizar proyectos de inversión que tengan un impacto importante en el sector turístico y en los segmentos con productos y/o servicios que vienen desarrollándose por parte de la inversión privada. Uno de estos casos de proyecto es el Aeropuerto de Chinchero. De otra parte, no sólo en la Región del Cusco, el desarrollo de infraestructura en vías de comunicación terrestre y pluvial.
 
Mejorar el desarrollo del Capital Humano: Se recomienda, la capacitación constante del personal que tiene contacto ya sea directo o indirecto, con el sector turístico en el país. No obstante, cumple un papel preponderante el Estado en cuanto a brindar una educación de calidad para la formación turística.
 
Mejorar la calidad de los servicios: Esto implica partir de la autoexigencia por parte del inversionista y lo cual va de la mano con una regulación del rubro en sus diferentes niveles. Para ello es necesario realizar un estudio de las diferencias entre lo que requiere el sector desde el punto de vista empresarial y lo que existe por parte de la oferta educativa. Asimismo, las instituciones educativas, en sus diferentes programas y carreras, deben actuar en el mismo sentido brindando soporte de investigación que apoye al desarrollo del sector. De otra parte, las certificaciones otorgadas por una serie de instituciones u organismos locales e internacionales resaltan el nivel que se brinda en el sector.
 
Realizar mediciones constantes en cuanto a la interacción con el cliente: Es importante conocer el proceso de cómo se lleva a cabo el servicio, durante y después de la visita del usuario. De otra parte, el uso de herramientas tecnologías hace que este tipo de
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mediciones sea rápido y en tiempo real. El compromiso del hotel es brinda un servicio de calidad y que este comprometido con la mejora continua.
 
Realizar la inversión: Dado el enfoque estratégico, el planteamiento de dirigirse al mercado, la inversión a realizar, la viabilidad económico-financiera y las oportunidades que superan a los riesgos inherentes del negocio, se recomienda invertir en el proyecto. De otra parte, el desarrollo turístico del Perú en los últimos años ha seguido una tendencia creciente lo cual dibuja un escenario positivo en las inversiones del país. Sólo este año el Perú ha subido 7 peldaños en la escala de competitividad turística en el mundo presentada por el Foro Económico Mundial (WEF).9
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9 http://gestion.pe/economia/wef‐peru‐sube‐siete‐puestos‐ranking‐competitividad‐turistica‐2198203
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