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Resumen Ejecutivo

El siguiente documento representa la estructuracion de la tour operadora “Pinolero
Tour’s” donde representa la culminacion de estudios a través de la modalidad de
Planes de Negocios para la obtencién de la Lic. en Administracion Turistica y Hotelera
concedido a través de la Escuela de Ciencias Economicas y Empresariales de la
Universidad Politécnica de Nicaragua.

El proyecto nace de ver la necesidad de que el turismo en Nicaragua ha ido en
ascenso por el cual aprovechando las diferentes oportunidades y el ambiente
econdmico estable en donde hacen propicio poder desarrollar y potenciar el turismo en
Nicaragua, donde se determind que seria una muy buena idea de negocio debido a la
demanda actual en el mercado, donde bésicamente Nicaragua se ha ido proyectando
en el turismo.

Es por ello que “Pinolero Tour’s” es una tour operadora que ha sido creada para
poder cumplir las expectativas y satisfaccion de quienes realizan turismo de aventura
donde se ofertan inicialmente los seis paquetes turisticos creados y adecuados acorde
a los gustos de los turistas los cuales son los siguientes: Somoto Trip, Granada Tour,
Momotombo Tour, Piedras Pintadas Tour, Wild Nature Jinotega y finalmente
Island Paradise Ometepe.

La tour operadora estara ubicada en la ciudad de Managua, en el centro comercial
Metrocentro segunda planta donde se caracterizara por brindar una atencién al cliente
personalizada ya sea de manera telefénica o personal. Por otro lado la tour operadora
estara establecida como una Sociedad Colectiva en donde la cada jerarquia y puesto
sera de manera lineal y de manera descendente. Cabe destacar que cada miembro
puede realizar aportes o cambios en la empresa siempre y cuando la finalidad del
mejoramiento y beneficio de la tour operadora.

Por otro lado el costo de la inversion de la tour operadora asciende a los $14, 274.83,
el cual dicho monto sera asumido por los socios en partes iguales equivalentes a
$4,758.28 en donde se resalta que es de capital propio y de manera igualitaria, el cual
los diferentes indicadores financieros que establecen e indican la factibilidad y
viabilidad del proyecto esta determinado por los siguiente: La Tasa Interna de Retorno
(T.I.R.) el cual es semejante al 33%, donde muestra que es un proyecto donde a futuro
se le puede seguir invirtiendo. Por otro lado el periodo de recuperacion de la inversion
hecha se puede ver que se recupera en el cuarto afio para ser precisos. El Valor Actual
Neto (V.A.N.) arroja que, con una tasa del 12% establece que el valor actual neto del
proyecto asciende a U$ 13,773.19 y finalmente el Punto de Equilibrio del primer afio
equivale al 82% sobre las ventas hechas donde se establece una tasa de relacion
costo-beneficio del 1.65.



1 Objetivos
1.1 Objetivo General

» Disefar un Plan de Negocios, a través del cual se analice la viabilidad de
creacion de una tour operadora enfocada en turismo de aventura en la ciudad de

Managua, dirigida hacia turistas nacionales y extranjeros.

1.2 Objetivos Especificos

» Disefiar un plan de marketing que permita la caracterizacion de la oferta y la
demanda para indicar el posicionamiento que se espera de la tour operadora
Pinolero Tour’s en el mercado nicaraguiense.

» Desarrollar un plan de servuccion que establezca diferentes factores tales como
activos fijos, procesos capacidad planificada, futura de la tour operadora, asi
como los gastos y costos asociados a su operatividad.

» Estructurar un plan organizacional que facilite la definicién las diferentes
funciones dentro de la empresa turistica y su composicion legal

» Analizar, mediante un estudio de indicadores financieros la viabilidad de

implementar esta iniciativa en el sector turistico del pais.



2 Aporte del Proyecto ala Economia Local/Nacional.

El turismo es uno de los sectores que actualmente ha presentado un rapido crecimiento
en la dltima década, debido a que se ha creado un ambiente econdémico estable,
propicio para el desarrollo de este rubro, es por ello que se ha apostado por invertir en
diferentes negocios en torno al sector servicio, permitiendo de esta manera dinamizar y
aportar a la economia del pais. En base a lo anterior, el turismo crecié un 22% de
enero a noviembre del afio 2017 generando asi un incremento en este sector,

representando el 16.4% de empleos totales a nivel nacional.

La tour operadora Pinolero Tour’s aportara a la generacion de empleos a través de
plazas directamente que estard ubicada en la ciudad de Managua y que ademas
generard muchos empleos de forma indirecta tales como el uso de: guias turisticos,

restauracion, sector hotelero, empresas de transporte entre otros.

En el aporte econdmico local es de mencionar que conllevara a que el artesano y
productor de las zonas puedan ofrecer a los turistas sus diferentes productos,
involucrdndose en el sector turismo, de esta manera permitiendo asi un mejoramiento

en la economia de las familias involucradas.

Esta nueva propuesta de tour operadora pretende diversificar la gama del sector,
innovando en su servicio y paquetes a ofertar en el pais a través de la propuesta de

nuevos destinos y un sin fin de actividades que haran la diferencia en el ramo turistico.

Finalmente, la nueva empresa de turismo, aportara al crecimiento econdmico a traves
del pago de sus impuestos y demas obligaciones tributarias para con el estado de
Nicaragua dando como resultado un mejor desarrollo e inversibn en este sector a

futuro.



3 Perfil Estratégico.

3.1 Mision
» Garantizar al turista una experiencia agradable y placentera a través del servicio
personalizado permitiendo la satisfaccion de los clientes, caracterizandonos por
una excelente atencién al cliente y variedad de servicios, impulsando asi, el

turismo en Nicaragua a través de los distintos paquetes a ofertar.

3.2 Vision
» Posicionarnos en el sector turistico como la tour operadora de referencia en el
pais a través de la preferencia de los clientes, donde se promueva la
sostenibilidad de los destinos con el aprovechamiento y cuido de los recursos

existentes



3.3 Estrategias del Negocio.

e Distincion:
Actualmente los negocios son muy competitivos ya que existen muchas empresas
enfocadas en cumplir las necesidades de los clientes, en el sector turismo es muy
importante no solo satisfacer esas necesidades, si no también cumplir sus
expectativas, en donde la competencia es bastante fuerte es por ello que se basaran

las estrategias de negocios, en los siguientes factores permitiendo incursionar en el
mercado y finalmente en la preferencia de los clientes a través de la siguiente manera:

e Atencidn al cliente:

La mayoria de los negocios del rubro turistico han tratado de brindar solamente una
atencion al cliente de una manera basica, sin embargo la tour operadora brindara un
plus a esta atencion al cliente a través de una atencion personalizada y de calidad en
donde el cliente se sienta satisfecho con la atencién, cabe destacar que una de esta
especializacion consiste en que no solamente se le oferte al cliente el paquete que
desea contratar; si no que se le brindar4 asesoria y la mayor informacion posible,
permitiendo al cliente elegir sus destinos conforme a sus preferencias y gustos,
creando un vinculo de confianza cliente-agente para que él se sienta seguro, cémodo
y finalmente poder ayudarle en la busqueda de soluciones ante la ocurrencia de algun

inconveniente.

e Servicios adicionales:

Dentro de las estrategias que nos haran diferenciarnos del demas tour operadoras
brindaremos servicios adicionales que generalmente otras tour operadoras no ofrecen
tales como:

e Guias personalizados:

Se ofrecera al cliente un servicio de guia personalizado, basado en cada destino
turistico a ofertar; el cual posea los conocimientos necesarios para poder brindar un
servicio de calidad y no solamente eso; si no que también estaran capacitados con
conocimientos de primeros auxilios para cualquier eventualidad y finalmente realizaran
el rol de animadores turisticos durante la realizacibn del paquete creando una

experiencia Unica e inigualable en cada viaje.
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4 Plan de Marketing
4.1 Analisis del Entorno y Sector
4.1.1 Analisis externo.
Ambiente econdémico
., Como se encuentra la economia de la zona?

Durante el afio 2017, nueve afios después de la crisis financiera internacional, la
actividad econdémica mundial ha tomado fuerza, lo cual se ha reflejado en un
crecimiento economico acelerado en la mayoria de paises. La economia globalizada

registré un crecimiento de 3.7 por ciento en 2017.

Crecimiento econémicoe por grupo de paises
(variacién anual)

Grupo de paises 2015 2016 2017
Economia mundial 3.4 3.2 3.7
Economias avanzadas 2.2 1.7 2.3
Economias Emergentes y en Desarrollo 4.3 4.4 4.7
Comunidad de Estados Independientes (2.2} 0.4 2.2
Economias Emergentes y en desarrollo de Asia 6.8 6.4 6.5
Economias Emergentes y en desarrollo de Europa 4.7 3.2 5.2
America Latina y el Caribe 0.1 {0.7) 1.3
Oriente Medio, Norte de Africa, Afganistan y Pakistan 2.7 4.9 2.5
Africa Subsahariana 3.4 1.4 2.7

Fuente: Cepal

En la zona de las Américas también se evidencia el crecimiento econdmico.
Destacablemente, el crecimiento de América Central, Panama y Republica Dominicana
(CAPARD) se mantuvo firme y por encima del promedio latinoamericano, aunque
desacelerado con respecto a 2016. Se registré una tasa de crecimiento ponderada del

4% en 2017, 0.6 puntos porcentuales menor a la tasa del afio anterior.
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Cuadro I1.1
Centroamérica y la Republica Dominicana:
tasas de crecimiento del PIB, 2016-2018

(En porcentajes)

Pais 2016 2017 = 2018"
Costa Rica 4,2 3,2 41
El Salvador 2,4 24 2,5
Guatemala 3.1 3,2 3,5
Honduras 3,6 3,7 3,9
Nicaragua 4,7 51 50
Panama 5,0 55 5,5
Republica Dominicana 6,6 4,6 5,1
Promedio CARD ¢ 4,6 4,0 4,4

3 Las cifras de 2017 corresponden a estimaciones de la CEPAL. Para
Costa Rica y la RepUblica Dominicana, corresponden a cifras oficiales
{preliminares) de crecimiento.

® Las cifras de 2018 corresponden a proyecciones de la CEPAL.

¢ Corresponde al promedioc ponderado.

Por lo tanto se pretende que la creacion de una nueva tour operadora especializada en
turismo de aventura viene a diversificar el sector turismo y apoyar con el desarrollo
econdémico del pais, a través del pago de sus impuestos y demas obligaciones
tributarias de igual forma aportara al desarrollo con esta iniciativa de negocio a la
generacion de empleos de forma directa e indirectamente permitiendo un crecimiento
de la economia.

Para el afio 2017 continué siendo positivo para la economia nicaragiense. La
evolucion de los principales indicadores econémicos y financieros del pais confirmaron
que la actividad econdémica se mantiene robusta. Estos resultados apuntaron un
crecimiento sdlido por octavo afio consecutivo.

En este contexto, Nicaragua presentd un crecimiento econémico destacado en la
region, impulsado principalmente por la mejora de la demanda externa neta. Los
sectores de mayor contribucion al crecimiento fueron la agricultura, el turismo, la

industria manufacturera y el pecuario.
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El Producto Interno Bruto (PIB) registré un crecimiento de 4.9 por ciento en 2017,
mostrando una aceleracion respecto a 2016 y logrando un crecimiento promedio de 5.2

por ciento en el periodo 2010-2017.

La mejora registrada en 2017 obedeci6 al repunte del sector exportador, el cual se vio
beneficiado por condiciones climaticas favorables y la recuperacion de la demanda
externa. Lo anterior también fue apoyado por el bajo ritmo de crecimiento de las
importaciones no petroleras, consistente con la desaceleracion de la absorcion. En
adicion a la mejora del balance comercial, los mayores flujos de remesas y los mayores

ingresos por turismo, consolidaron la posicion de la cuenta corriente del pais.

Con informacion al 31 de enero del 2018 la Cepal proyectaba un crecimiento del 5,0
para Nicaragua en dicho afio.

En junio de 2018 el Banco Central de Nicaragua dio a conocer actualizaciones a sus
proyecciones de crecimiento econdémico para el 2018, donde este se situa entre el 0.5
por ciento y un 1.5 por ciento.

Entre enero y junio de 2017 se registraron 921,102 asegurados en el Instituto
Nicaraglense de Seguridad Social (INSS), representando un incremento de 7.5 por
ciento en comparacion al mismo periodo de 2016. El niumero de asegurados continda
mostrando una desaceleracibn en su crecimiento como se ha observado desde
mediados de 2016.

Aproximadamente el 70 por ciento de la poblacién de Nicaragua se encuentra en edad
de trabajar. Segun datos de la Encuesta de Hogares sobre Medicién del Nivel de Vida
(EMNV), en 2014 la fuerza de trabajo de 14 afios y mas tenia una edad promedio de 36
anos y 7.5 afios de escolaridad. La Encuesta Continua de Hogares (ECH) al primer
trimestre de 2017, calcula que la tasa de participacion laboral es de 74.2 por ciento. Es
decir, el 25.8 por ciento restante de la poblaciébn es econdmicamente inactiva. Se
estima que la tasa neta de ocupacion se ubica en un 96.0 por ciento. Dicho de otra
manera la tasa de desempleo abierto es aproximadamente del 4.0 por ciento. Dentro
de la poblacién ocupada, hay ocupados plenos y subempleados. Para el mismo
periodo, se calcula que el subempleo representa el 42.6 por ciento de los ocupados.

A diciembre de 2017 la tasa de desempleo estaba al 3.7%. Sin embargo a mediados
del 2018 el BCN dijo estar esperando la pérdida de unos 85,100 empleos con lo cual la

tasa de desempleo pasaria a ser de alrededor del 6% para el 2018.
13



Descomposicion de la Poblacién en edad de Trabajar

Poblacion en
Edad de Trabajar

Poblacion Poblacion
Econdmicamente Econdmicamente
Activa Inactiva

Ocupados Desempleados

Subempleados

Visibles Invisibles

Fuente: Funides

Entre enero y junio de 2017 se registraron 921,102 asegurados en el Instituto
Nicaragiense de Seguridad Social (INSS), representando un incremento de 7.5 por
ciento en comparaciéon al mismo periodo de 2016. El nimero de asegurados continla
mostrando una desaceleracion en su crecimiento como se ha observado desde
mediados de 2016.

Segun Funides, en junio de 2017, los consumidores reflejaron una percepcion de
mejora en su capacidad de compra presente y futura; asi como un buen momento para
realizar compras mayores. Sin embargo, estos afirman que sus ingresos no han sido
suficientes para compensar el alza en los precios, ya que la mayoria de los hogares
estan siendo afectados principalmente por los precios de los alimentos.

Mientras en 2017 se registré una tasas de inflacion del 5.0%, para 2018 el BCN espera
que esta ubique entre el 6.5% y el 8.5%.

Actualmente el sector turismo ha tenido un crecimiento de manera favorable debido a
la los diferentes agentes que permiten su crecimiento y desarrollo tal es el caso de la
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leyes, incentivos turistico, inversiones nacionales y extranjeras que finalmente crean un
ambiente propicio para su desarrollo en el pais.
En el caso del tema econOmico se espera que tenga un impacto positivo porque
vendria aun mas aportar el desarrollo tanto econdémico como en la poblacion
involucrada. Sin embargo a como toda iniciativa de negocio tiene una parte positiva y
negativa y en este caso en donde se enfocara en minimizar ese impacto a traves de las
diferentes acciones a e implementar, tal es el caso de :

v" Promover actividades turisticas que estén en armonia con el medio ambiente.

v Hacer uso racional los recursos naturales existentes en la zona.

v' Crear estrategias que eviten en la mayoria de lo posible que los factores

externos impacten negativamente a la nueva empresa de turismo.

Ambiente Politico-Legal

Actualmente en Nicaragua en el contexto politico-legal ha venido favoreciendo el
impulso y crecimiento del sector turismo, tanto asi que es uno de los rubros que mas
ingresos reporta a la economia nacional, todo esto es debido a las iniciativas de ley
qgue el gobierno ha creado para un mejor desarrollo de este sector, en especial el
apoyo que el gobierno brinda a los nuevos emprendedores de negocios tal es el caso
de las tour operadoras, sector restauracion, etc. Ademas de las normas legales a las
gue toda empresa se debe apegar en Nicaragua, existen algunas que impactan
directamente de manera positiva en su mayoria al funcionamiento de las empresas
turisticas. Estas consisten en reglamentos y leyes. Estas son, la Ley de equidad
Fiscal, Ley 298 Ley Creadora del Instituto Nicaragiense de Turismo, ley 495 Ley
general del Turismo, Ley 306 Ley de Incentivos para la Industria Turistica de
Nicaragua, y sus respectivos reglamentos, por mencionar algunas, en donde se
pueden mencionar algunos beneficios importantes tales como exenciones de
impuestos, derechos de los prestadores de servicio etc. Estas leyes pretenden
promover el desarrollo y crecimiento de los diferentes rubros econémicos en especial

con el sector turismo.

Finalmente se llega a la conclusion de que en el marco politico-legal propicia un

ambiente adecuado para el desarrollo de cualquier iniciativa de negocio enfocado en el
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turismo, el cual viene a beneficiar de gran manera a los emprendedores que deciden

apostar por invertir en este sector importante de la economia de Nicaragua.

Ambiente socio-cultural

El consumo turistico segun el lugar donde se realice el gasto el consumo turistico se
clasifica en turismo interno, receptor y emisor. La suma del consumo turistico interno
mas el receptor da origen al consumo interior, cuya participacion dentro del consumo
turistico total fue 76.5 por ciento. El 23.5 por ciento restante le correspondié al

consumo turistico emisor.

La participacion del consumo turistico interno, en el consumo turistico interior, fue 28.6
por ciento, 13.6 puntos porcentuales menor en comparacion con el afio anterior,
resultado que se vio influido por el crecimiento que registré el turismo receptor, cuya
participacion pasé de 57.7 a 71.4 por ciento en 2017. (Cuenta Satélite de Turismo de

Nicaragua)

Segun estadisticas del INTUR en el 2017 el 24.67% de la llegada de turistas
correspondia a personas residentes en Norte América, el 65.49% eran residentes en
Centroamérica y el 6.6% en Europa. El resto residia en otras zonas del mundo.
Destacan en los numeros los paises de Costa Rica, Honduras, USA, Guatemala,

Alemania, Espafia, Inglaterra, Francia y Holanda.

La composicion del consumo indica que el turismo receptor destind de su gasto de
consumo para servicios de alojamiento (25.1%), restaurantes (29%), transporte
(10.8%) y servicios de recreacion (4.6%). Por su parte, entre los bienes y servicios
consumidos por los nicaraglienses en sus viajes internos estan los servicios de
restaurantes, (49.6%), compra de otros bienes y servicios (19.4%) y servicios de
recreacion (17.9%). Los visitantes contintan utilizando como principal forma de ingreso
al pais la via terrestre (67.0%) y registraron un gasto por dia de 22.8 U$ por persona,
mientras la via aérea reflej6 un gasto por dia de 80.4 U$ por persona y movilizé el 32.6
por ciento de los visitantes. En base a lo anterior estas cifras mencionas van en
relacion con los datos del afio 2017 en donde se toma como referencia para determinar

este aspecto importante para el desarrollo de la iniciativa de proyecto.

Los tres principales motivos de viaje fueron: vacaciones, visitas familiares y el motivo

trabajo o negocios. Los indicadores de estadia promedio muestran que el tiempo de
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permanencia fue de 10.5 dias, con un gasto promedio diario por persona de 44.9

dolares.

Los meses de mayores llegadas de turistas extranjeros al pais fueron los meses de

diciembre, abril, julio, enero y marzo.

Las llegadas de turistas residentes centroamericanos se dieron con mayor afluencia en
diciembre, abril y julio. Mientras que de los norteamericanos se dieron mas en
diciembre, julio, junio y marzo. Por otro lado el mes de noviembre, el primer trimestre
del afio y el mes de julio representaron periodos en que mas se recibieron turistas

residentes en Europa.

Aproximadamente el 58.5% y el 62.5% de los turistas de Norteamérica y
Centroamérica respectivamente fueron hombres, el resto fueron mujeres. De Europa
estos porcentajes cambiaron un poco, siendo el 53.9 por ciento hombres y el 46.1%
mujeres. El 10.8% de Norteamérica, el 11.7% de América Central y el 20.6% de
personas eran menores de 25 afios. El 40.8% el 45.6% y el 52.2% entre 26 y 40 afios y

el resto tenian mas de 40 afos.

I. 15 Perfil del Turista que Visita Micaragua - Caracteristicas Demograficas

Ano 2017

Indicadores

1. Turistas Encuestadados,
segiin lugar de la =ntrevists

3. Sexo

Femening
4. Rango edad
R

ms (mds de 41 afas
5. Niwel de Estudios

Sexo de los Turistas Encuestados, segun Regidn Geografica de Residencia

Ambiente Tecnoldgico

La tecnologia ha venido a influir en todo negocio. En nuestro caso nos veremos
beneficiados en términos de alcance de nuestra publicidad gracias al internet y los
diferentes medios de comunicacion disponibles hoy en dia. Ademas la promociéon de

nuestros paquetes se hace mas visual gracias a varios instrumentos como drones,
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camaras, softwares de edicion etc. en donde facilitaria la publicidad de la nueva
empresa turistica. Entre los aspectos que se contemplan que la tecnologia viene a

beneficiar positivamente a la nueva empresa estan los siguientes:

v Expansion hacia nuevos clientes a través de la publicidad en redes sociales.

v Facilidad de opciones de pagos de los clientes de manera electrénica.

v Disefio de pagina web y creacién de spots publicitarios.

v Promover vistosamente los destinos ofertados.

Por otra parte, detalles como el poder pagar no solo en afectivo sino con tarjeta u otro

tipo de moneda es de provecho para nosotros como empresa y para nuestros clientes.

Ambiente Ecoldgico

La interaccién que se da con la naturaleza a la hora del uso de nuestros servicios
puede llegar a generar un impacto en el entorno. El humano debido a los habitos que
desarrolla es un ser invasivo y es comun que sus acciones, cuando estas se
desarrollan en el medio natural provoquen un efecto negativo para el ambiente y la vida
en él. Normalmente estos efectos se basan en contaminacion auditiva o con desechos

ajenos al ecosistema, alteracién del espacio, deterioro de los recursos.

Nuestra intencion como operadora de viajes, es generar el menor dafio y si es posible
generar un impacto positivo para la flora y fauna de los lugares en los que incidimos.
Siendo cautelosos con los desechos que generemos, concientizando a nuestros
usuarios en cada tour, apoyando iniciativas que promuevan el cuido y preservacion de
los recursos. Creemos en el aprovechamiento sostenible de los recursos, y que con los

procesos correctos se puede controlar el impacto generado en estos.

4.1.2 Analisis del sector.

Amenaza de Nuevos Entrantes

Segun los registro de Intur actualmente en el pais funcionan unas 161 empresas
registradas como operadoras de viajes. Algunas se dedican al turismo receptivo, otras
al emisivo y otras son servidores receptivo-emisivo. De igual manera la oferta de
algunos de estos va mas alla de so6lo Nicaragua y funcionando también como agencia

de viajes a otros destinos.
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Si bien la oferta parece grande, la forma de funcionar de cada una de estas afectas
relativamente la influencia que tiene este nimero de empresas funcionando. Aquellos
gue funcionan meramente como tour operadoras de turismo receptivo, y que su mayor
volumen de ventas las obtienen de vender paquetes a los diferentes atractivos de
Nicaragua, como pretende hacerlo esta operadora, son de cantidad reducida para la
creciente demanda. Y toda aquella compafiia que quiera hacerse un lugar en esta

industria lo sabra bien.

No existen grande grandes necesidades de capital para crear una tour operadora, la
infraestructura requerida no es demasiado exigente en cuanto a oficinas. Y aunque lo
ideal es contar con equipo de transporte propio, muchos subcontratan este servicio.
Las politicas reguladoras gubernamentales favorecen el emprendimiento. Incluso
apoyan para la facil obtencién de financiamiento a las empresas del rubro. Y los
aranceles para funcionar son asequibles y mantenibles. Un punto a favor de esta tour

operadora es la experiencia de los socios en el ambito turistico.

En conclusion, la amenaza de nuevos entrantes es alta, debido a las facilidades para
conformar empresas de este tipo en el pais. El mercado no esta saturado de oferta,

mas bien, hace falta debido al creciente requerimiento de estos servicios.

Poder de Negociacion de los Clientes

Las decisiones de los consumidores tienen el poder de hacer que las industrias sean
mas competitivas y puede aumentar o disminuir el potencial de ganancias. El fin de
estas decisiones es obtener lo que consideran ellos el mejor balance entre precio
calidad. Aunque hay un buen porcentaje del turista nacional que hace uso de tour
operadoras que compra por volumen, y otro porcentaje de extranjeros, aungque no es la
tendencia, que también lo hacen. La mayoria de las personas no compran por volumen

lo que reduce su poder de negociacion.

La diferenciacidon no ha sido una caracteristica de la industria. Y el volumen reciente de
la demanda ha favorecido a un medianamente alto poder de negociacion del

consumidor.

Aunque el poder de negociacion de los clientes siempre serd mayor frente a los
vendedores, se buscaran las estrategias necesarias para reducirlo basandose en la

diferenciacidon concentrada de nuestros servicios
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Poder de Negociacion de los Proveedores

Para varios de los instrumentos necesarios para nuestra actividad existen pocos
sustitutos, ademas de que en el pais el nUmero de proveedores es reducido, como es
el caso de los instrumentos para el turismo de aventura. Debido a la importacion, ya
que algunas veces no se encuentran en el pais, o la compra nacional de estos, es
normal que el costo de cambiar de estos materiales sea alto. Por otro lado algunas
herramientas de trabajo administrativo varian en sus costos desde un nivel bajo a uno

relativamente alto.

Por otro lado un factor importante a tomar en cuenta son aquellos proveedores que
representan vital importancia para el desarrollo de la misma empresa turistica tal es el
caso de los destinos a visitar, los recursos a ofertar y los convenios que se pretenden
establecer con los diferentes proveedores para brindar un servicio eficaz y de calidad,
es por ello donde se considera que el poder de negociacidon con los proveedores es

bastante alto.

Rivalidad Competitiva

Si bien es cierto que el niamero de las empresas tour operadoras funcionando
actualmente influye en la rivalidad competitiva, se considera que la nueva empresa de
turismo se excluye de esta aseveracion debido a que es una tour operadora
especializada en turismo de aventura, el cual en Nicaragua no cuenta con dicha

especializacion y si las hay no cumplen con las expectativas esperadas por los clientes.

En Nicaragua el nUmero de tour operadoras que ofrecen servicios generales es mas o
menos alta, sin embargo hasta ahora no se ha creado una tour operadora que sea
enfocada especialmente en una tipologia de turismo tal es el caso del turismo de
aventura, en donde actualmente viene a ser tendencia en el rubro turistico y por ende

ser uno de los mas realizados a nivel nacional e internacional.

Cabe resaltar que para Pinolero Tour’s, el hecho de que el numero de operadoras
especializadas sea reducida, se presenta como una ventaja, ya que esto influye en la

calidad y diferenciacion de nuestros servicios.
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Amenaza de Productos Sustituto

No existe una operadora especializada Unicamente en turismo de aventura, pero si que
ofrecen servicios generales relacionados a todo tipo de turismo. Por lo cual si hay una
amenaza de producto sustituto, pero el hecho de que no destinen esfuerzos y recursos
totalmente a ningun tipo de turismo influye en el funcionamiento y calidad de dicho
producto. Dicho de otra manera suplen la misma necesidad en determinados casos
pero no con la misma efectividad de una operadora especializada. Esto hace
competitiva a la tour operadora Pinolero Tour’s.

Debido a que predominan este tipo de tour operadoras no especializadas es comun
que el turista se dirija a ellos cuando quiere contratar un tour. Es claro que en un
principio la poca publicidad del producto que ofrecemos sera una debilidad, por lo cual

este es un factor a tomar en cuenta para su fortalecimiento.

Por lo anterior planteado concluye en que la amenaza de productos sustitutos es
moderada.

Para el desarrollo de la matriz, se hizo el siguiente analisis del entorno y sector a través
de las diferentes amenazas y oportunidades que se podrian presentar durante el
desarrollo de la idea de negocio.

v" Oportunidades
. Poca competencia en el mercado.

Se toma en consideracion este aspecto debido a que actualmente a pesar de que
existen muchas tour operadoras en el mercado turistico en Managua, se suele
confundir con las agencias de viajes que hay que destacar que son cosas muy
distintas. Pinolero Tour’s estara enfocada en el area de los tours, en donde se puede
resaltar que existe poca competencia, ya que otras empresas abarcan en su mayoria a
los destinos ya existentemente promovidos y no existe una especializacion a como lo

estara dicha tour operadora.

. Crecimiento del sector turismo.

El sector turismo ha venido presentando un crecimiento positivo a lo largo de estos

afos, traduciéndose a un desarrollo favorable para este sector, en donde afio con afio
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las cifras de ingresos de los turistas proveniente de diferentes paises va en aumento y
no en disminucion, por ende esto representa un crecimiento mayor en lo que confiere a
la demanda Mayor numero de turistas=Mayor demanda de productos vy

servicios=Mayores ventas.

. Mercado exterior.

Es fundamental mencionar el mercado exterior el cual se traduce a una oportunidad
dentro del desarrollo de la tour operadora en donde no es desconocido que muchas
tour operadoras se han podido posicionar en el extranjero por medio de diferentes
plataformas de publicidad y/o las diferentes participaciones en las ferias internacionales

en donde se tiene la finalidad de lograr un mayor alcance en el mercado turistico.

> Amenazas

e Medio ambiente.

Se analiza este indicador como amenaza, debido a que el factor climatolégico de los
destinos a visitar juega un papel importante y determinarte a la hora de la ejecucién de
dichos paquetes, en donde el cliente siempre optara por su seguridad y de un clima

adecuado para la realizacion de las actividades plasmadas en el itinerario turistico.
e Economia del pais.

Es importante analizar este factor ya que es determinante para que todo negocio
funcione a pesar de que la economia en Nicaragua ha estado mejorando en los ultimos
afos y no muestra un indice desfavorable es deber de todo empresario tener en cuenta
gue las situaciones pueden cambiar de un momento a otro y tener un plan estratégico
en mente por si a futuro se dé una situacion que puede afectar de manera negativa a

las empresas.
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4.2 Investigacion de Mercado.

En el siguiente aspecto se mostrara informacién detallada para la toma de decisiones
del mercadeo, en este aspecto se incluye la informacion, el método de la recopilacion
de dicha informacién y por ende la forma de realizacién de como se obtuvieron los
datos, asi como también el analisis de los resultados y la parte de los hallazgos y sus

implicaciones.

Antecedentes.

La idea de negocio surgi6 a través del ejercicio de lluvia de ideas el cual permitid que
cada integrante del grupo expusiera cada uno sus propuestas de ideas, el cual
después de pasarlas por diferentes filtros, se concluyd que la creacion de una tour
operadora, el cual promoviera destinos diferentes a los ya habituales y que a la vez la
caracterizara un servicio personalizado y el aprovechamiento de los recursos de

manera adecuada haria la diferencia entre las ya existentes en el pais.

Cabe mencionar que en este proceso de los antecedentes, se procedid a investigar si
en Nicaragua, actualmente existe una tour operadora especializada en turismo de
aventura, en cual usamos fuentes tales como: bibliotecas, libros, revistas de turismo
etc. En donde los hallazgos fueron de que no existia tal tour operadora especializada
en este mercado, es por ello que ain mas nos motivo a impulsar y desarrollar esta idea

de negocio que vendria ser innovadora en el sector turismo.

De esta forma se logra unir los estudios en Administracion turistica y hotelera con el
modelo de negocio a realizar, desenvolviendo y aplicando nuestros conocimientos y

finalmente plasmarlos en un plan de negocios como forma de culminacién de estudios.
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Definicion del problema.

¢ Se debe crear una tour operadora especializada en turismo de aventura en

Nicaragua?
Sistematizacion del problema.

¢ Estarian de acuerdo los turistas con hacer uso de los servicios de una tour

operadora?
¢, Cudles serian los paquetes turisticos a ofertar?
¢,Como se llegara a los clientes futuros?

¢Existen otras tours operadoras especializadas en turismo de aventura? Si existe,

¢, Qué hace la diferencia?
¢, Cudl es la costumbre de compra de paquetes turisticos de la poblacion estudiada?

¢, Son competitivos los precios de los paquetes en el mercado turistico?
¢ Es accesible la ubicacion de la tour operadora para los clientes?

¢ Resultaran atractivas para los clientes, las promociones ofertadas de la tour
operadora?

Justificacién de la investigacion

Con esta investigacion se pretendera conocer a los clientes potenciales del sector en
donde demanden la realizacion de sus viajes a través del uso de una tour operadora,
por lo tanto poder conocer la preferencia y gustos de los clientes cuando eligen un
determinado servicio, abarcando las diferentes variables para su posible comprension
tales como: la edad, sexo, ocupacion, ademas se abordara variables como el poder
adquisitivo el cual nos dara un mayor analisis para ofrecer un servicio de calidad,

calidez humana y precios acordes al bolsillo de los clientes.

Es por ello que el sector turismo, posee una variabilidad de sub sectores entre los que
destacan los méas importantes tales como: la calidad del servicio y la atencion al cliente
en donde es fundamental llegar a analizar para poder comprender el mercado que se

pretende incursionar. Por lo tanto, que, para el inicio de todo negocio, es sumamente
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necesario determinar las variables antes mencionadas, el cual brinda un panorama
mas claro y preciso del mercado en donde se pretende ingresar, en donde permitira
una mejor aceptacion de la poblacion de la nueva tour operadora y por ende poder
lograr una conexion cliente-empresa con la finalidad de brindar respuesta positiva a las

necesidades demandadas.

Necesidades de informacion

1. Demanda:
¢,Con qué frecuencia comprarian los turistas paquetes y servicios turisticos?

¢ Quiénes podrian llegar a adquirir nuestros paquetes?
2. Oferta:
¢En qué radica la diferencia que ofrecemos a los clientes?

¢, Qué nos factores nos diferenciara del demas tour operadoras ya existentes?

3. Frecuencia:

¢,Con que periocidad compran nuestros productos? (temporada)

4. Precios.

¢, Qué costos deben tener nuestros productos en el mercado?

5. Poder adquisitivo:

¢ Para quienes estan dirigido? Y ¢Quiénes lo pueden adquirir?
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Investigacion de mercado.

Objetivo general.

» Establecer el nivel de aceptacién de los clientes en la compra de paquetes
turisticos de la tour operadora Pinolero Tour’s.

Objetivos especificos.

» Determinar las distintas preferencias de las personas en cuanto al uso y
frecuencia de una tour operadora en Nicaragua

» Promover el uso de servicios de tour operadoras en el pais para la realizacion
de los viajes.

» Crear estrategias que permitan la captacion de clientes potenciales.

» Analizar las caracteristicas de los clientes para ofertar paquetes turisticos

acorde a sus gustos y preferencias.
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4.2.1 Metodologia.

Investigacion exploratoria.

Aqui se presentardn los resultados de manera cualitativa y aplicando algunos
parametros ya establecidos como por ejemplo las diferentes técnicas a utilizar tales

como.

» Realizacién de entrevistas: Es muy importante llevar a cabo esta parte del
documento en este caso lo que es la realizacién de la entrevista el cual puede
ser de mucha ayuda para darnos la pauta de poder conocer la opinién de las
personas a entrevistar ademas de saber su diferentes experiencias en la
realizacion de turismo en el pais, para realizar esta técnica es necesario que se
prepare con antelacion, tener un listado de preguntas practicas y concisas y que
de esta manera poder recabar la mayor informacién posible para el soporte del

documento.

» Busqueda de documentos: Esta técnica se puede usar para indagar a
profundidad dicha investigacion para que el documento posea una base

concordante a lo contemplado en el plan.

Investigacion concluyente

Entre de las técnicas concluyentes se pueden se pueden caracterizar en base al
mercado, fijjandonos en el comportamiento del cliente por medio de la oferta y la
demanda ya sea través de un servicio o un producto es de ahi donde se tomara como
base para la investigacion. La investigacion se realizara con la toma de la muestra para
determinar lo antes mencionado a través de la aplicacion de la encuesta.
Cuantitativamente esto permitira tener una nocidon mas precisa de los clientes en
potencia el cual se analizaran algunas variables tales como el perfil del cliente edad,
sexo, frecuencia entre otros donde dichos parametros vendrian sustentar y a
complementar mencionado estudio de mercado cual se analizaran posteriormente

algunas variables tales como la frecuencia, perfil del cliente, edad, posicion geografica
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poder adquisitivo entre otros, en donde dichos parametros vendran a sustentar y a

complementar dicho estudio de mercado.

Tipos de fuente de datos utilizadas

e Encuestas aplicadas
¢ Investigacion documental
Paginas web

Periodicos (La prensa y diario Hoy y Metro)

Investigacion exploratoria.

Las fuentes de datos en toda investigacion son esenciales debido a que se requiere
constatar diferentes puntos que permiten abalizar y mejorar el entorno en donde es
necesario usar varios métodos o tipos de fuentes en este punto se implementara la
investigacion documental, paginas webs con la finalidad de analizar a la competencia y
por consecuente conocer los diferentes gustos y preferencias de los clientes que
consumen de este rubro del turismo también se llevd a cabo la investigacion
documental en redes sociales en donde también se analiz6 el indice de respuesta de

estas paginas y los servicios ofertados.
Investigacion concluyente:

En esta parte de la investigacion se determin6 que la demanda posee dos tipos de ejes
las personas que realizan turismo que provienen del extranjero y las personas que
realizan turismo en el interior del pais, por lo tanto se tomara en consideracién un
estudio enfocado en ambos aspectos para un mayor andlisis y poder obtener

resultados mas precisos.
Seleccion de la muestra.

A través de varios debates se lleg6 a la conclusion que para poder analizar los gustos y
preferencias de las personas que demandan el uso de una tour operadora basados en

la seleccion de una pequefia muestra que en este caso es de cien personas a analizar,

28



el cual servira como base de nuestra investigacion, ya que resultaria imposible analizar

a un gran numero de personas para su estudio.
Universo de estudio:

Para un andlisis efectivo del entorno es necesario poseer un universo de estudio
amplio que tenga una mezcla de personas variadas de diferentes razas, sexos 0
preferencia para poder analizar a profundidad los gustos y preferencias en este caso

nuestro universo son todos los turistas nacionales y extranjeros.
Poblacion de interés:

Basados en los resultados que deseamos obtener con dicha investigacion, nuestras
poblaciones de interés son todas las personas turistas nacionales o extranjeros que
demanden el servicio de un tour operadora ya sea basicos, agregados o en su totalidad

para medir el nivel de aceptacion y consumismo en el mercado.
Muestreo:

Tomando en consideracion de que analizar un universo amplio resultaria demasiado
complicado, se pretende tomar una muestra de personas totalmente al azar, el cual
permitiria calcular una cantidad estimada en donde se analizarian diferentes variables
a través de la aplicacion de la encuesta y de este modo, poder recopilar los datos

necesarios para dicha investigacion.

Procedimientos
Tiempo

La realizacion del informe de investigacién de mercado se llevé aproximadamente unas
tres semanas, en donde comenzamos a reunirnos desde el 1 de agosto del 2018 para
trabajar los antecedentes y la definicion del plan de negocios incluyendo la selecciéon
de la muestra que ocupamos unas cinco horas para realizarlo, entregando el trabajo el
25 de agosto, posteriormente se llevd a cabo el trabajo de campo en donde se aplico
la encuesta previamente revisada y aprobada por la tutora, unas cien encuestas en
totalidad se aplicaron en donde nos distribuimos entre los integrantes del grupo de
manera equitativa realizandose a por medio de amistades, entorno laboral y también en

diferentes zonas tales como Ledn , Managua, y otros departamentos del pais, todo
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este proceso se llevd a cabo en un periodo de cuatro a cinco dias en donde se requeria
de unas dos a tres horas encuestar a la poblacion, en el caso de las amistades y
ambiente laboral se requiri6 de unos diez a quince minutos promedio. Luego de este
proceso se comenzoO al andlisis y procesamiento de cada una de las encuestas,
creando gréaficos y afiadiendo el analisis de cada una de las preguntas procesadas,
este proceso nos tomé alrededor de unas tres a cuatro horas por el cual fue necesario

reunirnos el dia el 27 de agosto para finalizar dicho proceso.

Recursos.

En la recopilacion de los datos para la investigacion de mercados a como antes se
mencionod se utilizO una muestra total de cien encuestas el cual cada integrante del
grupo se encargo de aplicar, este proceso es de suma importancia debido al recurso
humano tal es el caso del encuestador, el donde tenia la tarea de recolectar los datos a

través de dicha encuesta.

En el proceso fue de importancia gracias al apoyo de la poblacién encuestada ya que
facilitd la recopilaciéon de datos, y por ultimo pero no menos importante, el recurso
econdémico en donde se hizo uso para llevar a cabo la realizacion de las encuestas
como por ejemplo el costo de impresiones, transportacion, tiempo en el cyber, entre

otros gastos que fueron necesarios para la aplicacion de las encuestas.

En la siguiente tabla se detalla algunos gastos que se realizaron para la ejecucion de

las encuestas.

Recursos econdémicos que se usaron para la realizaciéon de la investigacion.

Materiales. Costos
Impresiones de las encuestas. C$300
Transportacion. C$ 500
Tiempo en el cyber. C$ 120
Fotocopias C$ 200

Total. C$1,120

30



Proceso.

Durante el proceso, mediantes diferentes reuniones que tuvimos, el equipo plantea
teorias del marketing en donde se explica las diferentes estrategias que se
implementan para diferenciarse de la competencia, debido a esto, es donde se tomod en
cuenta diferentes factores de importancia, el cual influyen de manera directa al
momento de que el consumidor tome la decision de adquirir un producto o servicio en
el sector turistico, en base a lo anterior se realizd una serie de preguntas que
conforman la encuesta., el cual dentro de una investigacion descriptiva hace que el
recopilador de datos recoja informacion a través del cuestionario que previamente se

habia hecho.

Se lleg6 al acuerdo de que se iba a realizar una muestra de cien encuestados dividida
equitativamente entre los integrantes del grupo, en donde se procedio al llenado de las
mismas, en los departamentos de Managua, Le6n, zona norte etc, dichas encuestas se
practicaron en la poblacion conformada por mujeres y hombres con un rango de edad
de 20 afios en adelante, con el propdsito de encontrar puntos clave de aceptacion de la

nueva tour en el mercado turistico.

Coordinacion e inspeccion.

En esta parte de nuestra investigacion fue fundamental el acoplamiento en la
coordinacion de grupo, desde la logistica de ejecutar las diferentes tareas
encomendadas, cumplir con el tiempo y forma de las mismas asignaciones de la
investigaciéon de mercado hasta la realizacion de la encuesta, donde se decidié que la
coordinacion y que el trabajo en equipo seria fundamental para llevar acabo la
ejecucion de tareas donde se nos facilito la division de la cantidad de encuestas por
cada uno de los integrantes del grupo que posteriormente debian ser recopilados los
datos para su debido procesamiento en donde se puso en practica la inspecciéon y
supervision de este proceso y finalmente depurando las encuestas que no estaban
completas o por la informacion que no estaba realmente clara, permitiendo de esta

manera obtener un universo de estudio mas exacto y preciso.
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4.2.2 Analisis de resultados
A continuacion, se detalla el andlisis de los resultados obtenidos en la investigacion de

manera exploratoria y concluyente.

Investigacion exploratoria.

Luego del debido procesamiento de cada una de las encuestas aplicadas la
investigacion exploratoria muestra que dentro del universo estudiado, el sexo

mayoritario son mujeres y con una leve minoria corresponde al sexo masculino.

En la segunda grafica, la poblacion es en su mayoria jévenes entre las edades de 20 a
30 afios, seguido por personas entre un rango de 30 a 40 afios y en menor medida
personas que ya superan la edad de los 40 afios segun lo que indica la variable de

edad de la poblacién encuestada.

En el tercer grafico se aprecia la variable del lugar de procedencia en donde en su
mayoria eran originarios la capital seguida por los de la region norte de Nicaragua y en
un rango de menor cantidad del occidente del pais y para finalizar una minoria que

indica que proviene de otro sector del pais y extranjeros.

La variable que se analiza en el cuarto grafico nos indica la razén por el cual realizan
sus viajes describiendo que una gran mayoria escoge como motivo el ocio, seguido del

trabajo y finalizando en una minoria con otros motivos.

La quinta grafica indica la tipologia de turismo que las personas encuestadas les gusta
realizar, indicando que la mayoria les gusta practicar turismo de naturaleza y
aventuras, seguido por el turismo de sol y playa, ademas de eso una pequefia parte de
la muestra indica que les gusta realizar turismo cultural y religioso, una pequefa parte
indica la realizacion de turismo por motivos de negocios y por ultimo en menor medida

indicaban otra tipologia de turismo.

La sexta gréfica indica que a la hora de realizar sus viajes lo hacen en compafiia de
familiares, siendo la mayoria de respuestas, seguido de por las amistades, sin embargo

también nos indica que a determinada parte de la poblacion le gusta hacerlo en
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compafila de su pareja, también los encuestados sefialan que lo hacen con

comparieros de trabajo y otra minoria nos indica la opcion otros.

La séptima grafica representa el numero promedio de las personas, cuando realizan el
viaje siendo de mayor rango entre 3 a 5 personas seguido de entre 1 a 3 personasy en

minoria de 5 a mas.

La octava grafica analiza la manera en como la persona ha organizado u organiza su
viaje que entre ellas se menciona que lo hace a través de una tour operadora seguido
de que los demas responden a que lo hacen de un manera individual y el resto

especifica que lo realiza de otra forma.

En la siguiente grafica se analizan los diferentes medios que se usa la poblacion
encuestada para saber informacion acerca de determinada tour operadora
encabezando la mayoria que lo hace a través del uso del internet, seguido de redes
sociales, ademas de una minoria indica la opcion de otros medios, se menciona que en

esta parte la television como medio recibieron respuestas nulas ante dicha encuesta.

La décima grafica nos muestra la aceptacion o negacién ante el saber de la poblacion
encuestada de alguna tour operadora en el pais, teniendo que la mayoria contesto

positivamente, seguido de una respuesta negativa siendo el restante de la muestra.

La onceava gréafica arroja el analisis del servicio al cliente por el cual es valorado el
encuestado, mostrandonos que el 34% seleccién que recibié un servicio muy bueno
seguido de la calificacién de excelente y de bueno respectivamente finalizando con una
leve minoria que selecciono regular y con un valor nulo o cero a la calificacion

deficiente.

Esta duodécima grafica representa la decisiébn de los encuestados en contratar los
servicios de una nueva empresa turistica siendo que el 78% respondié de manera

positiva y el 22% respondié de manera negativa.

Esta duodécima gréfica representa la frecuencia con gue las poblaciones encuestadas
hace uso de una tour operadora en diferentes periodos de tiempo, siendo que la
mayoria con un 58% respondié que hace uso una vez al afio, seguido de un 25% con

dos veces al afio, 19% con otras frecuencias y asi sucesivamente.
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Esta grafica nos indica cuan importante es la par los encuestados la seguridad
brindada dentro de la realizacion de los paquetes turisticos siendo que, un 95%

respondié que si es importante y el otro 5% respondiendo que no lo ve importante.

Esta grafica nos indica que si la persona sabe o conocer acerca de una tour operadora
tematica siendo en su mayoria con un 56% dijeron que no, seguido de con un 44% que

respondieron de que si sabian o conocian.

A continuacion, en esta grafica se muestra que toman en cuenta al elegir una tour
operadora en donde se obtuvieron resultados minimamente variables en donde
encabeza que las promociones y descuentos obtienen un 34% seguido de la atencion
al cliente con un 32%, también con un 18% los precios de los paquetes turisticos y en

menor medida la variedad de los paquetes entre otros.

Esta grafica nos muestra la disposicion de la poblacién en pagar en la nueva empresa
de turismo llamada Pinolero Tour’s donde con un 90% de la poblacion encuestada
respondié de que si esta dispuesto, en contra parte con un 10% de que respondio de

gue no estaria dispuesto a pagar en nuestra tour operadora.

Esta grafica nos muestra la disposicion de la poblacién en pagar en la nueva empresa
de turismo llamada Pinolero Tour’s donde con un 90% de la poblacion encuestada
respondié de que si esta dispuesto, en contra parte con un 10% de que respondio de

que no estaria dispuesto a pagar en nuestra tour operadora.

La grafica indica que paquetes ofertados por la nueva tour operadora tendrian mayor
aceptaciéon por parte de la poblacion encuestada, resultando que con un 25% escogen
el paquete de Somoto Trip, seguido por un 21% en conjunto con los paquetes de Island
Paradise Ometepe y Piedras quemadas tour, luego le sigue el paquete de Granada
tour con un 14%, con un 11% se ubica en preferencia el paquete de Wild Nature Pefas

Blancas y finalmente con un 8% el paquete de Momotombo tour.
Investigacion concluyente.

Con la aplicacion de la encuesta se concluyé que al haber tomado a la poblacién
encuestada indican que es posible y probablemente aceptable el ingreso al mercado
turistico de una nueva tour operadora, debido a que segun los resultados analizados es
muy frecuente y usual que las personas de diferentes sectores de Nicaragua hagan

uso en mayor o menor medida de una tour operadora para la organizacion y realizacion
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de sus viajes a los diferentes destinos turisticos del pais en donde influyen de manera
determinante para su eleccion, las variables tales como el precio, la oferta en el
mercado, la frecuencia en que lo realizan y el poder adquisitivo de cada cliente el cual

opta por el uso de una tour operadora.

Gréficos de la Investigacion.

1. éCual es el sexo de los encuestados?

B Masculino

B Femenino

M a) 20 a 30 afios
m b) 30 a 40 afios

M c) 40 a mas afios

2. é¢Cual es la edad de los encuestados?
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3. éCual es el lugar de procedencia?

a) Occidente
b) Regién norte

c) Capital

d) Otros

4. ¢Cual es la razén por el que viaja usted?

M a)Ocio
b) Trabajo

c) Otros
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5. éCual es el tipo de turismo que mas le
gusta realizar?

M a)Sol y playa

M b) Cultural y religioso
c) Aventura y montafia.
d)Turismo de negocios.

m d)Otros

6. Cuando realiza su viaje lo hace en
compaiiia de?

H a) Familia

H b)Amigos
c)Solo
d)Pareja

H e) otros

37



ma)la2

b)3a5
c)5a10

7. ¢Cuando viaja en compaiiia, con cuantas
personas lo hace?

8. ¢Al organizar su viaje, de que manera lo
hizé?

M a) Individualmente
b) mediante tour operadora

c) Otros
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9. ¢Que medios usaria si necesita
informacion de una tour operadora?

a) Internet
M b)Television
M c) Redes sociales

f) Otros

10. ¢Conoce el nombre de alguna tour
operdora en Nicaragua?

HSi

H No
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11. ¢{Como valoraria la calidad del servicio
brindado por la tour operadora?

1 a) Excelente

M b) Muy bueno
d) Bueno

I ¢) Regular

M e) Deficiente

12. ¢ Estaria interesado en contratar los
servicios de una nueva empresa de turismo?

ma)Si

H b) No.
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13. é¢Con qué frecuencia hace uso de una tour
operadora?

a) Una vez al afio
M b) Dos veces al afio
M c) Una vez al mes

d) Nunca

M e) Otros

14. ¢Es importante para usted la seguridad
dentro de los paquete turisticos?

LN
mNO
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S|
mNO

15¢ Conoce usted alguna tour operadora
especializada en turismo de aventura?

16. ¢Qué es lo que usted mas valora al
momento de elegir una tour operadora?

M a) Servicio al cliente

B b)Promociones y descuentos
M c) Variedad de servicios

m d) Precios de los paquetes.

e) Otros
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17. ¢Estaria dispuesto a pagar por un
paquete turistico en nuestra tour operadora?

18. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
paquete turistico contratado en una tour

operadora?
a) Somoto trip. $45

b) Gran Sultana tour. $40

B c) Momotombo Tour. $45
(]
W d) Piedras pintadas tour. $55

M e) Wild nature Pefias Blancas. $80

d) Island paradise Ometepe. $100
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4.3 Decisiones Estratégicas de Marketing

A continuacién, se presentan las estrategias del marketing que se usaran para el
posicionamiento de la tour operadora Pinolero Tour’s en el mercado a través del
servicio personalizado, abarcando de esta manera cada uno de los posibles clientes
potenciales, para un eficaz posicionamiento de la nueva empresa de turismo

permitiendo asi su buen funcionamiento.
Flor del servicio:
Informacion

Actualmente la tecnologia forma parte del mundo en que vivimos el cual hace en que
pensemos en la creacion de diferentes medios o plataformas sociales, La tour
operadora Pinolero Tour’s contara con una informacion sistematizada y de forma

digital ya que se considera que se podria abarcar mas a los clientes,
Entre las diferentes plataformas a implementar estan:

v' Pagina en Facebook: Se considera que este medio de mayor uso hoy en dia,
podria encargarse de expandir la tour operadora a través de la publicidad
generada en la misma, ademas de también lograr un posicionamiento en esta

red social en donde la poblacion nicaragliiense hace de mayor uso.

v" Red social de Instagram: Se pretende crear en esta red social una cuenta para
alcanzar otro gran numero de personas ya sean nacionales o extranjeros que
hacen uso de esta plataforma, en donde se estarian compartiendo en tiempo
real a través de historias y publicaciones las diferentes actividades y momentos
dentro de la realizacién de los paquetes para que las personas observen el

desarrollo y experiencia vivida en los viajes.

v' Pagina web: Destinadas a las personas que la visiten, conozcan aun mas de
nuestro tour operadora vean nuestra informacion, contactos ubicacion etc. y
tengan una visualizacion mas amplia de nuestros paquetes ofertados sitios de

interés, compras reservaciones etc.
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Consultas.

Las preguntas dudas o consultas se realizaran a través de las redes sociales
habilitadas en donde amablemente se estaran respondiendo cualquier inquietud de los
clientes tratando de hacerlo de la manera mas atenta y cordial sin dejar aparte la
rapidez y eficacia que haran la diferencia de otras empresas y sitios webs. También se
proporcionara una linea telefénica que permita responder cualquier duda o consulta de

manera directa haciendo posible una estrecha comunicacion con el cliente.
Toma de pedido

Se realizara unicamente por dos canales via telefénica directa y pagina web, con las

debidas especificaciones y cancelacion del 50% del servicio adquirido.
Cortesia

v Factor importante para la tour operadora, es aqui donde se realiza un poco
nuestra diferenciacion.

v A los posibles clientes saludarlos de manera cordial y respetuosamente
incluyendo a los ya existentes.

v Atender muy amablemente las peticiones y brindar opciones varias.

v' Tratar de brindar solucién a todas y cada una de sus interrogantes dudas e
inquietudes.

v' Prestar atencion siempre y que nuestra prioridad siempre sea su satisfaccion
Atencion.

Antes durante y después de adquirir nuestros servicios para que el cliente se sienta
importante y bien atendido por parte de nosotros y que sienta que la prioridad siempre

sera el.
Excepciones.

En esta parte se prevé tener algunas excepciones conforme al protocolo de los
paquetes turisticos en donde el cliente por ejemplo si asi lo desea puede modificar
algun paquete de los ofertados lo podra hacer, aunque esto indicaria un aumento de

los costos.
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e Se exceptlua el abandono del viaje este cuando sea de forma grupal.

e Podra optar por diferentes formas de pago si el cliente asi lo desea.
Facturacion

Se dara de forma electronica para el pago anticipado del 50% esto se dara via web y/0

de forma fisica para el cancelado, este punto estara sujeto a revision y/o reclamos.
Pago

Se habilitaran distintas formas de pago tales como:

1. Tarjeta de crédito.

2. deposito.

3. efectivo.

Ciclo de vida del servicio en el mercado:

En la tour operadora es necesario separar el servicio de los demas que estan

actualmente en el mercado para lograr asi el analisis del ciclo de vida del servicio.

Actualmente el mercado turistico se ha venido desarrollando de una forma favorable y
satisfactoria en Nicaragua de tal manera que se vuelto como uno de los rubros
econdmicos que mas genera ingresos al pais, después de la agricultura y ganaderia,
permitiendo la fluidez de divisas y por ende el aumento de empleos para la poblacion

nicaraguense.

Por lo tanto se puede definir que el turismo en general se encuentra en una etapa de
desarrollo positivo y de esta manera maduramente hablando ya que se han
establecidos las bases necesarias para su asentamiento y solidez en donde
anualmente se producen ingresos y divisas que aportan positivamente a la economia

del pais.

Sin embargo, no es asi para los demas sub sectores de este mercado turistico en
donde se ubica el sector de tour operadoras como la nuestra, en donde estamos en un
ciclo de vida en crecimiento ya que las bases estan apenas acentuandose, pero no por
la falta de la captacion de los posibles clientes que actualmente demandan este tipo de

servicios.
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Marca: La marca de la tour operadora se define con la creacion del siguiente

ISOLOGO, en donde es una mezcla de textos e iconos agrupados entre si, el cual se

implementard como una estrategia de diferenciacién y reconocimiento en el mercado

turistico

Que se quiere proyectar:

Colores; se quiere proyectar, la naturaleza, y el entusiasmo de querer realizar
un viaje por esa razén el color verde, que son los colores del medio ambiente, el
color naranja de las letras reflejan la alegria de la experiencia que se puede
llegar a tener al viajar a través de nuestra tour operadora. El color azul que
refleja la bandera de Nicaragua en combinacion con el fondo blanco, el rojo que
significa lo intenso y placentero de los destinos a explorar y finalmente el color

café representando la tierra.

Formas: la forma que encuadra el isélogo lo hace atractivo para nuestros
clientes el cual encaja perfectamente con los elementos conjugado con esa
pequefia linea que representa el realizar un viaje y la conexioén con la naturaleza
misma y que solo lo hace posible nuestra empresa.

Elementos; Por ultimo los elementos como volcanes representan los atractivos
turisticos naturales que posee Nicaragua, la silueta de la bandera de Nicaragua
que es azul y blanco y la jicara llena de pinolillo en el que se deriva el nombre
dela tour operadora en conjunto con el gentilicio a como se nos conoce a los

nicaraguenses como Pinoleros.

47



4.3.1 Descripcion de producto o servicio.
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Destinos.

“Somoto Trip

Paquete # 1

, Madriz

de Somoto

fion

Ca
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Paquete # 2 Granada tour.
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Paquete # 3 Momotombo tour.

Ruinas de Ledn Viejo y Volcan Momotombo
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Paquete # 4 “Piedras Pintadas tour”

Paquete # 5 “Wild nature Jinotega”

Pefia de la Cruz, Jinotega




Paquete # 6 “Island Paradise Ometepe”

Volcan Maderas y Volcan Concepcidn, Isla de Ometepe, Rivas.

Punta Jesus Maria, Ometep, Rivas




4.3.2 Andlisis de la competencia.

A continuacién, se dara un analisis de las principales tour operadora del pais el

cual nos permita poder comprender la competencia dentro del mercado turistico.

—Schuvar

N TOURS

SchuVar Tours es una agencia que brinda viajes el cual entre sus propuestas
incluye toures en donde estan adecuados para aquellos clientes que se
encuentran de pasO por el pais o lugar, también ofrece una variedad de
paquetes base para un primer encuentro con Nicaragua y escapadas,
permitiendo al turista tener la opcidén de conocer otros destinos del pais.

Dentro del tour operadora varian los precios, esto va en dependencia de las
temporadas en el afio. Entre los precios que ofrece dicha tour operadora oscilan
entre los $40 a mas, todo depende de la ubicacion de los destinos y la inclusion

de los servicios ofrecidos.
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MUNDOVENTURA

N I C AR AGU A

Mundo ventura Travel es una agencia, el cual consideramos importante
analizar debido a que ya tiene muchos afios en el mercado nicaraglense, el cual
se ha caracterizado por la realizacion de paquetes turisticos tanto nacional a
como internacionalmente, donde también incluyen multiples servicios tales como

reservaciones, venta de boletos etc.
Cabe destacar que Mundo ventura Travel trabaja de manera coordinada con

agencias de viajes y tour operadoras externamente, de esta forma creando

alianzas para su vital funcionamiento en la industria turistica.
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N.ANAAATTN CAMBRE
e s ki &

Namancambre Tours se ha enfocado en la practica del turismo de actividades
extremas. La tour operadora cuenta con mas de ochos en el mercado turistico
en la zona norte del pais, especificamente en el municipio de Somoto,

departamento de Madriz.

En lo concerniente ha sido una de las que ha introducido el senderismo como
actividad turistica y han sido pionero en la practica del cafionismo, escaladas y
aventurismo en la zona en donde la mayoria de sus guias son de los

alrededores.

La tour operadora ha introducido una practica de sostenibilidad desde hace un
par de afios y esta dirigida a un mercado generalmente joven, especializandose
unicamente en el area del norte del pais y por consecuente limitando la actividad

turistica a las zonas aledanas.
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tours

Compartiendo Nicaragua

e Gueguense Tours es una agencia donde ofrece la opcion de que el cliente
pueda hacer personalizable su viaje el cual va acorde a los requerimientos del
mismo. Con lo antes referido dentro de la tour operadora ofrece un formulario en
donde el cliente va adecuando su viaje para su posterior realizacion.

e La tour operadora ofrece diferentes paquetes turisticos que va desde un dia de

realizacion hasta a mas de tres dias.

e Entre los precios establecidos en Gueguense Tours comprenden desde los $35
siendo el precio mas econdémico hasta mas de los $300 en donde estan sujetos

a cambios debido a las diferentes temporadas del afio.

Mientras que Pinolero Tour’s es una empresa innovadora que viene a transformar el
mundo del turismo de aventura no solo con la calidad de los servicios prestados sino
también por un sin nidmero de promociones para con sus nuevos clientes que se
diferencian de su competencia asi como también sus diferentes estrategias para lograr
posicionarse no solo en el mercado sino también en la preferencia de sus clientes
logrando su favoritismo al momento de realizar un viaje, poniendo los factores de

precio y calidad en la atencién como dos determinantes para sobresalir en el mercado.

Debemos concluir explicando que el mercado es totalmente atractivo y competitivo, ya
que el sector turismo tiene muy buena demanda en lo que a viajes respecta y
Nicaragua posee muchos destinos que personas nacionales y extranjeras desean
conocer ya sea por ocio o por otra razén, el atractivo esta se encuentra a simple vista
en cada montafia es cada bosque o0 selva 0 imponentes paisajes, pero no existen
demasiadas tour operadoras dedicadas a esto y las que estan ya constituidas no son

especializadas y no destacan generalmente por su calidad de servicio.
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4.3.3 Objetivos de marketing.

» Presentar a través del documento, las diferentes estrategias de

posicionamientos en el mercado turistico.

» Analizar detalladamente el sector turismo a través de las tour operadoras.

» Conocer las diferentes acciones de producto, precio, y comercializacion de los

diferentes paquetes

4.3.4 Descripcion del mercado meta.
De acuerdo con los resultados de la investigacion, la segmentacion de mercados que
se pretende incursionar en su mayoria son personas del sexo femenino y el resto del
sexo masculino, turistas de originen extranjero y nacionales el cual comprenden entre

las edades de 20 a 40 afos promedio.

Segun los resultados de las encuestas ejecutadas, arrojan que los turistas proceden en
su mayoria en Managua, seguido por la regién norte del pais, un tanto de occidente y

finalmente el resto lo componen turistas del exterior.

Entre los diferentes motivos por el que viajan, que sefialan los encuestados, estan en

su mayoria como ocio y seguido de segundo lugar la opcién de trabajo.

Es por ello que Pinolero Tour’s sera opcion para todo tipo de personas, sin embargo,
habra una fuerte inclinacion hacia las personas entre las edades de 20 afios en
adelante, en donde vemos reflejado que en su mayoria optan por realizar turismo de
aventura, el cual nos indica que se tiene la oportunidad de una mayor ganancia dentro
del tour operadora ya que sera especializada en esta area, pero no dejando a un lado

el segmento de mercado restante.

Por lo tanto, la tour operadora sera la primera en brindar una atencion al cliente
personalizada, en donde nos caracterizard la amabilidad y cortesia para con los
clientes y de esta manera destacarnos de las demas permitiendo crear un ambiente

agradable para el cliente y colaborador.
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A continuacion se muestra la infografia correspondiente a la descripcion del mercado
meta de la tour operadora Pinolero Tour’s para una mayor visualizacion del mercado

que se pretende ingresar.

Descripeion del
mercado meta.

60



Descripcion del mercado meta.
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4.3.5 Demanday participacion de mercado.

La participacion en el mercado de la tour operadora es algo baja ya que se esta
consiente que no se compite con las grandes cadenas o marcas, en este caso en
particular se compite de manera directa con las tour operadoras radicadas en Managua
principalmente como lo son Gueguense tour, Mundo ventura Travel y SchuvaTour y la
radicada en el norte del pais como lo es Namancambre tour en donde por ende nuestra

participacion en el mercado representa un 0.50% del mercado turistico.

En base a lo anterior la potencial demanda representada por todos los turistas que
ingresaron al pais en el afio 2017 equivale a unos 1, 000,000 personas
aproximadamente proveniente s de diferentes paises en donde se puede calcular la

demanda actual de Pinolero Tour’s con la siguiente operacion:

e Cantidad de turistas que ingresaron al pais en 2017: 1, 000,000 turistas.

e Cuota de participacion en el mercado: 0.50%

1, 000,000

X 0.50

Conforme a los resultados de la investigacion arrojados de las encuestas en donde se
hace referencia a la ultima pregunta la cual habla de las preferencias de los destinos

ofertados dentro de la tour operadora se detalla los siguientes resultados:

» EI 25% de la demanda prefiere el paquete #1
» El segundo dato refleja una igualdad de preferencia de los paquetes # 4 y #6 por
el cual cada uno abarca un promedio del 21% de la demanda.

» Siguiendo con el andlisis le precede el paquete #2 con 14%

A\

El paquete # 5 posee un 11% de la cuota de demanda.

» Y finalmente con un 8% el paquete #3
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De acuerdo a los resultados anteriores y al célculo de la demanda actual se procedio a
elaborar el siguiente grafico con las proyecciones de consumo por cada persona para
cada uno de los paquetes turisticos el cual se toma como referencia el calculo de la

demanda actual que equivale a 5,000 personas.

8.00% Momotombo
Tour
11.00% Wild Nature

Jinotega

25.00% Somoto Trip.

14.00% Granada Tour

21.00% Piedras
Pintadas Tour

21.00% Island Paradise
Ometepe PROYECCIONES DE CANTIDAD DE PERSONAS.

Por lo tanto esta es un grafico de las proyecciones de acuerdo con la demanda actual
de lo que seria la tour operadora calculada con anterioridad y tomando encuesta los

porcentajes de las preferencias de las encuestas aplicadas.

500,000/100 = 5,000 Personas (Demanda actual)

Observacion: Para el célculo de la demanda actual se procedi6 a realizar lo siguiente:
Se definid el % de la participacion en el mercado, en donde se analiza algunas
determinadas variables por mencionar algunas tales como: ¢Qué tan fuerte es la
competencia? ¢Quiénes son nuestra mayor competencia? ¢Qué tan grande es nuestra
empresa? Etc. El cual nos ubic6 con una cuota del 0.50% dentro de la participacion del

mercado.

63



Es importante recalcar que nuestra demanda estd conformada por la totalidad de
turistas nacionales y extranjeros que cuantificd el Instituto nicaragiiense de Turismo
para el aflo 2017, siendo de una cifra de 1, 000,000 de personas, dicho esto, a este
cantidad se le multiplico la participacion del mercado y posteriormente se dividié entre
100, por lo tanto a través de esto nos permite conocer de cuanto es la demanda

actualmente.

4.3.6 Estrategias de marketing.
En esta parte se desarrollaran las siguientes estrategias por el cual se cree que a
través de esta forma podriamos llegar mas a los posibles clientes caracterizandonos de

las demas tour operadoras.

+ Estrategias tecnolégicas:
v' Lanzamiento de publicidad en redes sociales tales como: Facebook,

Instagram y pagina web.

+ Estrategias de marketing:
v' Durante temporadas especiales en el afio se ofreceran promociones y

descuentos a los clientes. *Aplican restricciones*

v' Establecimiento de diferentes alianzas comerciales con proveedores

adicionales en el sector restauracion, hoteleria y transporte.

v" Promocion de nuestros servicios y paquetes a través de la participacion
en ferias nacionales e internacionales promovidas por el Instituto

Nicaraglense de Turismo y demas camaras turisticas del pais.

4.3.6.1 Estrategias de Posicionamiento.

Las diferentes estrategias de posicionamiento estaran basadas en la calidad del

servicio para poder lograr posicionarnos a futuro en el mercado turistico.
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v

v

v

Brindar una excelente atencion al cliente al momento de ejecutarlo.
Innovacién en el desarrollo de los paquetes turisticos
Precios accesibles.

Protocolo del servicio al cliente.

4.3.6.2 Estrategia de Segmentacion de Mercado.

En las estrategias en la segmentaciéon de mercado se realizaran de tal manera que nos

permitan penetrar en los diferentes ambitos del sector turismo.

+ Estrategias diferenciadas:

Este tipo de estrategia se implementard de tal forma que nos permita crear la pauta

para poder diferenciarnos de la competencia.

v

Recibimientos de grupos o clientes individuales.

Con lo antes mencionado se pretende una mayor captaciéon de dos tipos de

clientes:

v

Clientes grupales: Este tipo de cliente que realizan sus actividades suelen
hacerlo de manera grupal por lo tanto pueden decidir el adquirir nuestros
servicios y optar por diferentes promociones.

Clientes individuales: Hay otro tipo de personas que se aventuran a realizar sus
actividades turisticas de manera solitaria, a este tipo de clientes se les puede
ofrecer un paquete personalizado el cual se va armando a acorde a sus gustos y
preferencias. Es de ahi donde la tour operadora Pinolero Tour’s hara la

diferencia al personalizar y/o modificar sus paquetes y servicios.

Atencion especializada para los turistas extranjeros en donde se les facilite la

comunicacion e interaccion a través de colaboradores bilingues.

Por ultimo a través de la diferenciacion, a como el nombre de nuestra empresa
lo indica, se impulsarA como una estrategia que nos distingan de Ila

competencia, el obsequiar a los clientes que nos visiten en las instalaciones de
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la tour operadora un sabroso vaso de pinolillo personalizado con el isélogo de
Pinolero Tour’s al mismo tiempo dandole una bienvenida de manera cortes y
agradable.

4.3.7 Plan de accion.

A continuacion se describirdn los diferentes planes que se pretende implementar y

ejecutar dentro de la tour operadora Pinolero Tour’s.

4.3.7.1 Acciones de producto.

A través de nuestros productos a como son los paquetes turisticos se diferenciaran de

los demas por las siguientes razones:

Protocolo en el
servicio.

Modificacién de
algunos
productos
ofertados.

Innovacién en
los pagquetes
ofertados.

Acciones
de

producto.

Servicio de guias
especializados.

Calidad en el
servicio.

Los aspectos mencionados en el grafico anterior son de suma importancia porque
haran destacar nuestro producto en el mercado turistico ademas son puntos esenciales
en donde lo definen las diferentes preferencias de los clientes en la tour operadora.
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4.3.7.2 Acciones de precio.

Se detalla a continuacion en una tabla en donde se representa a detalle los precios
actuales de cada uno de los paquetes y también sus respectivas proyecciones a futuro
dentro de los préximos cincos afios.

Servicio Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Paquete # 1 $45 $47 $48 $49 $51
Paquete # 2 $40 $41 $42 $43 $44
Paquete # 3 $45 $47 $48 $50 $52
Paquete # 4 $55 $57 $59 $61 $63
Paquete # 5 $80 $83 $86 $89 $92
Paquete # 6 $100 $104 $108 $112 $117

Cabe mencionar que a la tabla se le aplicé un incremento del 4% debido a la inflacion
con el pasar de los afios.

La diferenciacién en una tour operadora no es solamente en el producto si no en el
precio y es por ello que Pinolero Tour’s cuenta con precios accesible y realmente
competitivos, si se toma en cuenta bien se sabe que este y otros factores son

importantes al momento de adquirir un producto o servicio turistico.

Por otro lado la tour operadora se diferenciard de las demas con las siguientes

acciones a tomar:

v Inclusion de la alimentacién dentro de los paquetes turisticos a diferencia de
otras tour operadoras que no lo incluyen.
v Precio asequible en todos los paquetes a ofertar.

v" Variacion relativamente baja entre temporadas.

Y finalmente dentro de los costos incluird al guia local o de los nuestros especializados

para una mayor complementariedad dentro del precio y servicio.

4.3.7.3 Acciones de promocioén.
Este aspecto a considerar es de importancia para el posicionamiento en el mercado
turistico y la captacion de clientes potenciales, es por ello que se decidio llevar a cabo

las siguientes acciones de promocion:
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o Participacién en ferias turisticas organizadas por INTUR, HOPEN, Canatur etc.

o Promociones especiales en dias feriados y festivos.

o Creacion de spots publicitarios para su posterior lanzamiento en redes sociales y
pagina web.

o Descuentos a grupos de cinco personas 0 mas.

o Divulgacion en revistas turisticas.

o Precios especiales a grupos escolares. *Aplican restricciones*

4.3.7.4 Acciones de distribucion.

Entre las acciones de distribucion se realizaran de forma directa y de la siguiente

manera:

La distribucion del producto y/o servicio se realizara de manera directa en donde el
cliente hace su llamada para reservar o en su defecto puede visitar las oficinas de
Pinolero Tour’s en donde se le hace efectiva su compra ya sea de manera electrénica

o en dinero en efectivo, posteriormente se le agentara el su paquete de eleccion.

Algo muy importante de mencionar es que no se cuenta con un plan de distribucion
extenso y sofisticado, a diferencia de otras tour operadoras ya asentadas en el
mercado, ademas de que nuestro producto se inclina a un servicio el cual no requiere
de una distribucion fisica sino mas bien se traduce como una adquision de forma

directa para llevarse a cabo posteriormente.

A diferencias de otras empresas no contamos con un plan de distribucion extenso
porque nuestro producto se inclina mas a un servicio que no requiere una distribucion

fisica sino mas bien una adquisicion directa para una realizacion posterior.

4.3.8 Proyecciones de ventas.
A continuacion se muestra en la siguiente tabla las estimaciones posibles durante los
primeros cinco afos de las ventas de los paquetes turisticos de la tour operadora

Pinolero Tour’s.
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5 Plan de Produccion.

5.1 Cursograma del Servicio

A continuacién, podremos observar el cursograma del servicio el cual es una
herramienta que permite visualizar de una manera grafica los diferentes pasos del
servicio de la tour operadora con la finalidad de poder describir a detalle el desarrollo

de la misma.

Aqui mismo también se apreciara que cada uno de los cuadro representan los pasos
que se ejecutaran dentro de los procedimientos de la realizacion del servicio
establecidos en la tour operadora Pinolero Tour’s en donde se abarcara desde el
primer contacto con el cliente y/o turista hasta forma de culminacion de la realizacion

del paquete y/o servicio turistico.

Cabe destacar que es de suma importancia para la empresa el desarrollo del
cursograma del servicio ya que nos permitira detectar con facilidad cualquier
inconveniente y por consecuente hacer todo lo posible por corregirlo a la brevedad
posible o en su defecto permitiendo un mayor analisis de cada paso para su mejora

continua.
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Aqui se establece el inicio del primer
contacto con el cliente dandole la
bienvenida ya sea a través de llamada
telefénica o manera personal, en este
caso s ele obsequia al cliente un vaso
de pinolillo iniciativa propia de Pinolero
Tou'rs

Un dia antes se procede a
llamar al cliente para
confirmar su asistencia al
viaje y chequear que todo
esté bien.

En el punto de reunion ya
predefinido y mencionado con
anticipacion se conglomeran
a todos los turistas que
realizaran el viaje.

Se requiere la atencion del
turista al momento de llegar al
destino turistico.

Al llegar al lugar se empiezan
con las actividades
programadas como el
senderismo para explorar la
zona.

El guia se asegura que los
turistas estén en buena
condicion fisica y se realiza
una pequefia evaluacion del
servicio al cliente

Al tiempo que se otorga un
pequefo souvenir, se
preparan para hacer el viaje
de retorno.

Se le ofrecen al cliente los
diferentes paquetes
turisticos ofertados por
Pinolero Tour’s.

Se realiza el pago
correspondiente al
paguete seleccionado ya
sea en efectivo o tarjeta de
créditn

Se le brinda al grupo algunas
recomendaciones antes,
durante y después de la

realizacion de la excursién

El guia turistico que esta
perfectamente capacitado
para ser animador turistico,
realiza diferentes actividades
dentro del transporte turistico.

A mitad del recorrido se .
explicando e interactuand
con el turista.

Se realizan actividades
finales y se coordina el
retorno al punto de partida

inicial.

Se establece un seguimiento
para mantener la
comunicacion entre Pinolero
Tour’s y el cliente a fin de
brindar otras ofertas a futuro.
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Se define el paquete
elegido por el cliente.

Se selecciona la fecha 'y
hora para la realizacion del
paquete turistico.

Comienza la realizacion del
viaje, saliendo del punto de
partida previamente
mencionado.

El guia turistico va poco a
poco brindando informacion
relevante y explicando los
elementos del atractivo o
destino turistico.

Se le brinda al turista un
break para poder degustar de
algun snack o tomar agua.

Se contintia con la excursion
abarcando y ejecutando el
itinerario plasmado en el
programa del paquete
turistico.

Finalmente Pinolero Tour’s
creard y mas paquetes
turisticos para el
mantenimiento captacion de
nuevos clientes.




5.2 Activos Fijos.

Aqui se muestran los diferentes activos fijos de la tour operadora Pinolero Tou'rs, el

cual se detallaran a continuacién para una mayor visualizacion de la empresa.

Precios por
Activos fijos Cantidad unidad Total
(dalares)
Muebles y enseres
Estanteria 2| $200.00 $400.00
muebles color café Juego de 4 sillones 2| $310.00 $620.00
Equipo computo
Computadoras 4| $400.00 $1,600.00
Maquinas de impresién 4| $130.00 $520.00
Data show 2| $280.00 $560.00
Auriculares 4| $18.00 $72.00
Equipo de oficina
Escritorio 6| $160.00 $960.00
Aire acondicionado 2| $450.00 $900.00
Sillas 8 $90.00 $720.00
Teléfonos 4| $20.00 $80.00
Archivador 3| $60.00 $180.00
Hojas de papel (caja) 30 $8.00 $240.00
Boligrafos (caja de 24 Unidades) 10 $9.00 $90.00
Equipo de limpieza
Trapeador 4 $6.00 $24.00
Desinfectante (Galones) 6 $4.00 $24.00
Aromatizante (Aerosol) 20 $3.00 $60
Total de Archl.;-/;):rf’lif)s de Pinolero 111 $2,148.00 | $7,050.00

Lo antes detallado es de suma importancia ya que son parte de los requerimientos de

los activos fijos para el inicio de las operaciones de Pinolero Tour’s.
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5.3 Vida Util de los Activos Fijos.

Detallar la vida atil de los activos fijos antes mencionados es de suma importancia es

por ello que en el siguiente cuadro se especifica dicha informacion y su depreciacion a

lo largo de los cinco afios siguientes.

Activos fijos Cantid D’epreﬂciaci D’epreiciaci D’epre"ciaci D}epreiciaci D’epre.-ciaci
ad 6nAnol | 6nAho2 | 6nAifo3 | on Aho4 | 6nAho>5
Muebles y enseres
Estanteria 2 $80.00 $80.00 $80.00 $80.00 $80.00
muebles color café Juego de 4
sillones 2 $124.00 | $124.00 | $124.00 | $124.00 | $124.00
Equipo computo
Computadoras 4 $800.00 | $800.00
Maquinas de impresién 4 $260.00 | $260.00
Data show 2 $280.00 | $280.00
Auriculares 4 $36.00 $36.00
Equipo de oficina
Escritorio 6 $192.00 | $192.00 | $192.00 | $192.00 | $192.00
Aire acondicionado 2 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00
Sillas 8 $360.00 | $360.00 | $360.00 | $360.00 | $360.00
Teléfonos 4 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00
Archivador 3 $36.00 $36.00 $36.00 $36.00 $36.00
Hojas de papel (caja) 30
Boligrafos (caja de 24 Unidades) 10
Equipo de limpieza

Trapeador 4
Desinfectante (Galones) 6
Aromatizante (Aerosol) 20
Total de Archl.;/g:rfj:)s de Pinolero 111 $2,2098.0 $2,2098.0 $922.00 | $922.00 | $922.00
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5.4 Capacidad planificada y futura.

% Con la creacién de la tour operadora se pretende que con la capacidad
planificada inicie operaciones con tres agentes de ventas en donde cada
uno de podrd tener la capacitad de atender dos paquetes turisticos por
semana. Se realizara de esta manera para darle seguimiento y se pueda dar

un optimo funcionamiento que se ejecutara de la siguiente manera:

No. De Cantidad de Frecuencia. Mensual Total,

Agentes. paquetes. afio 1

2 4 Semanal 16 ‘ 832 ‘

#+ Se proyecta para la capacidad futura que para el segundo afio de
operaciones de la tour operadora la capacidad de cada uno de los
vendedores sea de:

2 6 Semanal 24 1248

%+ En el tercer afio de operaciones los vendedores irdn aumentando la cantidad

de los paquetes a cargo quedando de la siguiente manera:

No. De Cantidad de Frecuencia. Mensual Total,

Agentes. paquetes. afo 3
2 8 Semanal 32 1664

=+ En la planificacién futura se pretende que para el cuarto afio de operaciones
aumentara un paquete mas por vendedor:
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No. De Cantidad de Frecuencia. Mensual Total,

Agentes. paquetes. afio 5
2 12 Semanal 48 2496

f
infinalmente para el quinto afio de operaciones quedaria estructurado de la

siguiente manera:

No. De Cantidad de Frecuencia. Mensual Total,

Agentes. paquetes. afio 4
2 10 Semanal 40 ‘ 2080 ‘

De esta manera Pinolero Tour’s proyecta su capacidad planificada y futura a lo largo
de los primeros cinco afios de operaciones, cabe destacar que lo antes proyectado
puede verse afectado de tal manera que incidan de manera positiva o negativa en la

capacidad de operaciones de la tour operadora.

Es por ello que se recalca que solo es una estimacién en base a la proyeccion
esperada en donde se pretende que todo sea positivo y se favorezca las diferentes

operaciones de Pinolero Tour’s.
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5.5 Materia prima necesaria y costo de la materia prima.

A continuacién, se muestra a manera de tabla el detalle del costo bruto por servicio 0

paquete ofertado en la tour operadora Pinolero Tour’s

DETALLE COSTO BRUTO POR PRODUCCION AL MES

Paquete 1 (45) Paquete 2 Paquete 3 Paquete 4 Paquete5 | Paquete 6

(40) (45) (55) (80) (100)
Costo Costo Costo Costo Costo Costo
Costos directos | $ 20.00 $ $ $ $ $
’ 17.00 20.00 21.00 40.00 45.00
$ $ $ $ $
ol #2000 17.00 20.00 21.00 40.00 45.00

Porcentaje de Incremento 4.50
Anual Estimado %

» A como la tabla anterior lo indica detalladamente e costo bruto de cada paquete
de la tour operadora indica que para el paquete numero uno el costo del paquete
es de $20.

» Para el costo del paquete numero dos que tiene un valor de $45 el costo bruto
es de $17.

» El paquete numero tres tiene un costo bruto del $20 al igual que el paquete

namero uno ya que tienen la misma equivalencia monetaria.

» El costo bruto del paquete numero cuatro es de es de $40.

» Y el costo bruto del paquete niamero cinco es de 45.

Lo antes detallado va regido por el incremento anual estimado en donde equivale al

4.50% a como la tabla lo indica.
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5.6 Mano de obra directa e indirecta.

operadora Pinolero Tour’s.

A continuacion, se detalla a modo de tabla el costo de la mano directa de la tour

Crecimien

6.00%
to Anual:
Mano de Afo 1/ Mes Afo 2/Mes @ Afio 3/Mes Afio 4/ Mes Afio 5/ Mes
OBRA Cant Salari Can Salari Ca Salari Ca Salario Ca Salario
DIRECTA ) t ) nt ) nt nt
Asesor de 3 $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 $
ventas 200.00 212.00 224.72 238.20 252.50
Total 3 $ 3 $ 3 % 3 % 3 $
600.00 636.00 674.16 714.61 757.49
Total por afio $ 7,200.00 $ $ $ $
7,632.00 8,089.92 8,575.32 9,089.83

5.6.1 Mano de obra indirecta.

Tour’s.

Ca Salario

Fuente: Elaboracion propia

Tabla que muestra el costo de la mano de obra indirecta de la tour operadora Pinolero

Ca Salario Ca Salario Ca Salario Ca Salario
nt nt nt nt nt
Administrador 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $
220.00 233.20 247.19 262.02 277.74
Recepcionista 1 $ 1 $ 1 $ 1 $ 1 $
180.00 190.80 202.25 214.38 227.25
Total 2 $ 2 $ 2 $ 2 $ 2 $
400.00 404.00 449.44 453.44 504.99
Total anual $ $ $ $ $
4,800.0 4,848.0 5,393.2 5,441.28 6,059.89
0 0 8
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5.7 Gastos Generales de la Empresa.
En este punto se detalla a continuacion, en forma de tabla, los diferentes gastos
generales de Pinolero Tour’s y también las proyecciones dentro de los siguientes

cinco afios de operacion.

Gastos Generales de Pinolero Tour’s

100.00 250.00 250.00 250.00 250.00

2,298.00  2,298.00 922.00 922.00 922.00

internet 300.00 313.50 327.61 342.35 357.76
2R TR T
s -5 -3 -5 - s

200.00 209.00 218.41 228.23 238.50

527.50 578.80 635.09 696.85 764.62

97.43 106.91 117.30 128.71

3,425.50  3,746.73 2,460.01 2,556.74  2,661.59

1,127.50  1,448.73 1,538.01 1,634.74 1,739.59
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6 Plan de Organizacién

Actualmente para la constitucion de toda empresa en Nicaragua se requiere de una

serie de requisitos que deben ser presentadas con anticipacién ante el Ministerio de

Fomento, Industria y Comercio (MIFIC) ubicado en el km 6 carretera a Masaya en

donde se deben seguir y cumplir los siguientes pasos para su debida constitucion.

Se enlista a continuacion los requerimientos necesarios para la constitucién de la tour

operadora Pinolero Tour’s:

*

Constituirse legalmente ante el registro publico mercantil y de la propiedad
mediante la escritura de constitucion

Proceder a la obtencion del nUmero del registro Unico del contribuyente (NUmero
RUC) ante la Direccion General de Ingresos (DGI) que cita de

Otorgar poder de administracion al representante legal

En la alcaldia de Managua se debe de registrar, por lo cual se debe de presentar
fotocopia de escritura de constitucion y libros contables, donde deben estar
debidamente registrados en la administracion de rentas.

Apertura de cuenta en moneda nacional y extranjera en cualquier banco privado
de preferencia (El banco de su preferencia se encargara de informarle al Banco
Central de Nicaragua la cordobizacién de las divisas)

Ya realizado los pasos anteriores, optara por inscribirse en la ley sectorial que
corresponda segun la naturaleza de la empresa.

Como la naturaleza de la tour operadora es el sector terciario (servicio) se
requiere la licencia de operaciones por parte del Instituto Nicaraguense de
Turismo en donde se debe estar registrado bajo los reglamentos y normativas
del ente regulador.

Y por ultimo Pinolero Tour’s al requerir de guias turisticos especializados todos

deberan contar con la licencia del INTUR que los certifique.
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6.1 Formade la Empresa.

En Nicaragua segun el codigo de comercio se establecera la tour operadora Pinolero
Tour’s bajo la figura legal de:

“Sociedad Colectiva”

Pinolero Tour’s se constituye bajo el nombre de una “Sociedad Colectiva” por el
cual debido a la confianza que prevalece entre los socios en donde se ha decidido

ejercer el comercio bajo la razén social establecida.

Por lo tanto su composicion esta integrada por las siguientes personas: Nathalie
Vanessa Cajina Ulloa, Yipsy Gabriela Mairena Espinoza y Noel Erasmo Moraga
Gonzalez, quienes seran responsables y solidarios ante terceros que se contraigan

con la sociedad.
Entre algunos pardmetros establecidos estan los siguientes puntos:
» Que no pueden ceder y/o vender su participacion sin previa autorizaciéon de
todos.
» Todos los socios tienen las facultades necesarias e igualitarias para administrar
y hacer uso de la razon social siempre y cuando sea para el beneficio de la
empresa.
» Al estar basada en la confianza y amistad que une a los socios y ser una
sociedad personalista, la separacion o fallecimiento de uno o mas miembros, es

causal de disolucion de la sociedad.
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6.2 Estructura Organizacional.

Area
Administrativa.

Area de Areglde Area de
Marketing. Atermon al Ventas.
Cliente.

» El disefio del organigrama de la tour operadora Pinolero Tour’s va acorde a la
forma y constitucion de la empresa en donde se caracteriza por ser una
sociedad pequefia en donde requiere de una forma de organizacion de menor
tamafio, donde estara dividida por areas especializadas que permitiran un
eficiente desarrollo de los procesos y ocupaciones abarcando todas las

funciones dentro de la empresa en donde se detallan a continuacion:

> Area administrativa: El area estara encargada del funcionamiento de toda la
tour operadora por lo tanto estara encargada de las demas areas operativas
dentro de Pinolero Tour’s.

> Area de marketing: Esta encargada de crear y promocionar los diferentes
circuitos turisticos de manera constante e implementar estrategias necesarias
para el cumplimiento de los objetivos propuestos por la tour operadora.

> Area de atencion al cliente: Se encargara de velar por la excelente atencion al
cliente ya sea de manera directa o indirecta donde abarcara la recepcion, toma

de pedidos, via telefonico, consultas, quejas, sugerencias etc incluyendo la
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capacitacion periddica de los colaboradores de Pinolero Tour’s para un éptimo
funcionamiento de dicha tour operadora.

> Area de ventas: es el area designada para la distribucion y venta de los
paquetes turisticos, adecuarlos y/o modificarlos segun la peticién del cliente,
esta area trabaja en conjunto con el area de marketing.

6.3 Actividades y gastos pre operativos.

A manera de tabla se muestran a continuacion los montos que se requieren para los

gastos y actividades pre operativas iniciales de la tour operadora Pinolero Tour’s.
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7 Plan de Finanzas.
El siguiente estudio se detalla los valores y montos necesarios para poner en marcha el
proyecto, asi como también se detalla variables de suma importancia para la

comprension del lector acerca de la factibilidad y viabilidad de la empresa.

e Monto de lainversion.

Se llegé a consenso que el monto de la inversion sera asumido en cantidades
igualitarias por todos los socios de la tour operadora el cual asciende a un monto de
$4,758.28 (Cuatro mil setecientos cincuenta y ocho dolares con veintiocho centavos)
que agregados arroja una inversion inicial y total de $14, 274.83 (Catorce mil
doscientos setenta y cuatro délares con ochenta y tres centavos) donde se requerira

para comenzar operaciones en el mercado nicaragiense.
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7.1 Plan Financiero.

En la tabla antes presentada el supuesto de ventas se detalla las unidades que se

venderan por afio y ademas proyectadas dentro de los siguientes cinco afios.

Afio 1

Linea | Un Pre

de ida  cio
produ  de uni
ctos S t
Paquet
el 21
(45) 3| 45
Paquet
e?2 11
(40) 9| 40
Paquet
e3
(45) 68| 45
Paquet
e4 17
(55) 9| 55
Paquet
e5
(80) 85| 80
Paquet
eb 18
(100) 71100
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Total 1

Tota

9,58
5.00

4,76
0.00

3,06
0.00

9,84
5.00

6,80
0.00

18,7
00.0

52,7
50.0

Uni
dad
es

224
125

71

188
89

196

894
Cre

uni
d.:

Cre

Prec

SUPUESTOS
VENTAS
Afo 2 Afo 3
Preci Preci

(0]

(0]

unita Tota Unid unita Tota Unid

rio |

ades

rio

ades

MERCADO DE CONSUMO MASIVO

$ 105 235 | $

$
47.0 171
3 4
$ $
418 5,22
0 2.91
$ $
47.0 3,35
3 7.59

$
$ 108
57.4 02.4
8 3
$ $
83.6 7,46
0 1.30

$
$ 205
104. 185
50 8

$

57,8
$ 799
- 4
5.00

%

450

%

131

75
197
94

206

938

Crec
Unid
Crec

Prec
io:

49.1

5.00
%

4.50
%

84

$
115
39.9
3

$
5,73
0.84

3,68
411

11,8
52.9

8,18
6.91

22,5
14.0

63,5
08.7

247
138
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207

98

216

985
Crec

Unid

Crec

Prec

Afo 4
Preci
0]

Afo 5
Preci
0]

unita Tota | Unid unita Tot

rio

5.00
%

4.50
%

12,6
62.1

6,28
8.16

4,04
2.39

13,0
05.6

8,98
3.09

24,7
03.4

69,6
84.9

ades

259
145

83

218

103
227

1034
Crec

Unid

Crec

Prec

rio al
$13
$ ,89
53.6 3.5
6 9
$
$ 6,8
47.7 | 99.
0 69
$
$ 44
53.6 | 35.
6 51
$14
$ 27
655 0.4
9 6
$
$ 9,8
95.4 56.
0 69
$27
$ ,10
119. 5.9
25 1
$76
46
1.8
5
5.00
%
4.50

%



Esta tabla muestra el costo de los paquetes en bruto es decir lo que nos cuesta como

empresa adquirirlos sin el precio que se oferta al publico.
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7.2 Estado de Pérdidas y Ganancias.

En esta tabla se puede apreciar el estado de pérdidas y ganancias de la tour operadora
Pinolero Tour’s

Calculo de Rentabilidad Proyectada

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5

Ventas $ $ $ $ $

52,750.00 57,879.94 63,508.76 69,684.99 76,461.85
Costo de los servicios $ $ $ $ $

33,585.00 36,464.93 39,601.77 43,019.10 46,742.72
Utilidad Bruta $ $ $ $ $

19,165.00 21,415.00 23,906.99 26,665.89 29,719.13
Gastos Generales (sin $ $ $ $ $
depreciacion) 1,127.50 1,448.73 1,538.01 1,634.74 1,739.59
Gastos Administracion $ $ $ $ $

8,112.00 8,253.12 9,114.64 9,264.66 10,241.21
Depreciacion $ $ $ $ $

2,298.00 2,298.00 922.00 922.00 922.00
Total Gastos de Operacion $ $ $ $ $

11,537.50 | 11,999.85 | 11,574.65 | 11,821.40 @ 12,902.80

Utilidad de Operacion $ $ $ $
7,627.50 9,415.15 12,332.34 14,844.49 16,816.33

Intereses pagados $ - | $ - 3 - $ =

Utilidad antes de impuestos $ $ $ $ $
7,627.50 9,415.15 12,332.34 14,844.49 16,816.33

Impuestos 30% IR $ $ $ $ $
2,288.25 2,824.55 3,699.70 4,453.35 5,044.90

Utilidad neta $ $ $ $ $
5,339.25 6,590.61 8,632.64 10,391.15 11,771.43
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7.3 Balance General

A continuacion se muestra a detalle el Balance general de la tour operadora Pinolero

Tour’'s

ACTIVOS
Activos circulantes

Caja y bancos

Activo fijo

Equipo de Oficina

Terreno y Edificio

Otros Equipos y Utensilios
Depreciacion acumulada
Activo Diferido
Pre-Operativos
(Constitucion y Legalizacion)
Amortizacion Diferidos

Total de activos diferidos

Total de activos

PASIVOS
Pasivo largo plazo

Préstamo largo plazo

CAPITAL

Capital social

Utilidad Acumulada

Utilidad del periodo

Total pasivo mas capital

Balance general de Pinolero Tour’s

ANO 0
$
14,274.8
3
$
14,274.8
3
$
7,050.00
$
7,050.00

$
$

$
21,324.8
3

21,324.8
3

$
21,324.8
3

$
21,324.8
3

ANO 1 ANO 2 ANO 3
$ $ $
21,912.08 30,800.69 40,355.33
$ $ $
21,912.08 30,800.69 40,355.33
$ $ $
4,752.00 2,454.00 @ 1,532.00
$ $ $
7,050.00 7,050.00 7,050.00
$ $ $
$ $ $
$ $ $
(2,298.00) (4,596.00) (5,518.00)
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $

$ $ $
26,664.08 33,254.69 41,887.33
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
26,664.08 33,254.69 41,887.33
$ $ $
21,324.83 21,324.83 21,324.83
$ $
5,339.25  11,929.86
$ $ $
5,339.25 6,590.61  8,632.64
$ $ $
26,664.08 33,254.69 41,887.33
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ANO 4

$
51,668.48

$
51,668.48

$
610.00

$
7,050.00

$

$
$
(6,440.00)
$

$

$

$

$
52,278.48

52,278.48

$
21,324.83

$
20,562.50
$
10,391.15

$
52,278.48

ANO 5

$
64,361.91

$
64,361.91

$
(312.00)

$
7,050.00

(7,362.00)
$

$
$
$

$
64,049.91

64,049.91

$
21,324.83

$
30,953.64
$
11,771.43

$
64,049.91



Flujo de caja ‘

7.4 Estado de Flujo de Caja.

Esta tabla corresponde al flujo de caja, donde se observan los ingresos en la utilidad

contable y egresos de la tour operadora Pinolero Tour’s

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial $14,274.83 $21,912.08 $30,800.69 $40,355.33  $51,668.48
Ingresos (Utilidad contable) $ 21,324.83 $ 5,339.25 $ 6,590.61 $ 8,632.64 $10,391.15 $11,771.43
Egresos $ 7,050.00
Amortizacion $ - $ - $ = $ = $ =
Depreciacién $ 2,298.00 $ 2,298.00 $ 922.00 $ 922.00 $ 922.00
Saldo final $ 14,274.83 $21,912.08 $30,800.69 $40,355.33 $51,668.48 $64,361.91
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7.5 Programa de Devolucién del Préstamo.

En este punto a como se menciond anteriormente se carece de un programa de
devolucion de prestado debido a que el monto y costo lo estaran asumiendo los socios
en partes iguales en donde el cual cada uno representa un monto de $4,758.28 para
un total de $14, 274.83.

Concepto Inversion total Financiamiento

Monto Fondos Propios Préstamos

Terreno y Edificio $ - $ -

Terreno $ - $ -

Equipo de Oficina 'y Produccién $ 7,050.00 | $ 7,050.00 $ -

Equipo de Oficina $ 7,050.00 $ 7,050.00

Magquinaria $ - $ -

Capital de Trabajo: $ 14,274.83  $ 14,274.83

Capital Trabajo $ 1427483 | $ 14,274.83

Gastos pre operativos $ - $ -

Gastos pre operativos $ = $ =

Totales: $ 21,324.83  $ 21,324.83 $ =
Total Aporte Financiamiento
100% 100% 0%
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7.6 Punto de Equilibrio.

Esta tabla representa el Punto de Equilibrio en ddlares que tendria la tour operadora

Pinolero Tour’s.

Punto de equilibrio (U$)

Detalle

Porcentaje sobre ventas %
Punto de Equilibrio

Ventas

Porcentaje sobre ventas %
Costos Fijos

Mano de Obra Directa
Gastos Generales (sin depreciacion)
Gastos Administracion
Depreciacion

Intereses pagados
Impuestos

Porcentaje sobre ventas %
Costos Variables

Costo de Venta (sin M.O.D.)

Afo 1
82%
$ 43,213.37
$ 52,750.00

46%
$24,193.75
$ 10,368.00
$ 1,127.50
$ 8,112.00
$ 2,298.00
$ -
$ 2,288.25

44%
$23,217.00
$23,217.00

Afio 2
80%
$46,108.21
$57,879.94

45%
$25,814.48
$ 10,990.08
$ 1,448.73
$ 8,253.12
$ 2,298.00
$ -
$ 2,824.55

44%
$ 25,474.85
$ 25,474.85

90

Afio 3
76%
$ 48,089.68
$ 63,508.76

42%
$26,923.84
$11,649.48
$ 1,538.01
$ 9,114.64
$ 922.00
$ -
$ 3,699.70

44%
$27,952.28
$27,952.28

Ao 4
73%
$51,124.97
$ 69,684.99

41%
$ 28,623.20
$12,348.45
$ 1,634.74
$ 9,264.66
$ 922.00
$ -
$ 4,453.35
44%
$ 30,670.64
$ 30,670.64

Afo 5
73%
$ 55,436.46
$76,461.85

41%
$ 31,037.06
$ 13,089.36
$ 1,739.59
$10,241.21
$ 922.00
$ -
$ 5,044.90
44%
$ 33,653.36
$ 33,653.36



7.7 Razones Financieras.

Aqui s se muestra a manera de tabla las razones financieras de la tour operadora
Pinolero Tour’s.

REVANEEMENEEES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Rentabilidad sobre ventas 10% 11% 14% 15% 15%

Rentabilidad sobre inversion 25% 31% 40% 49% 55%

7.8 Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno.

Aqui se detalla el Valor Actual Neto del proyecto y también su Tasa Interna de Retorno.

Flujo de fondos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

5,339.25 6,590.61 8,632.64 10,391.15  11,771.43
2,298.00 2,298.00 922.00 922.00 922.00

s -85 - s - s -

(21, 324 83) 7,637.25 8,888.61 9,554.64 11,313.15  12,693.43
1377319

33%

descuento
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7.9 Relacion Beneficio Costo y Periodo de Recuperacion.

La siguiente tabla representa algunos de los indicadores financieros tales como: La
Relacion Costo-Beneficio y el Periodo de Recuperaciéon dentro de los proximos afios el

cual indica que se llega a este punto exactamente en el aflo nimero cuatro.

Afio 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1.12 1.25 1.40 1.57 1.76
FLUJO DE FONDOS DESCONTADOS POR ANO
1 2 3 4 5
1.65 6,818.97 7,085.94 6,800.80 7,189.71 7,202.59
(14,505.86) (7,419.92) (619.11) 6,570.60 13,773.19
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9 Anexos

Encuesta.

Objetivo: Estudiar el comportamiento del mercado, a través de las diferentes
variables tales como: gustos, precios, preferencias etc, permitiendo de esta
forma conocer la viabilidad de la tour operadora “Pinoleros Tour’s” en el
mercado, teniendo en cuenta las diferentes opiniones de los clientes

potenciales.
l. Sexo F M
Edad
1. Lugar de procedencia. 2. ¢Cuél es la razon por 3. ¢Cuél es el tipo de
el que viaja usted? turismo que mas le
a) Capital a) Trabajo gusta realizar?
b) Zona norte b) Ocio a) Aventura y de
C) Zona occidente C) Otros especifique montafia
d) Extranjero b) Religiosoy cultural
e) Otros especifique c) Solyplaya
d) Turismo de negocios____
€) Otros espeficique
4. ¢Cuando realiza su 5. ¢Cuando viaja en 6. (Al organizar  su
viaje, lo hace en compaiiia, con cuantas viaje, de qué manera
compafiia de? personas lo hace? lo hizo?

a) laz

a) Amigos b) 3a5 a) A través de una tour
b) Familiares c) 5al0 operadora
c) Pareja b) Individualmente
d) Solo c) Otros
e) Otros
7. ¢Qué medio wusaria, si| 8.¢Conoce el nombre de alguna | 9. ¢(Cbémo valoraria la calidad
necesita informacion de una tour | tour operadora en Nicaragua? del servicio brindado por la tour
operadora? operadora?
a) Redes sociales a) Si b) No
b) Internet a) Excelente
c)Tv b) Muy bueno
d) Otros c) Bueno
d) Regular

e) Deficiente




Plan de Negocios Tour Operadora Pinolero Tour’s.

10. ¢Estaria interesado en
contratar los servicios de una
nueva empresa de turismo?

Si No

11. ¢ Con que frecuencia haria
uso de una tour operadora?

a) Una vez al afo
b) Dos veces al afio
c) Una vez al mes
d) Nunca
e) Otros especifique

12. ¢ Considera que es
necesario la seguridad en las
actividades a realizar dentro los
paquetes turisticos?

Si No

13. ¢Conoce usted alguna tour
operadora  especializada en
turismo de aventura?

Si No

14. ¢Qué es lo que usted mas
valora al momento de elegir una
tour operadora?

a) Servicio al cliente

b) Promociones y
descuento

c)Variedad de servicios ____

d) Precios de los paquetes
e) Otros especifique

15. ¢ Estaria dispuesto a pagar
por un paquete turistico en
nuestra tour operadora?

Si No

16. ¢ Cual fue el monto que pago
por el dltimo viaje que realizd
¢, Que incluyo ese viaje?

a) Alojamiento

b) Snacks

c) Transporte

d) Todos los anteriores

e) Otros

17. ¢De los siguientes paquetes

mencionados cual estaria
dispuesto a contratar?
a) La gran sultana (40%)

Recorrido Por Las Isletas ,
Calzada, Museo y
Catedral . 1 dia.

b) Somoto Trip
(45%)(Snaks, rapel, L
kayaks) 1 dia.
c) Momotombo tour(453%)
(Visita a Ledn Viejo,
puerto momotombo,

petroglifos etc 1 dia) 1 dia.

d) Piedras pintadas (559%)
visita al parque ecologico,
petroglifos, pictografia,
mirador del cafién. 1 dia y
1 noche

]

e) Wild nature Pefas
Blancas (80 $)Visita a la
cascada, senderismo,
estadia, visita a fincas de
cultivo de café etc.
1diay 1 noche.

]
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f) Island paradise
Ometepe (100%)
Transporte, excursion,

visita charco verde,
alojamiento, actividades
varias. 2 dias y 1 noche

Plan de Tabulacion.

Q | RN | P | Ocio S.|C. | N |E|M|B
Trabajo B
Procedenci
a. X
Motivo del X
viaje
Tipo de X
turismo.
Cantidad la?2
de 3ab
personas. |5a 10
Compafia. | Familia___ | Amigos__x | Compafieros_
Manera de | Individual | Tour Op____
realizar _
viaje.
Internet
Tv
Informacié | Redes X
n. sociales
Otros
Calidad del X
Servicio.
Conocer Si
acerca de
la tour No X
operadora
Importanci Si X
adela NG
seguridad.
Pagara Si X
usted un
paguete en No
nuestra
tour
operadora
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llustracion 2 Ciudad de Granada

llustracion 1lsla de Ometepe, Rivas
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llustracion 3 Piedras Pintadas, Somoto, Madriz
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llustracion 4 Cafion de Somoto, Madriz

llustracion 5 Ruinas de Leon Viejo, Ledn
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llustracion 6 Montafias de Jinotega
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10 Glosario.

Actividades turisticas - Actividades que llevan a cabo los turistas durante el
periodo que dura su viaje en un lugar fuera de su espacio habitual, estas se

realizan con fines de ocio, diversion, descanso y otros motivos.

Agencia de Viajes - Empresa o negocio que da servicio al consumidor final
(viajero). Puede vender paquetes de viajes y servicios turisticos por separado,
tales como: venta de noches de hotel, renta de autos, tours o excursiones,

reservacion en restaurantes, venta de boletos de avidén y/o paseos en cruceros.

Plataforma: Es un sistema que sirve como base para el desarrollo o el

funcionamiento de una empresa.

Demanda Se define como la total cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor

0 mas.

VAN Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un

determinado namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.

TIR Es la tasa que igual la suma del valor actual de los gastos con la suma del

valor actual de los ingresos previsto.

Industria turistica Conjunto de empresas, establecimientos y otras
organizaciones cuya actividad principal es ofrecer bienes y servicios a los
turistas.(OMT)

Itinerario Descripcion detallada de las actividades que se llevaran a cabo
durante un viaje, incluye los horarios. Es comun que tanto el viajero como el
prestador de servicios turisticos tengan una copia.

Muestreo

Seleccion de un conjunto de persona o0 cosas que se consideran representativo
del grupo al que pertenecen con la finalidad de estudiar o determinar las
caracteristicas del grupo.
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Divisa

Moneda perteneciente a una soberania monetaria distinta a la del pais de
origen.

Estrategias

Serie de acciones muy medidas encaminada hacia un fin determinado.

Paquete turistico Un producto ofrecido al consumidor, que incluye al menos 2
elementos del viaje, cargados en el precio final. Estos elementos pueden ser el
transporte, el hospedaje, los alimentos y/o visitas de ciudad, entre otros. Lo
mAas comun es que exista un precio y duracion del viaje predeterminados con

caracteristicas Unicas.

Servuccion

Es el proceso de elaboracion de un servicio es decir toda la organizacién de
todos los elementos fisicos y humanos en la relacién cliente empresa necesaria
para la realizacion de la prestacion del servicio.

Souvenirs
Prendas o articulos de recuerdo de un viaje.
Tasa de interés

Cantidad que se abona en una cantidad de tiempo por cada de unidad de
capital invertido.

Costo bruto

Valor real en el cual el empresario determina que cubre sus costes y deja un
margen de ganancia.



