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Resumen:

El siguiente proyecto de tesis denominado “Disefio de un modelo de negocios para Terra Mia,
campamento turistico, en los alrededores de la ciudad de Cuenca” nace de la identificacion
de la limitada oferta de espacios de recreacion y descanso. Por lo tanto, el proyecto planteado
tiene como finalidad contar con un estudio factible para la futura creacién de una empresa

turistica y asi satisfacer la necesidad latente con un enfoque innovador.

El trabajo tiene una metodologia cuantitativa y cualitativa; en donde se ha desarrollado un
sustento teorico, estado del arte, analisis de macro, microentorno y segmento de mercado.
Igualmente, se ha desarrollado un modelo de negocio y plan de negocios que consta de plan
de marketing, operaciones, financiero y recursos humanos. Por Gltimo, se desarrollé un plan
de validacién del modelo de negocios, servuccién y prototipo mediante encuestas y

entrevistas.

Palabras clave: modelo de negocios, plan de negocios, segmento de mercado, campamento

turistico, prototipo.
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Abstract

The following thesis project entitled "Design of a business model for Terra Mia camping in the
surroundings of Cuenca" started from the identification of the limited offer of recreation and
relax spaces in the city. Therefore, the proposed project aimed to have a feasible study for the
future creation of a tourism company and thus satisfy the latent need with an innovative
approach. The project had a quantitative and qualitative methodology. A theoretical basis,
state of the art, macro, micro-environment and market segment analysis has been developed.
In addition, a business model and business plan with: a marketing, operations, financial and
human resources plan had been developed, too. Finally, a validation plan for Terra Mia's

business model, prototype and service model were performed through surveys and interviews.

Keywords: business model, business plan, market segment, tourist camping, prototype.

Karina Duran Andrade
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Capitulo 1

1. Capitulo 1: Referente tedrico

Introduccion

El siguiente proyecto de tesis denominado “Disefio de un modelo de negocios para Terra Mia,
campamento turistico, en los alrededores de la ciudad de Cuenca” nace de la idea de generar
nuevos espacios de recreacion y descanso para las familias cuencanas en un campamento
turistico. Tiene como finalidad satisfacer una necesidad latente donde se ofrezca servicio de

alojamiento, alimentacién y entretenimiento con un enfoque innovador y de experiencia.

Al desarrollar el sustento legal y tedrico del proyecto planteado y realizar un andlisis
comparativo de empresas que brindan un servicio semejante, se plantea como objetivos
especificos los siguientes: realizar un analisis de entrono en el que se presenta Terra Mia,
desarrollar un modelo y plan de negocio factible para el campamento turistico y construir de
un prototipo digital. La metodologia que se desarrollara es mixta: cuantitativa y cualitativa
donde se analiza la demanda latente mediante datos numéricos obtenidos a través de

encuestas digitales.

Planteamiento del problema

¢Sabia que no contar con espacios adecuados para el descanso puede causar problemas a
tu salud? El ajetreado ritmo de vida que llevamos, el uso excesivo de la tecnologia y las largas
jornadas laborales que desempefiamos han producido que nos sumerjamos en un mundo de
concreto y de cuatro paredes. Sin contar que nos hemos visto obligados a permanecer
encerrados en nuestros hogares por motivo de la pandemia. En los estudios realizados por
los profesores Westman y Etzion (2001) mencionan varios efectos como consecuencia de no
contar con un periodo de descanso como vacaciones, los cuales destacamos la disminucién
de productividad de desemperio laboral, mayor probabilidad de problemas en la salud y hasta
estrés y depresion. Por lo tanto, es importante que existan alternativas de espacios de

entretenimiento.

Se podria sostener que la idea mas aceptada de espacios de recreacion es trasladarse a los
principales atractivos de una ciudad o playa. No obstante, el mundo entero se enfrenta a una
pandemia que ha generado la restriccion de movilizacion y nuevas disposiciones de
distanciamiento social como medida de prevencion. Este hecho provocé que las tendencias
del mercado cambien. Por ejemplo, en el ambito de recreacién se da la apertura a la creacion
de espacios para el disfrute y relajacién en lugares abiertos y rodeados de naturaleza. Se
proyecta que las personas planificaran viajes de mayor frecuencia a corta distancia de su
entorno habitual, modificando la costumbre de viajar una sola vez en el afio con largas

estancias.
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En la ciudad de Cuenca existen alternativas de recreaciébn como museos, cines, centros
comerciales y parques municipales. Sin embargo, ninguna de estas opciones da respuesta a
la necesidad de blsqueda de espacios exclusivos que permitan salir de su entorno habitual,
acercamiento a la naturaleza y oportunidad de descansar y pernoctar. Por ende, la creacion
de un establecimiento como un campamento turistico que cuente con servicios de alojamiento
como espacios para armar su propia tienda de acampar, alimentacion con gastronomia tipica
y variada y entretenimiento con actividades al aire libre y excursiones en un bosque; sobre
todo, un lugar donde no se debe de preocupar por la logistica y seguridad, sino solo disfrutar

del tiempo libre.
Pregunta de investigacion:

¢,Cudles son los elementos organizacionales e infraestructurales necesarios para la creacién

de un campamento turistico en los alrededores de la ciudad de Cuenca?

1.1. Sustento tedrico

El turismo tiene una participacion importante en la matriz productiva del Ecuador,
representando el 2.8% del PIB del pais, generando aproximadamente 63.320 plazas de
empleo de manera directa en establecimientos de alojamiento y servicio de comida, y con

ingreso de divisas en el 2019 de 1.408,4 millones de ddlares (Ministerio de Turismo, 2020).

Dada la importancia de este sector, resulta pertinente emprender con el disefio de un modelo

de negocios para la creacién de un campamento turistico.
Segun el Ministerio de Turismo (2015, p.8) un campamento turistico se define como:

Establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones para ofrecer el
servicio de hospedaje para pernoctar en tiendas de campafia; dispone como minimo de
cuartos de bafio y aseo compartidos cercanos al area de campamento, cuyos terrenos
estan debidamente delimitados y acondicionados para ofrecer actividades de recreacion

y descanso al aire libre.

El término campamento turistico también es conocido como “camping” escrito en el idioma
inglés. Camping se define como una actividad al aire libre que generalmente tiene lugar en la
naturaleza durante las vacaciones viviendo en una tienda de campafia (Cooper, Fletche,
Gilbert, Fyall, y Wanhill, 2008).

La tipologia de los campamentos o campings de acuerdo a la clasificacion segun la oferta
turistica es extra hotelera, donde su mayor diferencia con la tipologia hotelera es que esta
Ultima se caracteriza por ofrecer alojamiento ocupando total o parcialmente un inmueble
debidamente equipado para el fin, mientras la extra hotelera busca nuevas alternativas de

alojamiento como tiendas de acampar, bungalows o casas rurales (Sancho y Buhalis, 1998).
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Figura 1. Tipologia de Alojamiento

— Hoteles

Hoteles
Apartamentos

- Hotelera H

— Moteles

Hostales o
Pensiones

Campamentos
turisticos

—{ Self - Catering

Tipologia de Alojamiento

- Extrahotelera |-

M Bungalows

— Villas y Chalets

Estructura de la oferta hotelera de acuerdo con la tipologia de Alojamiento

Fuente: Sancho y Buhalis, 1998, p. 95

Se debe mencionar que, en el Ecuador, los campamentos turisticos no cuentan con

categorias como los hoteles, los cuales se clasifican seguin el nimero de estrellas (de 1 a 5);

sin embargo, se pueden clasificar segun su propdsito, duracion y lugar y servicios disponibles.

Tabla 1. Tipos de campamentos segun su proposito

Campamento educativo

Creado con un objetivo especifico para desarrollar ciertas

areas de la educacion.

Campamento espontaneo

Se caracteriza por no ser planificado sino surge del

consenso comdun.

Campamento Investigativo

Su objetivo principal es el de desarrollar un tema

investigativo de interés comun.

Campamento de disfrute

Para usuarios interesados en realizar actividades de

recreacion y descanso.

Campamento especifico

Se desarrolla mediante una planificacion especifica.

Descripcion de los campamentos segun su propdsito de creacion.

Fuente: Alvarez, 2014, p. 6

Tabla 2. Tipos de campamentos segun su duracion

Campamento fijo

Este campamento cuenta con una infraestructura base.

Campamento volante o

rodante

También se lo conoce como itinerante o de travesia. Estos
campamentos no cuentan con infraestructura

predeterminada.

Descripcién de los campamentos segun su duracién
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Fuente: Alvarez, 2014, p. 7

Tabla 3. Tipos de campamentos segun el lugar y los servicios disponibles

Campamento libre No cuenta con un lugar predeterminado y no ofrece ningun

servicio o instalaciones.

Campamento agreste Cuenta con un lugar delimitado y privado con infraestructura.

Permitido solo para el grupo de personas que lo organizan.

Campamento La caracteristica principal de este campamento es que el ingreso
organizado tiene un costo establecido. El lugar cuenta con infraestructura

necesaria para acampar, servicios basicos, entre otros.

Descripcion de los campamentos segun el lugar y los servicios disponibles.
Fuente: Alvarez, 2014, p. 8

Por otro lado, se debe mencionar el rapido crecimiento de una nueva tendencia en los
campamentos turisticos denominado “glamping”, el cual es el acrénimo de las palabras
glamur y camping, y tiene como concepto el de ser un campamento de lujo. En el entorno
turistico, las actividades al aire libre se han convertido en el escape méas popular para los
turistas y un desafio para el negocio de los campamentos, por lo tanto, el desarrollo moderno
de los campings es una respuesta a la creciente demanda de estancias comodas en un
entorno natural, y al deseo de pasar tiempo en complejos bien cuidados y tecnolégicamente

avanzados (Cveli¢-Bonifaci¢, Milohnic¢, y Cerovi¢, 2017).

Para la creacién del campamento turistico planteado se debe contar con tres componentes

importantes: marketing de servicios, facilidades turisticas y modelo de negocios.

Sin lugar a duda, para las empresas la diferenciacion de los servicios ofertados se convierte
una parte fundamental, sobre todo cuando es tan grande la competencia en el mercado. El
servicio se lo puede definir como aquel acto que realiza entre la interaccién de personas desde

el punto de vista de Kotler y Keller (2006).

Segun el tipo de servicio propuesto se encontraria en la tipologia de servicio principal con
bienes y servicios secundarios, lo cual significa que se oferta un servicio estrella, el mismo
que debe contar también con otros servicios de apoyo para complementarse. Por ejemplo,
los usuarios de un campamento adquieren alojamiento, pero durante su estancia también

incluye el servicio de alimentacion, transporte y actividades recreativas.

A pesar de que los servicios cuentan con una amplia diversificacion de caracteristicas, las
que deben ser considerados segun Kotler y Keller (2006) en un proyecto de esta indole son:

intangibilidad, variabilidad, inseparabilidad y caducidad.
e Intangibilidad

La diferencia entre los productos fisicos y los servicios es que, en los servicios, el consumidor

no puede identificar facilmente el producto final con los sentidos. Es decir, no puede saber el
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resultado final sin vivir la experiencia, por lo tanto, es importante que el servicio cuente con
evidencia de calidad; y para ello requiere de pruebas fisicas y presenciales como: espacio

fisico, personal de servicio, equipo, material de comunicaciones, simbolos y precio.

El marketing de servicio es capaz de transformar los servicios intangibles en ventajas
concretas y para esto se debe elaborar una imagen clara de lo que se desea transmitir a los
consumidores mediante los siguientes elementos: clave de resultados y clave de contexto.
Se define la clave de resultados como el proceso del servicio eficiente y la clave de contexto
como los factores humanos y mecanicos que hacen posible el resultado del servicio, siendo

el conjunto de estas claves una representacion de las experiencias
e Inseparabilidad

Dentro del servicio se encuentran dos elementos importantes que son: quien realiza el servicio
y quien lo consume; debido que al servicio no se lo puede almacenar sino es un trabajo
paralelo entre accion y el consumo. Esta interaccion entre los dos elementos es crucial para

el marketing de servicio.
e Variabilidad

El servicio al depender mucho del factor humano se caracteriza por su gran variabilidad a
causa de que esta en manos de la persona que lo presta, el tiempo y lugar; por lo tanto, se

debe tomar en cuenta las siguientes medidas:
a. Invertir en una buena seleccién y capacitacion del personal
b. Medir la satisfaccion del cliente

c. Estandarizar la prestacién del servicio a través de la organizacion

e Caducidad

Se podria mencionar que el servicio tiene una ventaja dentro de la caducidad, ya que mientras
se produce se va consumiendo; sin embargo, se debe tomar en cuenta que el servicio es
fluctuante debido a que cuenta con picos de alta demanda. Para superar este dinamismo se

deben tomar en cuenta las siguientes estrategias:
Por parte de la demanda

- Precio diferencial: permite que la demanda se traslade a horarios regulares.

- Fomento de la demanda en horarios no habituales: se desarrolla estrategias para
habilitar el servicio en horarios que no son usualmente utilizados.

- Servicios complementarios: se ofrecen alternativas a los clientes con servicios de
apoyo.

- Sistemas de reserva: permite identificar el nivel de la demanda existente.
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Por parte de la oferta

- Empleados que trabajan medio tiempo: en los picos de alta demanda se puede
contratar a personas que trabajen a medio tiempo o generar un programa de
pasantias laborales.

- Introduccion de rutinas de eficacia en horas pico: determinar cuales son las
actividades primordiales dentro del servicio para lograr la eficiencia durante las horas
de alta demanda.

- Incremento de la participacion del consumidor: permitir al cliente realizar ciertas
actividades dentro del servicio generando un agrado para ellos.

- Compartir tareas: aliarse con empresas semejantes para compartir gastos.

- Instalaciones para una futura expansion: desarrollar estrategias que permitan el

crecimiento del negocio.

De igual manera, los autores Lovelock y Wirtz (2009) nos indican que para el éxito de una

empresa de servicio debe contar con la siguiente estructura:
a. Creacion de un modelo de servicio

Se determinan los conceptos bésicos de servicio, canales de distribucion, promocion de la

propuesta de valor y posicionamiento del servicio en el mercado.
b. Implementacién de estrategias de servicio

Es aquella fase donde se desarrollan las estrategias para la creacion de lealtad, recuperacion
del servicio, obtencion de la retroalimentacion del cliente y el incremento de la calidad del

servicio.

Se evidencia que el marketing de servicios permite identificar estrategias claves para dar a
conocer nuestro producto o servicio con estandares de calidad bien direccionadas a nuestro
nicho de mercado. Por consiguiente, su aplicacién posibilita generar un modelo de servicio
escalable para el emprendimiento planteado; sin embargo, para brindar estos servicios

también se requiere de un soporte fisico como las facilidades turisticas.

Las facilidades turisticas se las puede considerar como claves para la calidad y ofrecimiento
de los servicios. Gracias a estos elementos o infraestructuras favorece al desarrollo de las
actividades con el fin de hacer al destino sea agradable para los usuarios y turistas

colaborando con la generacién de un producto turistico (Sammarchi, 2001).
Las categorias de facilidades turisticas de acuerdo con el Ministerio de Turismo (2018) son:

a) De apoyo a la gestion turistica:
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Tabla 4. Facilidades de apoyo a la gestion turistica

Puntos de informacion Lugar donde se brinda informacién sobre los atractivos

turisticos de una manera gratuita.

ITUR Centro de informacion turistica que se encuentra
administrado por el trabajo conjunto de los Gobiernos

auténomos descentralizados y entidad de turismo

Centro de interpretacién | Tiene como objetivo brindar informacién sobre el lugar de una

manera interactiva y dindmica.

Centro de facilidades Su funcién principal es brindar servicios de apoyo que
turisticas proporcionan una estadia placentera a través de informacion

turistica especializada y servicios de soporte

Centro de recepcion de | Tiene el fin de realizar una distribucion adecuada de los
visitantes visitantes de acuerdo con el flujo y brindar charlas

informativas como ubicaciéon y recomendaciones.

Descripcién de las categorias de apoyo a la gestion turistica
Fuente: Ministerio de Turismo, 2018, p. 53 - 54
b) De observacion y vigilancia

Tabla 5. Facilidades turisticas de observacion y vigilancia

Miradores Lugar que por su ubicacion privilegiada permite a los
visitantes una mejor apreciacion del lugar.

Torre de avistamiento Se caracteriza por ser una construccion vertical elevada que
de aves generalmente sobrepasa el dosel del bosque y que permite

una mejor observacion cientifica de la flora y fauna del lugar.

Torre salvavidas Es una construccion elevada ubicada en la linea frontal de la
playa o laguna donde permiten detectar en caso de existir

alguna amenaza.

Descripcion de las categorias de observacion y vigilancia
Fuente: Ministerio de Turismo, 2018, p. 54 - 55
c) De recorrido y descanso

Tabla 6. Facilidades turisticas de recorrido y descanso

Senderos Rutas de acceso o caminos que unen ciertos puntos que
permite la observacion del medio natural o cultural de un

lugar.
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Estaciones de sombray | Estructura disefiada para exteriores con el fin de proporcionar

descanso resguardo y descanso.

Area de acampar Espacio delimitado y acondicionados para la instalacion de

tiendas de acampar con servicios adicionales.

Refugio de alta montafia | Estructura que brinda el servicio de alojamiento en zonas de

alta montana.

Descripcién de las categorias de recorrido y descanso
Fuente: Ministerio de Turismo, 2018, p. 55 - 56
d) De servicio

Tabla 7. Facilidades turisticas de servicio

Baterias sanitarias De uso publico
Estacionamientos Espacio delimitado para el estacionamiento de vehiculos con
vigilancia.

Descripcién de las categorias de servicio
Fuente: Ministerio de Turismo, 2018, p. 56

Consolidar las facilidades mencionadas permite el desarrollo de un producto turistico factible
como un campamento, el cual requiere de este soporte fisico para brindar los servicios. De
igual manera, junto a este soporte fisico o facilidades se debe contar con una buena
administracion de negocio; por lo tanto, el desarrollo de un modelo negocio como instrumento

permitird establecer planes operativos sostenibles con el tiempo.

Los modelos de negocios se caracterizan por ser una herramienta que permite el desarrollo
de estrategias creativas e innovadoras dentro de la estructura de una empresa,
proporcionando y explotando las oportunidades que brinda el mercado, tomando en cuenta
aspectos fundamentales como la adaptacién de estas a los constantes cambios del entorno

considerando su sustentabilidad a largo plazo (Osterwalder y Pigneur, 2004).

De acuerdo con el modelo CANVAS propuesta por Osterwalder y Pigneur (2004) indica nueve

bloques necesarios para la creacidon de un modelo de negocios.
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Figura 2. Modelo CANVAS
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Plantilla de modelo de negocio con sus 9 segmentos.

Fuente: Osterwalder y Pigneur, 2004.

1.2. Estado del Arte

Como sefiala Santilli (1966) en su libro denominado Camping se menciona que la actividad
tuvo su inicio como una manifestacion deportiva en Inglaterra en el afio 1901. El sefior T.
Holding fue la persona quien tuvo la iniciativa del primer campamento colocando el nombre
de Asociacién “Of Cycle” y surgiendo afios después nuevas instituciones de campamentos
como “The Camping Club” y “Baden Powell”. Esta ultima fue la que impulsé a dar origen a lo
que se conoce como el “Scoutismo” cual ya no tenia fin deportivo sino educativo llegando a
ser un movimiento mundial. Gracias a estas asociaciones, el camping comenzé a propagarse

en todo el mundo.

Ecuador es un pais con escenarios naturales inigualables y con mega diversidad de flora y
fauna el cual, lo convierte en un lugar privilegiado para el turismo de aventura y, por lo tanto,
esta presente los campamentos turisticos. Los principales lugares donde se oferta este
servicio son en sectores de amortiguamiento de las areas protegidas del pais y también varias

iniciativas publicas o privadas.

No obstante, Terra Mia busca diferenciarse por su manera de ofertar su alojamiento y el
entretenimiento familiar, por tal motivo, se tomara como modelo a la Hacienda La Moreria,

Hosteria Caballo Campana y Samay Glamping.

La Hacienda la Moreria se encuentra ubicada en la provincia de Pichincha, sobre las faldas

del Volcan Pasochoa, localizada al Sureste de Quito. Ha sido conceptuada como un lugar en
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el que confluyen el maravilloso paisaje andino con las actividades recreativas que oferta como
interactuar y compartir con animales de granja, paseos a caballo, y disfrutar de especies
Unicas como los bufalos y las cebras. Dentro de sus actividades también permite conocer el
proceso de elaboracién del queso y de la mantequilla. En la Moreria Hacienda Tematica Steak
House Bar y Grill se fusionan el campo y la gastronomia, en un ambiente familiar o de amigos.
Se puede disfrutar en familia del contacto con la naturaleza, el aire puro en todo su esplendor

y deleitar sus paladares con especialidades a la parrilla (La Moreria, 2020).

La Hosteria Caballo Campana se encuentra ubicado a 15 minutos de la ciudad de Cuenca.
Es una casa de hacienda que data de los afios 1919 con galpones, potreros y un horno de
ladrillos. Oscar Saldafia Duran, el actual presidente y propietario de Hosteria Caballo
Campana, detecto la necesidad del piblico de tener un espacio de recreacion familiar sin
tener que abandonar la ciudad. A través de los 20 afios de existencia, Hosteria Caballo
Campana ha sufrido muchos cambios y mejoras. Se han construido 18 habitaciones, 3

salones, instalaciones hipicas y deportivas (Hosteria Caballo Campana, 2017).

Samay Glamping ubicada en la ciudad de Quito, sector Tababela, es una marca hotelera
enfocada en clientes que buscan nuevas experiencias de alojamiento de un estilo diferente,
conectados con la naturaleza, pero con las comodidades de un hotel tradicional. El concepto
Samay Glamping es una mezcla de comodidad y confort sumergido en un ambiente natural.
Construido con materiales y elementos locales, poniendo mucho énfasis en la sostenibilidad.
La empresa se basa en un plan y proceso para que el disefio interior y exterior maravilla al

huésped que los visita (Samayglamping, 2019).
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Capitulo 2

2. Capitulo 2: Analisis del entorno

2.1. Analisis del macroentorno
2.1.1. Politico —econémico

Segun la Constitucion de la Republica (2008, p.8) indica que Ecuador es un “Estado
constitucional, democratico, independiente, intercultural, plurinacional y laico”. En el afio 2017
se posiciona al Lcdo. Lenin Moreno como presidente de la Republica, representando al partido
socialista Alianza Pais. Su gobierno cuenta con enfoque de inclusion, didlogo y unidad
ciudadana. En su gobierno ha enfatizado la implementacién de politicas para el cumplimento
de su propuesta de campafia denominado “Plan Toda una Vida”, el cual tiene como objetivo
modificar las estructuras de desigualdad dentro del pais (Secretaria Técnica Plan toda una
vida, 2017).

Las principales actividades econdémicas del Ecuador son: la explotacion de recursos no
renovables, siendo el mas importante el petréleo, la agricultura, ganaderia y exportacion de
algunos productos como el banano, camarén, cacao, rosas, etc., y otras industrias como la

construccién, comercio y servicios (Montoya, 2017).

Dentro de la economia del Ecuador existe un sector de importancia como es la industria
turistica. Siendo tal su participacién, que la contribucién econémica directa del turismo al PIB
fue en el afio 2015 de 1.334.934 de dodlares. En enero del 2020, el nimero de visitantes
extranjero que ha recibido el pais fue de 150.426 personas y el sector representa el 6.1% de

plazas de trabajo directo en la economia (Ministerio de Turismo, 2020).

A nivel nacional existe registrado 24.720 establecimientos entre las siguientes categorias:
alimentos y bebidas, alojamiento, centros de turismo comunitario, interpretacion, recreacion y
transporte turistico. En la provincia del Azuay se han registrado en el afio 2018, 9
establecimientos de recreacion turistica de los cuales, en el cantén Cuenca existen 3
pertenecientes a las categorias de termas y balnearios y 1 a bolera. En cuanto a al
alojamiento, en la provincia del Azuay se han registrado 312 establecimiento de los cuales,
en el canton Cuenca cuenta con: 14 casas de huéspedes, 143 hostales, 7 hosterias y 95
hoteles. Hasta el afio 2018, no se ha registrado ningin establecimiento en la categoria como
campamento turistico en la provincia del Azuay; sin embargo, a nivel nacional presenta un

total de 24 establecimientos registrados en dicha categoria (Ministerio de Turismo, 2018).

Por otro lado, la pandemia provocada por la enfermedad del Covid-19 a principios del afio

2020 ha causado un impacto devastador para la economia mundial. La Comisién Econémica
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de las Naciones Unidas para América Latina y el Caribe (2020) ha proyectado una caida del

5,3% del PIB en Latino América y el aumento del desempleo en un 11.5%.

Segun Kretchmer (2020) indica que la Organizacién Mundial de Turismo proyecta que en el
afio 2020 se ha afectado el sector turistico a nivel mundial con una disminucién del 60 - 80%
de ingresos, siendo las aerolineas las més afectadas. No obstante, indica que el deber de
recuperar la industria depende en gran medida del modo en que los gobiernos alivien las

restricciones de movilidad y la reapertura de forma gradual de las fronteras.

Otros especialistas en la industria turistica indican que lo antes mencionado es el punto de
partida para reconstruir una nueva forma del conocido turismo en masa y mucho mas
sostenible para el planeta; sera la oportunidad de viajar responsablemente. Se espera que la
demanda interna se recupere mas rapido que la demanda internacional, y que los viajes de
placer, especialmente las visitas familiares, deberian recuperarse antes que los viajes de

negocios.

A pesar de estas cifras negativas, dentro del articulo Lessons from China: This is how COVID-
19 could affect globalization de la revista World Economic Forum menciona que los mercados
emergentes serdn los que lleven a la superacion de esta crisis y las empresas deberan llevar
estrictos protocolos de bioseguridad para que puedan retomar nuevamente sus actividades.
Adicional, organismos internacionales se cuestionan la dependencia excesiva que tienen los
paises con las cadenas de suministros mundiales; por lo que recomienda la Unién Europea
que aquellos bienes que se puedan producir dentro de los propios paises se deberian realizar,

y asi no depender tanto de las importaciones ( Du, Delis, Douch, y Shepotylo, 2020).

2.1.2. Geografico —demografico

Ecuador es un pais ubicado al noroeste de América del Sur. Su extension es de 256.370
kilbmetros cuadrado y se encuentra dividido en cuatro regiones: Costa, Sierra, Oriente y
archipiélago de Galapagos, en las que se distribuyen 24 provincias y 221 cantones (Ministerio
de Relaciones Exteriores y Movilidad Humana, 2017). Cada una de estas regiones cuentan
con sus propias costumbres, tradiciones, cultura, misica, gastronomia y etnias. Cabe

destacar que el pais se encuentra atravesado de norte a sur por la cordillera de los Andes.

El castellano es el idioma oficial del Ecuador; sin embargo, existen otras lenguas usadas por
pueblos nativos como el kichwa y shuar, que son idiomas oficiales para relaciones
interculturales. Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010) la poblacion
proyectada del Ecuador para el 2020 es de 17.510.643; en donde 8.665.937 es poblacién
masculinay el 8.844.706 es poblacion femenina. La religién catélica es la que mas predomina
con un 80.4%, seguido por la evangélica 11.3%, testigos de Jehova 1.29% y una minoria de
otras religiones. Asi mismo, la edad media de los ecuatorianos es de 28 afios y, la esperanza

de vida bordea los 75 afios.
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Ubicado en el sur de la sierra ecuatoriana se encuentra la provincia del Azuay con una
poblacion de 712.127 habitantes. Su capital es la ciudad de Cuenca con una poblacion de
505.585 habitantes, siendo con mayor proporcién la poblacién femenina con 266.088 y una
poblaciéon masculina de 239.497. Segun datos obtenidos del censo en el afio 2010 indica que
la poblacién cuencana se concentra en edades jovenes con una edad promedio de 29 afos
y existe un incremento de la poblacién en edad productiva comparada con censos anteriores
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2010). Los hombres participan en mayor
proporcién dentro de la poblaciébn econémicamente activa. En su mayoria con 41.6% la
poblacion es casada, seguida por soltera con 39.7% y unién libre al 9%. El total de nimero

de hogares en la ciudad es de 133.857 con una poblacién adulta joven de 127.234.

La principal actividad econdmica en Cuenca es el comercio, reparaciéon automotores y
motocicletas con 15.102 establecimientos econémicos, seguida de industrias manufactureras
con 5.469 establecimientos y transporte y almacenamiento con 4.994. Segun la Encuesta de
Condiciones de Vida 2014, el 57,1% de los cuencanos posee una cuenta en redes sociales,
siendo Facebook la red mas usada con el 98,3%. El 44.3% de la poblacién practica algun
deporte con un promedio de 8 dias al mes y prefiere hacerlo en areas verdes y espacios
publicos. Usa internet un promedio de 6 horas por semana e invierte 13 horas a la semana
para realizar pasatiempos como leer, ver TV, escuchar musica o descansar (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censo, 2017).

2.1.3. Tecnoldgico
La tecnologia y telecomunicaciones se ha vuelto indispensable en la vida cotidiana del ser
humano. A nivel nacional, en el afio 2018 el equipamiento tecnolégico aumentd en un 10.3

puntos porcentuales a comparacion del afio 2012 dentro de los hogares ecuatorianos

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2018).

Figura 3. Equipamiento tecnoldgico del hogar en Ecuador
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indice de equipamiento tecnoldgico de los ecuatorianos segun el afio.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2018, p.5

De la misma manera, el porcentaje de hogares con acceso a internet incrementé en 14.7

puntos porcentuales a nivel nacional a comparacion del afio 2012.
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Figura 4. Hogares con acceso a internet en Ecuador
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De acuerdo con los grupos etarios, se puede visualizar el porcentaje de personas que han

utilizado una computadora en periodo de un afio.

Figura 5. Porcentaje de personas que han utilizado una computadora en Ecuador

52 52
R§§§§ZB
]
wﬁﬁgﬁfggﬁ%gmﬁhhh Mw%‘i%%
LA R N e . n—ag
SBEH S 2 ERIwnS - T3
S RES9%~ %
B w e BEA
i) Ba?f«o“‘.m-v'm 5
8 T Re889 0 e BERE
o o ™ 53 Béq-_N. = -
BS O t
8 Solelaw .
SoE REEREEY
T

N("’)Q‘Lf’l‘Ohwwmﬂmﬂhwt\lmvm‘ohri")‘Th’)‘Ol“-DONr")Q‘U')‘Othﬂﬁ‘m‘Othﬂﬁ‘m‘Ohw

KIRIRIRIRIRIRIRIRIRIRIRIRIRRIRIRIRIRIRIR|RIRIRIRIRIRIR|RIRIRIRIRIRIR|RIRIRIRIRIRIGIRIRIRIRIRIRIR

5a 15 afos 16 a 24 anos 25 a 34 afios 35 a 44 anos 45 a 54 anos 55 a 44 anos 65 y mas afios
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2018, p.7

Figura 6. Porcentaje de personas que han utilizado un teléfono celular inteligente con respecto
al grupo etario
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El gobierno ecuatoriano planted un programa de “internet para todos”; el cual pretendia dotar
de conectividad a zonas no atendidas del pais para el afio 2020. El objetivo era que el 100%
del pais cuente con cobertura 3G y que, de las 1.024 parroquias, puedan acceder a tecnologia
4G. Ademas, de instalar 1.450 puntos de Wifi gratuito; sin embargo, esta propuesta fue
postergada por causa de la presente pandemia (Presidencia de la Republica del Ecuador,
2020).

Es de particular importancia el tema de la tecnologia y telecomunicaciones ahora mas que
nunca por las nuevas necesidades suscitadas en el confinamiento obligado, debido a que las
actividades cotidianas se trasladaron a cada uno de los hogares. Tal es el caso que, el acceso
a internet y la adopcién de tecnologia es primordial para ayudar a la poblacién a beneficiarse
de la teleeducacion, telemedicina y teletrabajo (Rowling, 2020). Sin embargo, este cambio de
modalidad ejerce mayor rigurosidad en los esfuerzos para contrarrestar a las amenazas
cibernéticas que han aumentado significativamente en este Ultimo trimestre del afio 2020
(Blauner y De Moura, 2020).

A nivel nacional, el porcentaje de la poblacion que cuenta con un teléfono celular activo
(personas de 5 afios y mas que cuenten con dispositivo electrénico) es del 59% en el afio
2018; de los cuales, el 41,4% cuenta con teléfonos inteligentes. Con respecto al grupo de
edades, con mayor porcentaje de uso de teléfonos celulares inteligentes es de 16 a 34 afios

(Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2019).

En el cantdn Cuenca tiene un 10,9% de su poblacion con analfabetismo digital, es decir, que
no han utilizado Internet, computadora o teléfono celular en el 2016. En ese mismo afio, el
69,4% de personas residentes en Cuenca uso internet. El 52.4 % de la poblaciéon cuencana
cuenta con una computadora o laptop, el 8.9% cuenta con una Tablet o ipad, el 16.6%
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2017). La penetracion los celulares inteligentes

en la ciudad de Cuenca es del 87.84%.

Figura 7. Porcentaje de personas que han utilizado un teléfono celular inteligente en la ciudad
de Cuenca y provincia del Azuay
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2.1.4. Ambiental

El Ecuador es un pais lleno de riqueza natural, por lo cual, el gobierno para conservar este
recurso reconoce el derecho a la naturaleza en la Constitucion de la Republica en el articulo
71 (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008). Adicionalmente, el pais cuenta con un
Sistema Nacional de Areas Protegidas, que consta de once parques nacionales, tres reservas
marinas, nueve reservas ecologicas, cinco reservas bioldgicas, cinco reservas de produccion
de flora y fauna, diez refugios de vida silvestre, seis areas naturales de recreaciéon y una
reserva geobotanica (Ministerio del Ambiente, 2020).

Del mismo modo, para la proteccion del entorno natural, cada uno de los Gobiernos
Autonomos Descentralizados (GAD) provinciales del Ecuador tienen como funciones el
gestionar y resguardar al medio ambiente. Dentro de estas funciones, los gobiernos emiten
certificados ambientales a aquellas empresas o industrias que realizan actividades de alto
impacto como muestra el siguiente grafico (Pilataxi, 2019).

Figura 8. Permisos ambientales emitidos por los GAD Provinciales — Numero de permisos
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Fuente: Pilataxi, C., 2019, p. 8

Por otra parte, el confinamiento ha hecho que exista una disminucion de uso de electricidad
del 2.5% a nivel mundial en el primer trimestre de 2020, en comparacién con el mismo periodo
del afio pasado y las emisiones globales de CO2 fueron del 5% mas bajas. La Agencia
Internacional de Energia pronostica que las emisiones podrian caer un 8% durante todo el

afio, lo que representaria los niveles mas bajos desde el afio 2010 (Willige, 2020).

Adicionalmente, ha crecido el uso de las fuentes de energia renovable debido a que las
compafiias eléctricas han aumentado la participacion de la energia edlica y solar. Se espera
que la electricidad renovable aumente casi un 5% para el afio 2020. Sin embargo, los expertos
recomiendan a los paises aprovechar esta oportunidad para que se adopte un enfoque mas

ecoldgico y no regresar a las “viejas costumbres” del consumo desenfrenado.

2.2. Andlisis del microentorno

2.2.1. Amenazade entrada de nuevos competidores

Se considera como competidores directos a los hoteles, hostales, hosterias y casa rurales
con respecto al campamento turistico planteado en la ciudad de Cuenca. Sin embargo, el
distanciamiento social y la sensacién constante de inseguridad que se vive por la enfermedad
del Covid-19, muchos de estos negocios han tenido que cerrar sus puertas e incluso algunos

de ellos no podran volver a abrir.

A pesar de ello, las nuevas tendencias del turismo se orientan hacia los mercados domeésticos.
Como se ha venido planteando, la demanda se orientara a aquellos lugares menos poblados,
evitando espacios con mayor afluencia de personas y de preferencia aquellos que se

encuentren rodeados por la naturaleza.

Por todo lo mencionado anteriormente, el ingreso al mercado dependerd de varias

condiciones como son:

- Contar con el capital necesario para comenzar el proyecto
- Establecer protocolos estrictos de bioseguridad

- Identificacion de la marca

- Establecer la diferenciacion del servicio

- Contar con acceso de insumos

- ldentificar los canales y relacién con el cliente.

2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores
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Los proveedores necesarios para el proyecto planteado se concentran en la ciudad de
Cuenca, donde se tiene mayores alternativas, disponiendo de una ventaja al no recurrir otras
ciudades. Del mismo modo, se ha realizado una lista de aquellos proveedores que por
compras concurrentes brinden mayores beneficios como créditos, descuentos de acuerdo con
el volumen de compra, alianzas estratégicas con beneficio para las partes y, sobre todo,

garantizar la bioseguridad y diferenciacion en los insumos.

Por otro lado, la mayor parte de empresas que retoman sus actividades se han planteado una
reingenieria de su produccién creando insumos sustitutivos, el cual es beneficio para nuestro

servicio debido a una valoracién del costo de cambio, podemos ampliar e innovar el proyecto.

2.2.3. Poder de negociacion de los compradores

Los potenciales clientes de Terra Mia, campamento turistico, son adultos jévenes y familias
que residen en la ciudad de Cuenca. Hasta el momento, al ser el Gnico espacio de esta indole
que ofrece un servicio privado de camping, el poder de negociacion de los compradores es
baja. Lo que si se debe tomar a consideracion es que existen productos sustitutivos como son
los hoteles y hostales que cuentan con mayor tiempo en el mercado y experiencia; por lo
tanto, se debe lograr que los consumidores identifiquen la marca y los relacione con la calidad

y beneficios.

2.2.4. Amenazade ingresos de los servicios sustitutivos

La amenaza de ingreso de productos sustitutos es alta. Sin embargo, se debe considerar que
por la crisis presentada puede que aquellas empresas que por motivos de fuerza mayor
tuvieron que cerrar, resurjan con una propuesta de valor mas sélida y diferenciada y, por su

experiencia se ganen al mercado.

Cabe considerar, que para sobresalir entre los productos sustitutivos es necesario analizar la
amenaza y tomar estrategias como superar la calidad del servicio, aumentar la publicidad del

campamento y los canales de venta.

2.2.5. Rivalidad en laindustria

En la provincia del Azuay existen registrado 310 establecimientos de hospedaje en el afio
2018 de acuerdo con el catastro turistico siendo estos: hoteles, hostales, hosterias y casa de
huéspedes; es decir, la rivalidad en el mercado es amplia (Ministerio de Turismo, 2018). Sin
embargo, no existe empresas que cuenten con las mismas caracteristicas planteadas como
un campamento turistico privado. Por lo tanto, las estrategias a considerar en el proyecto

seria el posicionamiento en el mercado y generar un valor agregado sélido.
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2.3. Estudio de mercado

La investigacion del emprendimiento requiere una metodologia cuantitativo exploratorio. La
intencion de utilizar esta metodologia es la recoleccion de datos para probar la pregunta de
investigacion “; Cuéles son los elementos organizacionales e infraestructurales necesarios
para la creaciéon de un campamento turistico en los alrededores de la ciudad de Cuenca?”

con base de andlisis estadistico.
2.3.1. Participantes
El primer acercamiento que se tuvo con el lanzamiento de una primera encuesta preliminar

determind el posible publico objetivo al que va dirigido el proyecto, los cuales son: adultos

jovenes y padres de familia.

Tabla 8. Descripcidén del segmento de mercado: adultos jévenes

Tipo de Variable Descripcion de la variable

Geografia Zona: cantén Cuenca

Tamano de la zona: Nacional

Densidad: 614 539 habitantes

Clima: primaveral todo el afio, entre 7 a 22°C

Demografia: Edad: entre 25 afios a 33 afios

Sexo: masculino / femenino

Tamanfo de familia: sin hijos

Estado civil: todos

Profesidn: cualquier profesion

Nivel de estudios: tercer nivel en adelante

Religion: indiferente

Nacionalidad: ecuatorianos

Economia: Nivel de ingresos: medio - medio alto

Psicogréfica: Clase socioeconémica: medio — medio alto - alto

Estilo de vida: Interesados en experimentar actividades al aire libre
en contacto con la naturaleza sin sacrificar su comodidad.

Personalidad: Exploradores, Deportistas,
ecologistas, naturalistas, amantes a la
recreacion al aire libre y convencionales.

Descripcién de las variables a considerar al momento de aplicar la encuesta al segmento de

mercado de adultos jévenes
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9. Descripcion del segmento de mercado: padres de familia

Tipo de Variable Descripcion de la variable

Geografia Zona: cantén Cuenca
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Tamario de la zona: Nacional

Densidad: 614 539 habitantes

Clima: primaveral todo el afio, entre 7 a 22°C

Demografia: Edad: entre 25 afios en adelante

Sexo: masculino / femenino

Tamafio de familia: mas de 1 hijo

Estado civil: todos

Profesion: cualquier profesion

Nivel de estudios: tercer nivel en adelante

Religién: indiferente

Nacionalidad: ecuatorianos

Economia: Nivel de ingresos: medio - medio alto - alto

Psicogréafica: Clase socioeconémica: medio — medio alto - alto

Estilo de vida: Vive una rutina — Preferencia por actividades
recreativas al aire libre con hijos.

Personalidad: Amantes a la
recreacion al aire libre y convencionales.

Descripcién de las variables a considerar al momento de aplicar la encuesta al segmento de

mercado de padres de familia
Fuente: Elaboracion propia
2.3.2. Instrumentos
La encuesta que se utilizo para el estudio de mercado del proyecto Terra Mia, campamento
turistico fue de elaboracion propia (anexo 1). Este cuestionario se realiz6 en la herramienta
de formularios Google donde se encuest6 a 160 participantes de cada segmento utilizando el
método de muestreo de bola de nieve, que consiste en encontrar personas interesadas para

que las mismas designen o recomienden a otras con los mismos intereses y asi obtener mas

datos para el estudio.
2.3.3. Analisis de datos
Una vez recolectados los datos y tabulados estadisticamente mediante la herramienta

Microsoft Excel, se procedié a analizar la informacién la cual se presentara mediante graficas

e interpretacion de estas.
e Resultados del segmento jovenes adultos entre 25 a 33 afios sin hijos

Parte 1. Preguntas demograficas
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Figura 9. Pregunta 1. Estado civil

Estado Civil

B SOLTERO

= CASADO

= DIVORCIADO
UNION LIBRE

Representacion gréfica de la pregunta 1 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Del namero total de participantes, la gran mayoria fueron soltero/as con un total de 126

personas encuestadas.

Figura 10. Pregunta 3. Género

Género

B Femenino

B Masculino

Representacion grafica de la pregunta 3 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Con respecto al género de los participantes, la muestra fue equilibrada con 81 personas de

género masculino y 79 personas de género femenino.

Parte 2. Busqueda de informacion de productos o servicios
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Figura 11. Pregunta 5. ¢ Qué red social utiliza mas?

Redes Sociales

m FACEBOOK

B INSTAGRAM

= REDDIT
TWITTER

B WHATS APP

Representacién gréfica de la pregunta 5 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a la red social mas utilizada, se observé que los adultos jévenes utilizan mas la red
social de Instagram y WhatsApp, informacion que sera necesaria al momento de elaborar el

plan de marketing.

Figura 12. Pregunta 6. ¢ A través de que medios busca informacion sobre servicios?

Busqueda de informacion

B PAGINA WEB OFICIAL

® REDES SOCIALES

B FOROS Y GRUPOS
OPINION DE CONOCIDOS

H LOCAL FiSICO

Representacion grafica de la pregunta 6 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracion propia

Al momento de buscar informacion sobre bienes y servicios, se evidencia que las redes
sociales constituyen el principal medio por el cual buscan informacién de servicios el

segmento de adultos jévenes.
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Figura 13. Pregunta 7. ¢ A través de que medios le gusta recibir informacion sobre nuevos
servicios?

Recibir informacion

B AMIGOS O CONOCIDOS

m CORREO ELECTRONICO

® FOROS O GRUPOS
GRUPOS DE TRABAJO

m REDES SOCIALES

= TIENDA FISICA

Representacion grafica de la pregunta 7 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

En lo que respecta a la fuente de informacion, se pudo evidenciar que la mayoria de las
personas encuestadas (99 personas) prefieren recibir informacion sobre nuevos servicios

mediante la interaccién con las redes sociales.

Parte 3. Preferencia de actividades al aire libre

Figura 14. Pregunta 8. ¢ Realiza actividades al aire libre?

Realizar actividades aire libre

m S|
B NO

Representacién gréfica de la pregunta 8 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Con esta pregunta se confirma que en este segmento de mercado prefieren realizar
actividades aire libre.
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Figura 15. Pregunta 9. ¢ Con quién realiza las actividades al aire libre?

Compaiia

H AMIGOS

B FAMILIA

W PAREJA
SOLO

Representacién gréfica de la pregunta 9 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Al momento de preguntar a los encuestados sobre con quien prefieren realizar las actividades,
aproximadamente la mitad de los encuestados (64 personas) aseguraron que prefieren

realizar este tipo de actividades con amigos.

Figura 16. Pregunta 10. ¢ Qué actividades realiza al aire libre?

Actividades recreativas

B APICULTURA

B CAMINATAS

m CAMPING
CICLISMO

B CROSSFIT

m FUTBOL

W PESCA DEPORTIVA

Representacion grafica de la pregunta 10 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

En lo que concierne a las preferencias entre las diversas actividades recreativas que pueden
realizarse en un campamento, se confirmé que la mayoria de los participantes prefieren
realizar caminatas (88 personas).
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Figura 17. Pregunta 11.

Califique del 0 al 5 qué tan interesado estaria en acampar con amigos o familia en un lugar
privado con todas las facilidades y cercano a la ciudad de Cuenca. Siendo 0 nada interesado

y 5 muy interesado

Calificacion

2 3

Representacién gréfica de la pregunta 11 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a la expectativa e interés generado por la idea de un campamento turistico, la
mayoria de los encuestados (102 personas) calificaron como una posibilidad viable el asistir

al mismo.

Figura 18. Pregunta 12. ¢;Cudles de los siguientes servicios le gustaria que ofrezca un
campamento turistico privado?

Servicios

B Area de parrillas
 Canchas deportivas
Pista de ciclismo

Duchas
M Micro mercado
M Restaurante

M Rutas de senderimso

Representacién gréfica de la pregunta 12 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracién propia

Al momento de cuestionar a los participantes sobre los servicios que les gustaria contar en
un campamento turistico privado, se evidencié que las rutas de senderismo y un area de
parrilladas y fogata son los servicios mas solicitados, por lo que estos se deben potencializar

al momento de ofertar y publicitar este emprendimiento.
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Figura 19. Pregunta 13. ¢ Con qué frecuencia asistiria a este campamento turistico?

Frecuencia de visita

B Mensual
M Trimestral

= Eventual

Representacién gréfica de la pregunta 13 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracién propia

Del total de 160 participantes de la encuesta, la mitad afirman que su visita al campamento
seria de forma eventual; por lo tanto, se debe estar trabajar en una propuesta de valor que
conecte con las alegrias, dolores y problemas de los clientes con el fin de lograr un fuerte
vinculo emocional con el campamento y asi generar una frecuencia de visitas mas constantes,

asi como también extender el mercado objetivo.

Figura 20. Pregunta 14. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por dia y por persona?

Precio estimado

M Hasta $5
M Hasta $10

Representacion grafica de la pregunta 13 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia
A pesar de que el precio se puede determinar del margen de utilidad sobre los costos, se

debe verificar cuanto estaria dispuesto a pagar nuestro cliente, y se pudo observar que no
existe una gran diferencia si el mismo prefiere cancelar un valor de hasta $5 como hasta $10.
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e Resultados del segmento padres de familia de 25 afios en adelante con més de
un hijo.
Parte 1. Preguntas demograficas

Figura 21. Pregunta 1. Estado civil

Estado civil

B SOLTERO

H CASADO

u DIVORCIADO
UNION LIBRE

H VIUDO

Representacion grafica de la pregunta 1 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia
De los 160 participantes de la encuesta, la gran mayoria (112 personas) son casadas.

Figura 22. Pregunta 2. Edad

Edad

M De 25 a 33 anos
M De 34 a 40 anos
M De 40 a 50 anos

De 50 afios en adelante

Representacion grafica de la pregunta 2 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

De los 160 participantes de la encuesta, 70 personas tuvieron entre 25 a 33 afios.
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Figura 23. Pregunta 3. Género

Género

B Femenino

B Masculino

Representacién gréfica de la pregunta 3 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

En cuanto al género de los participantes, en contraposicion con las encuestas realizadas a

personas sin hijos, la gran mayoria (107 personas) fueron de género masculino.

Figura 24. Pregunta 4. Namero de hijos

Numero de hijos

m1l
2
m3
4
B Mas de 5 hijos

Representacion grafica de la pregunta 4 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

En mayor porcentaje, el segmento de mercado tiene entre 1 hijo/a (62 personas) y 2 hijo/as

(66 personas).

Parte 2. Busqueda de informacion de productos o servicios
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Figura 25. Pregunta 5. ¢ Qué red social utiliza mas?

Red social

B FACEBOOK

B INSTAGRAM

B TWITTER
WHATS APP

Representacién gréfica de la pregunta 5 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Al momento de preguntar sobre la red social méas utilizada por nuestros se evidencié que tanto
Facebook (62 personas) como WhatsApp (61 personas), que estuvieron por encima de

cualquier otra red social.

Figura 26. Pregunta 6. ¢ A través de que medios busca informacion sobre servicios?

Busqueda de informacion

m PAGINA WEB OFICIAL

B REDES SOCIALES

H FOROS Y GRUPOS
OPINION DE CONOCIDOS

B LOCAL FiSICO

Representacion grafica de la pregunta 6 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

Al igual que con los resultados de los adultos jovenes, al momento de buscar informacion

sobre servicios, los padres de familia prefieren hacerlo por las redes sociales (75 personas).
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Figura 27. Pregunta 7. ¢ A través de que medios le gusta recibir informacion sobre nuevos
servicios?

Recibir informacion

= AMIGOS O CONOCIDOS
m CORREO ELECTRONICO
m FOROS O GRUPOS

GRUPOS DE TRABAJO
B REDES SOCIALES

Representacion grafica de la pregunta 7 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

De la misma manera, se confirma que este segmento de mercado prefiere recibir informacion

sobre nuevos servicios mediante la interaccion en las redes sociales (91 personas).

Parte 3. Preferencia de actividades al aire libre

Figura 28. Pregunta 8. ¢ Realiza actividades al aire libre?

Realizar actividades al aire libre

m S|
mNO

Representacion gréfica de la pregunta 8 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracién propia

Del total de 160 participantes, la gran mayoria (138 personas) confirman que prefieren realizar

actividades aire libre.
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Figura 29. Pregunta 9. ¢ Con quién realiza las actividades al aire libre?

é¢Con quién realiza actividades al
aire libre?

B AMIGOS

B FAMILIA

= PAREJA
SOLO

Representacién gréfica de la pregunta 9 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

Del total de participantes de esta encuesta, la mayoria (88 personas) prefieren hacer

actividades al aire libre con su familia.

Figura 30. Pregunta 10. ¢ Qué actividades realiza al aire libre?

Actividades recreativas

B APICULTURA

B CAMINATAS

B CAMPING
CICLISMO

B CROSSFIT

B FUTBOL

B PESCA DEPORTIVA

Representacion grafica porcentual de la pregunta 10 del estudio de mercado
Fuente: Elaboracion propia

Al preguntar a los participantes sobre las principales actividades recreativas que prefieren
realizar al aire libre, se observé que la mayoria de encuestados (88 personas) prefieren las

caminatas como actividad a realizar al aire libre.
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Figura 31.Pregunta 11.

Califique del 0 al 5 qué tan interesado estaria en acampar con amigos o familia en un lugar
privado con todas las facilidades y cercano a la ciudad de Cuenca. Siendo 0 nada interesado

y 5 muy interesado

Calificacion

2 3 4

0 1

Representacién gréfica porcentual de la pregunta 11 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracién propia

El 59% de los encuestados califican con la puntuacién maxima de aceptacion de asistir al

emprendimiento planteado.

Figura 32. Pregunta 12. ;Cudales de los siguientes servicios le gustaria que ofrezca un

campamento turistico privado?

Servicios

B Area de parrillas

B Canchas deportivas
Pista de ciclismo
Duchas

M Micro mercado

M Restaurante

B Rutas de senderimso

Representacion grafica porcentual de la pregunta 12 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracién propia

De la misma manera que con el andlisis del segmento de adultos jovenes, contar con rutas
de senderismo (38 personas) y un area de parrilladas y fogatas (50 personas) son de los
mayores enfoques dentro del emprendimiento, ya que un gran nimero de participantes

optarian por este servicio al acudir a un campamento.
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Figura 33. Pregunta 13. ¢ Con qué frecuencia asistiria a este campamento turistico?

Frecuencia de visita

B Mensual

M Trimestral

® Eventual

Representacién gréfica porcentual de la pregunta 13 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracion propia

El estudio y tabulacion de datos obtenidos en las encuestas indican que la mayoria de los
participantes asistirian al emprendimiento planteado de manera eventual (69 personas); por
lo que cabe recalcar, se debe estar trabajar en una propuesta de valor que maximice la
demanda a través de estrategias que optimicen la oferta y la frecuencia en las visitas de los

consumidores.

Figura 34. Pregunta 14. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por dia y por persona?

Precio estimado

M Hasta $5
M Hasta $10

Representacion grafica porcentual de la pregunta 13 del estudio de mercado

Fuente: Elaboracion propia

En lo que respecta al costo del campamento, la mayoria de los participantes (90 personas)
estarian dispuestos a pagar hasta $5. Esto nos indica el grado de aceptacion de nuestro

publico objetivo.
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Conclusién

Dentro de este orden de ideas, se puede concluir que los paises de todo el mundo se
encuentran en constante cambio por la presente situacion provocada por la pandemia del
Covid19, la cual ha afectado al mundo en los &mbitos tanto econdmico, politico, cultural,
tecnoldgico y ambiental, sin ser Ecuador una excepcion. Nuestro pais ha venido arrastrando
problemas politicos y econémicos desde hace varios afios y con la presente crisis, este se ve
obligado a tomar medidas que proporcionen a las empresas una forma sustentable de
mantenerse en funcionamiento. Por lo tanto, se deben aprovechar estos cambios de
tendencias en el mercado, tomandolos como una oportunidad para desarrollar el

emprendimiento planteado.

Estas nuevas tendencias en el ambito de la recreacion refuerzan la conveniencia de apertura
espacios para el disfrute y relajacién en lugares abiertos y rodeados de naturaleza, los cuales
se sustentan en la proyeccion a futuro de que las personas planificaran viajes cortos y con
una mayor frecuencia, a diferencia de la muy arraigada costumbre de viajar una sola vez en
el afo a lugares demasiado distantes durante varios dias. Cabe destacar, que la amenaza de
entrada de nuevos competidores a este mercado de acuerdo con nuestro analisis es baja; sin
embargo, se cuenta con una gran amenaza de productos sustitutivos puesto cuentan con
posicionamiento en el mercado y experiencia, por lo que se debe hacer énfasis en las

caracteristicas de innovacién que claramente diferenciaran este proyecto de muchos otros.

Toda esta informacion nos permite esbozar con mucho detalle nuestro “buyer persona”,
confirmando que tanto los adultos jovenes de 25 a 33 afios y padres de familia son nuestro
publico objetivo y que prefieren las actividades recreativas como caminatas, ciclismo y
camping. Los servicios que se deben potenciar dentro del campamento son las areas
asignadas para parrilladas y fogatas, y del mismo modo las rutas de senderismo para generar
experiencias. Pudimos confirmar que a dicho publico objetivo le gusta recibir informacion
sobre nuevos servicios a través de las redes sociales y correo electrénico. En cuanto al precio,
estarian dispuestos a pagar hasta $5; sin embargo, no quita la opcion de que con un
lanzamiento de una propuesta de valor que atienda sus dolores y alegrias pueda llegar a ser

hasta $10 el precio por entrada.
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Capitulo 3

3. Capitulo 3: Modelo y plan de negocio

Para la creacién de Terra Mia se necesita dos elementos importantes que son el modelo de
negocios y el plan de negocio. Teniendo en cuenta que segun Osterwalder y Pigneur (2004)
define al modelo de negocio como aquella herramienta que permite crear, entregar y capturar
valor de una empresa; mientras que el plan de negocios se ha creado para ayudar a los
emprendedores a visualizar y plasmar mejor sus ideas, aterrizandolas correctamente y darles

una guia para darle a la empresa mayores probabilidades de éxito.

3.1. Modelo de negocio

La propuesta de valor de Terra Mia, campamento turistico, es crear un espacio exclusivo que
genere experiencias de diversion caracterizados por la combinacion entre la naturaleza y

confort, con una gran variedad de servicios de entretenimiento para escoger.

Los segmentos de clientes son aquellas personas aventureras que disfrutan realizar

actividades al aire libre.

La relacion con el cliente serd de autoservicio, es decir, todas las actividades y servicios a
ofrecer tendran la modalidad de hagalo usted mismo con todas las facilidades y personal
capacitado. Por otro lado, también se generara una comunicacién indirecta mediante
comunidades en redes sociales y blogs donde se resolvera dudas, inquietudes y exponer

experiencias de los clientes.

El canal por donde se brinda el servicio sera en el lugar mismo, Terra Mia, campamento

turistico.

Si planteamos en nuestra propuesta de valor que sera un espacio exclusivo con la
combinacién entre naturaleza y confort necesitamos como actividad clave el disefio y

mantenimiento del lugar y personas profesionales en el area como paisajistas.

Si hablamos de un servicio de calidad, es necesario brindar a nuestro personal capacitaciones

constantes en el area de atencidn al cliente y entretenimiento.
Las alianzas claves seran:

e Los socios necesarios que crean en la propuesta de emprendimiento y deseen invertir

e Lastiendas deportivas que donen sus equipos como tiendas de acampar y ganen un
porcentaje del alquiler

e Laacademia para estar en constante desarrollo e innovacion del lugar y saber cuéles

son sus dolores y como generarles alegrias.
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La estructura de costos se conforma de costos fijos como: gastos operacionales, némina,
mantenimiento y publicidad; y costos variables; gastos en materia prima de alimentos y
bebidas.

La estructura de ingresos se conforma por entradas por persona vendidas, alimentos,

bebidas, y alquiler de equipos deportivos.



Figura 35. Modelo de negocios de Terra Mia

Socios
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3.2. Plan de Negocios
3.2.1. Plan de marketing

El plan de marketing es una herramienta que ayudard a crear diversos canales para llegar
estratégicamente a nuestro mercado definido y crear un flujo constante de clientes hacia Terra
Mia, campamento turistico.

Antecedentes de la empresa

Terra Mia serd un campamento turistico privado para el disfrute y entretenimiento familiar
dirigido para adultos jovenes de 25 a 34 afios y padres de familia con nifios. Se ubicara en el
canton Déleg a 35 minutos de la ciudad de Cuenca con una extension de 5 hectéreas en la

que contamos con diferentes zonas las cuales son:

Zona de camping: donde los campistas pueden armar su tienda de acampar o alquilarla

cabafas preestablecidas.

Zona de restaurante: lugar para adquirir alimentos

Zona de canchas deportivas: futbol, basquetbol y voleibol.

Zona de bosque primario: para disfrutar de senderismo, trekking y ciclismo
Zona de granja: granja interactiva con animales de corral.

Terra Mia se plantea diferenciarse por brindar a sus clientes el disfrute de actividades al aire
libre con las comodidades con servicios complementarios como wifi, bafios y duchas,

amenidades y tiendas de acampar cémodas y amplias.

Al ser un proyecto nuevo, no cuenta con antecedentes ni trayectoria alguna

Marketing mix

e Productos y servicios

Terra Mia ofrecera diferentes servicios como el camping en el cual los campistas pueden
armar su tienda de acampar o alquilar, también cuentan con canchas deportivas: futbol,
basquetbol y voleibol, una zona de bosque primario para disfrutar del senderismo, trekking y
ciclismo, zona de granja: granja interactiva con animales de corral y para finalizar la zona de

restuarente.
e Precio

El precio se determinard por paquetes y entradas unitarias de la siguiente manera:
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Tabla 10. Precio establecido para las entradas a Terra Mia

Descripcion Precio ‘

Entrada adultos (full day) $8.00
Entrada nifios (full day) $5.00
*Nifios se considera de 3 afios hasta los 13 afios

Paquete familiar (2 adultos y 2 nifios) full day $22.00
Paquete con alojamiento (2 adultos) $25.00
Paquete con alojamiento familiar (2 adultos y 2 nifios) $45.00

Elaboracién propia
e Promocion de ventas

Es una herramienta o variable de la mezcla de promocion (comunicacion comercial) y consiste
en incentivos de corto plazo a los consumidores, a los miembros del canal de distribucién o a
los equipos de ventas, con el propésito de incrementar la compra o la venta de un producto o

servicio.
Se utilizaran los siguientes tacticas de ventas:

a) Descuentos en fechas y ocasiones especiales.
b) Ofertas especiales por la apertura.
c) Concursos en redes sociales.

d) Activaciones.

Descripcion y aplicacion de cada medio elegido

a) Descuentos en fechas y ocasiones especiales como pueden ser los cumpleafios,
bodas, grados, despedidas, etc.

b) Ofertas especiales por la apertura: si van cinco personas, el sexto no paga, si van
dos padres y su hijo paga la mitad.

¢) Concursos en redes sociales para que la gente interactle y asi crecer nuestra fan
page y que pueda ser cada vez mas reconocido el lugar (Giveaways).

d) Concursos: concursos en redes sociales en la que los participantes pueden ganar
acampada en grupo o un tour gratis en el lugar con todo pagado.

e) Las actividades se realizardn en dias festivos y feriados, como en San Valentin,

carnaval, fiestas de fundacioén, navidad. Asi se potenciard la relacion con el usuario.

Seleccion del mix de medios para cada unade las etapas de ciclo de vida de la empresa

Por la etapa de introduccion de la empresa se propone un mix de publicidad y venta personal
con el objetivo de aumentar las ventas en el corto plazo, asi como la participacién del mercado

en el largo plazo.
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En la etapa de crecimiento donde ya existe una cartera de clientes creada y fidelizada es
momento de diferenciarse de la competencia y mostrar al pablico al que esta dirigido que lo
que ofrece el campamento es lo mejor. Una buena estrategia seria la de utilizar publicidad
persuasiva. Consiste en convencer al futuro cliente de que este servicio es o mejor que puede
encontrar en el mercado, de esta forma ademas de tener a los clientes ya fidelizados lograr

captar a aquellos que estaban indecisos entre este campamento y la competencia.

En esta etapa de madurez el campamento y sus ventas se mantienen estables y puede
sobrevivir en este modo durante algin tiempo. Una estrategia de marketing como publicidad
recordatoria seria una buena eleccion para esta ocasién. Los clientes ya conocen, ya saben

la calidad del servicio que ofrece, solo hay que recordarles que siguen ahi.

Para la etapa de declive, existen estrategias de marketing para enfrentarse a esta situacion y
evitar asi la retirada del servicio. Por ejemplo: Analizando los cambios que se dan en el
mercado y adaptarlos a lo que el consumidor pide. De esta forma poder sustituir el servicio,

sin tener que empezar de nuevo desde la etapa de introduccion.
e Plaza

El campamento turistico Terra Mia estara ubicado en el canton Déleg, parroquia Solano
exactamente a 35 minutos de la ciudad de Cuenca, mide 5 hectareas. Es una propiedad de

herencia familiar.

Figura 36. Ubicacion de Terra Mia en Déleg.

8Parroquia Solano

Chiquintad
Ayancay
Captlispamba
Ricaurte s F
EL VECINO
Cuenca @ TOTORACOCHA 4 [£35
CuencaQ

&= 35 min
21.8km

&
g

(Sa~nla

Fuente: Google Maps, 2021
Planificacion de Comunicacion Integradas del Marketing

e Identificacion del publico objetivo
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La poblacién objeto de estudio esta conformado por hombres y mujeres cuyas edades se
encuentran entre 25 a 34 afios y familias con nifios a quienes le gusta los campamentos y

actividades al aire libre.
e Relacién de marcay consumidores

Terra Mia proporciona a los consumidores diversién, entretenimiento y seguridad. Ademas,

brinda una célida acogida a todos sus visitantes.

e Determinacion de objetivos

a) Establecer un posicionamiento de marca en cuencanos y la poblacion ecuatoriana en
general.

b) Generar un crecimiento de visitantes de un 70% en el primer semestre para generar
un crecimiento econdmico y seguir mejorando las instalaciones.

¢) Incrementar el porcentaje de ventas de visitantes de otros paises en al menos un
30% en el pré6ximo semestre.

d) Incursionar en las ventas on-line con un margen de éxito sostenible.

e Disefio de comunicaciones

a) Promocionar a Terra Mia como la primera empresa en brindar un servicio de camping
privado en el Azuay.

b) Mostrar que en Terra Mia se pueden realizar varias actividades recreativas con un
precio accesible.

¢) Comunicar a todos nuestros usuarios todas las medidas de seguridad con las que

contamos para asi generar confianza.

e Contenido del mensaje

Para la empresa de Terra Mia se encontré que es necesario generar confianza en nuestros
usuarios y darles algun tipo de garantia al momento de pisar nuestras instalaciones, darles

esa sensacion de libertad y comodidad: “La aventura de tu vida”
e Estructura del Mensaje

El mensaje de la empresa Terra Mia esta estructurado en base a esta manera de llegar al
publico:
Precio: ofreceremos los mejores servicios a precios accesibles para todos los

usuarios

Exclusividad: brindamos exclusividad a nuestros usuarios dandoles experiencias que

no encuentran en ningdn otro lado.

Diferenciacién: algo Unico que la ciudad no ha experimentado nunca y que en

nuestras_instalaciones las vas a encontrar.
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e Fuente del mensaje

Terra Mia ocupara personas reconocidas en el senderismo y amantes de las acampadas en

la ciudad de Cuenca para que incentiven a las personas a que tengan que visitar Terra Mia.
e Seleccién de Canales

Los canales principales de Terra Mia seran las redes sociales y cufias publicitarias en la radio
ya que nuestro publico objetivo son personas de 25 a 34 afios y ellos son los consumidores

principales de redes sociales.
Promocion:

o Descuentos en fechas y ocasiones especiales como feriados o_cumpleafios.
o Ofertas especiales por la apertura.
o Concursos en redes sociales para que la gente interactle y asi crecer

nuestras fanpages (Giveaways).
e Presupuesto

Tabla 11. Presupuesto de publicidad para Terra Mia, campamento turistico

Canal Costo Tiempo
Redes sociales $150 por mes 12 meses
Vallas publicitarias en $400 por mes 12 meses
radio
Total $550 por mes 12 meses

Elaboracién propia

Disefio de branding

El branding de Terra Mia se va a proyectar al piblico mediante representaciones gréficas y
ciertos elementos visuales del branding, como: marca, logotipo, simbolo, alfabeto, colores,
nombre comunicativo, entre otros que proporcionan una expresion fisica para el mercado al

que esta dirigido.
A continuacién, se detallan los elementos que componen el branding de Terra Mia:
= Marca

En un mundo tan competitivo, distinguirse e identificarse entre el resto, es uno de los
objetivos de todas las marcas y demostrar una personalidad de calidad dentro del

mercado, persuadirlo y lograr que adquiera nuestros servicios.

Con respecto a la imagen de Terra Mia se debe proyectar cualidades del servicio.

Considerando que sera la imagen del emprendimiento en todo tipo de publicidad, en
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los diferentes medios a usar: brochures, pagina web, redes sociales, marca de agua,

etc. Se espera generar experiencias y causar valor intrinseco.

e Nombre de la marca

El nombre es la identidad verbal en la marca, mismo con el que se dara a conocer,

permanecer y debera ser recordada.

”

“Terra Mia” fue creado bajo las siguientes caracteristicas.

e -

Pertenencia
propia

del usuario.

Existen varias formas para dar estilo al nombre de la marca, en efecto, se eligi6:

Descriptivo: “Terra” tierra en italiano, ese lugar en el que se nace y forma parte. “Mia”:
forma del posesivo, indica que el nombre al que acompafia pertenece, se relaciona, esta

asociado.

Es decir, “Terra Mia” pretende que el cliente se apodere del lugar, sea como su tierra, se

sienta en la calidez de su casa y vuelva cuando guste.

Caracteristica Aplicacién

Que sea corta, facil de recordar y pronunciar. “Terra Mia”

Facil de recordar. Es un nombre de 3 silabas.

Diferente a marcas competidoras. Con relacién al nombre, es la Unica a nivel
local y nacional, en cuanto a otros sectores:
en Cuenca existe una tienda de mobiliario de
disefio con ese nombre, en Guayaquil un
restaurante 'y en Quito un negocio

relacionado a arquitectura.

Elementos de la Marca:

Dentro de los varios elementos que inciden en el valor de una marca, referente a este proyecto

se ha visto convincente destacar seis elementos. En las siguientes lineas se describen:



1)

2)

3)

4)

5)

6)
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Facil de recordar. - En el caso puntual de Terra Mia, la marca se encuentra formada
por: dos tiendas de acampar, una fogata, una montafia de fondo en un ambiente
nocturno verde, que relaciona directamente con el servicio de “campamento” que

oferta.

Significativo. - Los elementos que constan en la marca tienen la capacidad de
transmitir diversos significados, pudiendo ser de contenido persuasivo o descriptivo.
Informacién general: De la categoria del producto, es importante determinar los
elementos de la marca si tienen un significado descriptivo y sugiere algo acerca de la
categoria de producto, si es probable que el consumidor identifique correctamente la
categoria en base de cualquier elemento de la marca (Basantes y Paz, 2014).
Informacién especifica: Acerca de los atributos y beneficios particulares de la marca,
es fundamental determinar si el elemento posee un significado persuasivo y denota
algo acerca del tipo particular del producto, su atributo o beneficios clave (Basantes
y Paz, 2014).

Sobre estos conceptos, Terra Mia en informacion general, si describe la categoria de
servicio a través de un paisaje nocturno en segundo plano y en primer plano dos
tiendas de acampar. El color verde de estos simbolos denota la naturaleza; teniendo
en cuenta que es un servicio cuyo publico objetivo son personas de la ciudad,
entonces, dichos elementos de forma emocional conectan con lo que se pretende.

En cuanto a lo especifico, las letras del nombre indican el significado de pertenencia,

confianza y seguridad de la marca.

Capacidad de agradar. - Se trata de potenciar el conjunto de elementos de la marca
para que sean faciles de recordar, es decir, que sean significativos. Con la capacidad
de “agradar” se logran multiples ventajas ya que el comun de los consumidores no
suele analizar mucha informacion cuando toman la decision del servicio. Los
elementos descriptivos y persuasivos reducen el trabajo de las comunicaciones de
marketing para construir conciencia y articular asociaciones con el valor de la marca,
en especial cuando existen pocas asociaciones relacionadas al producto.

En sintesis, los elementos gréaficos de la marca se vuelven faciles de identificar
visualmente entre los futuros clientes, de esta forma consiguen relacionar la actividad

comercial de la empresa.

Adaptable. - Como se menciond con antelacion, los constantes cambios que surgen
en el mercado, “Terra Mia” bajo su esencia debe estar pendiente a estos cambios e

ir adaptandose para no ser desplazada de las innovaciones.

Protegible. - Una forma de proteger la marca es en el Servicio Nacional de Derechos

Intelectuales para que un individuo tenga legalmente derecho de exclusividad sobre
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la misma. Legitimar este proceso podria traer bastantes beneficios ya que sila marca
no esta registrada se puede perderla o varios pueden usarla.

Entre los beneficios de registrar la marca son: que se vuelve un activo intangible,
tener exclusividad de esta por diez afios, otorgar licencias y con esto ganar dinero,
etc. (Aguirre, 2018)

7) Disefio. - Para la creacién del logotipo de Tierra Mia, se usaron tres colores

principales: negro, verde y blanco. A continuacion, se los describe:

Negro. - Este color representa confianza, seguridad y madurez.
Verde. - Representa directamente la naturaleza y el crecimiento.

Blanco. - El blanco representa simplicidad, pureza, verdad.

Figura 37. Paleta cromética del logotipo.

Paleta de
colores
#000000
#6FB62E
#FFFFFF

Fuente: (Pintado et al., 2011)

Segun la semidtica de los colores que se ha elegido, se puede decir que Terra Mia a pesar
de que es un emprendimiento nuevo en el mercado, representa seguridad y confianza
respecto al color negro. En cambio, el verde a parte de relacionare emocionalmente con
naturaleza, también simboliza el crecimiento al que se proyecta. La presencia del blanco,
aungue parece ser una base para resaltar los otros colores, también expresa de los valores

fundamentales dentro del emprendimiento, la pureza.
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Figura 38. Logotipo “Terra Mia”
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Fuente: (Pintado et al., 2011)

En la imagen se puede ver en un color verde claro con las tiendas de acampar y como fondo
un clima nocturno también en color verde, relacionado de manera directa con la actividad del

emprendimiento y las connotaciones antes expresadas.

En cuanto a la tipografia es clara y legible para atraer la atencién del publico con fuente

“ALVANIA” de color negro.
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Figura 39. Tipografia
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Fuente: (Pintado et al., 2011)
El tercer elemento de este logotipo es el slogan:
“La aventura de tu vida”

La frase expresa diversion y libertad en el servicio. Hace que el usuario imagine un lugar
donde pueda distraerse y divertirse sin limites. Son palabras faciles para quedarse en la

mente del cliente e identificar al emprendimiento.

e Identidad de marca
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A través de todos estos elementos, Terra Mia busca ingresar en la mente del consumidor,
distinguirse por una personalidad soélida, confiable y cercana; valores para tener mayor
credibilidad deben plasmarse en cada detalle del servicio que oferte, de manera que cuando

el cliente vea la imagen de la marca, evoque por su propia experiencia lo que es y hace.
e Mockups

Figura 40. Mockups
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Fuente: (Pintado et al., 2011)
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3.2.2. Plan de operaciones

El plan de operaciones también se lo conoce como plan operativo o plan de produccion, en
el cual se disefia todos los aspectos relacionados con la produccion de los productos o

servicios que ofrece una empresa (Caurin, 2017).

Al respecto es necesario describir los servicios que presentara Terra Mia, campamento

turistico privado:

Servicios de descanso y entretenimiento en un lugar tradicional para las personas que

deseen salir de la ciudad de Cuenca

Para alcanzar este servicio es necesario detallar la ubicacion de Terra Mia. Se encuentra en
el cantén San Bartolomé de Déleg, canton de la provincia de Cafiar. Tiene una temperatura
promedio anual de 13,45°C. Su nhombre de la palabra Cafiari que equivale a la Kichwa pampa
que significa “Llanura” y est& conformado por las parroquias Déleg y Solano (Prefectura del
Cafiar, 2019).

Déleg posee un gran potencial turistico con atractivos naturales y culturales, y forma parte del
corredor turistico cultural-arqueoldgico de las provincias de Cafiar y Azuay. Convergen aqui
elementos histéricos, naturales, gastronémicos, festivos y recreativos (Prefectura del Cafar,
2019).

Por su parte el campamento turistico Terra Mia esta ubicado en este canton, exactamente a

35 minutos de la ciudad de Cuenca y mide 5 hectéreas. Es una propiedad de herencia familiar.

Como se dijo al inicio de este capitulo, al estar el campamento en un lugar tradicional, lleno
de naturaleza y distante de la ciudad de Cuenca, desde ahi genera una primera experiencia
de descanso en los visitantes.

Servicios al interior de Terra Mia:

e Cuenta con un amplio parqueadero para vehiculos junto a su respectiva seguridad.
e En cuanto a las instalaciones de la casa Terra Mia, estaran equipadas
adecuadamente de forma calida y tradicional, acorde al lugar, pues al interior de esta

se prestard los servicios de: restaurante, servicios de bafo y ducha.
Servicios de entretenimiento
De este servicio se desglosan los siguientes:

e Zona de camping: Donde los campistas pueden armar su propia tienda de
acampar o alquilarla (Terra Mia, también presta el servicio de alquiler de

tiendas de acampar).
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e Zona de Restaurante: Lugar para hacer parrilladas o comprar platos tipicos

de la gastronomia del austro: tortillas de choclo, cuy con papas, empanadas

con morocho, llapingachos, etc.; al igual que bebidas tradicionales.

e Zona de canchas deportivas: Futbol, basquetbol y voleibol, con amplios

espacios.

e Zonadebosque primario: Para disfrutar de senderismo, realizar caminatas,

fotografias o simplemente detenerse a respirar en medio de la naturaleza.

e Zona de granja: Una granja donde nifios (especialmente) y adultos podran

conocer e interactuar con animales de corral como: pollos, patos y conejos.

Ser& un espacio signado con senderos donde los nifios podran alimentarlos.

e Zona de batalla: Las bondades del lugar se prestan para una zona idénea

para jugar paintball.

Entretenimiento para nifios con profesionales:

A parte de la granja interactiva, Terra Mia cuenta con juegos de diversion, también con

profesionales que se encargaran de crear actividades exclusivas para ellos, en el caso de que

sus padres lo permitan.

Entre estas actividades constan:

e Caritas pintadas con una tematica de la naturaleza.

e  Mini tour por el bosque y senderos.

e Improvisacion de cuentos al aire libre.

Figura 41. Mapa de procesos de Terra Mia
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Elaboracion propia

Con el fin de distinguirse en el mercado y llegar a futuros clientes con servicios de alta calidad,

Terra Mia, ofrecerd todos sus servicios de manera personal y flexibilizacién de los procesos.

1.

Servicios de manera personal. - Al ser un espacio nuevo y de estructura familiar se
pretende ofrecer calidez y respeto, en todo tipo de accién. Con intencién de que los
visitantes no solo ingresen a una casa sino vivan y sientan una experiencia de hogar
y vuelvan a él cuando lo requieran.

Trata de aplicar un enfoque adaptativo al proceso productivo, pues se busca ingresar
en un nuevo publico objetivo al que, a través de nuevas tendencias y ciertas variantes,
se puede asegurar fidelidad.

Como se menciond anteriormente Terra Mia, ofrecera servicios de descanso y

entretenimiento, al respecto, la clasificacion en lo que son operaciones consta de:

Disefio de servicios

Terra Mia, creara y disefiara servicios de una forma personalizada donde los diferentes

publicos puedan beneficiarse:

1)

2)

3)

Servicio de camping personal. - Con o sin reserva, Terra Mia, recibe a personas
gue deseen realizar una visita particular.

Servicio de camping familiar (social). - Para las familias se disefiara paquetes que
incluye alojamiento y uso de las instalaciones las cuales se puede hacer con reserva
0 no dependiendo la disponibilidad.

Servicio de camping institucional. — para grupos de instituciones educativas o
empresas se elaborardn paquetes diferenciados a menor costo por el volumen de

personas.

Disefio de procesos

Los servicios creados para Terra Mia han sido en base a al marco de procesos. Al ser un

emprendimiento nuevo en el mercado, al inicio de sus funciones estara en una etapa de

constante analisis de todos los servicios que oferte, desde el minimo detalle, debido a que

sera de gran importancia conocer el feedback (retroalimentacion) de nuestro publico hacia los

servicios. Dicha informacién servira para mantener la misma linea de servicios, modificarlos

o0 en definitiva cambiarlos (en tiempos determinados).



Figura 42. Mapa de procesos de alojamiento de Terra Mia
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Figura 43. Mapa de procesos de alimentacién de Terra Mia
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Elaboracién propia

Administracién del campamento

En cuanto a la administraciéon del campamento, como toda empresa debera contar con un
representante legal, mismo que sera el administrador. En cuanto a colaboradores el
campamento contara con un reducido personal, pero multidisciplinario. Se requiere que el

personal a mas de conocimientos y destrezas de su area, tengan una cultura familiar, para su
servicio al cliente y sean proactivos.
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Con el fin de ofrecer confiabilidad a los campistas dentro de las instalaciones, se sugiere
contratar una péliza de seguro, a mas de contar con el area de primeros auxilios con personal

capacitado en caso de emergencia.
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3.2.3. Plan de recursos humanos

El recurso mas importante al crear una empresa de servicio como es el caso Terra Mia,
campamento turistico es el recurso o talento humano. Resulta de gran importancia la
estructura de personal dentro la organizacion para analizar y determinar todos los elementos
como la cultura organizacional, su disefio, organigrama, manual de funciones y politicas. En
el plan de la empresa debe constar tanto la estrategia de recursos humanos, que iran

aplicandose y cobrando sentido con el crecimiento de la empresa.
Cultura y disefio organizacional

La cultura organizacional en una empresa corresponda a normas, habitos y valores que son

compartidos a todas las personas que trabajan dentro de esta (Diaz, 2016).

En efecto, es necesario presentar la mision y visién, los valores, del campamento turistico

privado, Terra Mia:
Misiéon

Brindar servicio de alojamiento y entretenimiento en la ciudad de Cuenca para turistas
nacionales y extranjeros que buscan nuevas alternativas de hospedaje, ofreciendo un

servicio diferenciado responsable con la poblacion local y el entorno natural.
Vision

Para el afio 2030, ser una empresa turistica posicionada en el mercado a nivel
provincial, con capacidad de adaptacion a las nuevas exigencias del consumidor,
logrando el empoderamiento del talento humano.

Valores

e Responsabilidad: Buscamos el cumplimiento y compromiso de nuestras
obligaciones

e Respeto: Buscamos una interaccién empresa — colaboradores y clientes, basados
en principios de buena conducta.

e Creatividad: Capacidad de adecuarnos a las nuevas tendencias del mercado

e Honestidad: Grupo de trabajo fundamentado en un comportamiento donde
predomine la sinceridad y coherencia del servicio brindado hacia los huéspedes.

e Conciencia ambiental: Trabajamos por un desarrollo sostenible y en armonia con el

medio ambiente.
Objetivo General:

Implementar un campamento turistico en la ciudad de Cuenca, generando una nueva

alternativa de alojamiento que cubra las exigencias del mercado, y una vez activo el



Mejia, 58

proyecto genere un desarrollo turistico en la zona, asi como una rentabilidad

econdmica.
Objetivos Especificos:

e Contratar el 95% del personal, con un perfil profesional bien definido en cualquiera
de los niveles que se requiera, durante el primer semestre de funcionamiento.

e Generar estrategias de promocion en un 50%, a través de operadoras turisticas y el
aprovechamiento de las nuevas tecnologias, en un periodo de tiempo de un afio.

e Incrementar el nivel de ventas en un 10% cada afio, a través del uso de estrategias

de marketing, por un periodo de cinco afos.

La idea es que esta cultura organizacional sea coherente y permita al trabajador identificarse
con lo que se transmite socialmente. Es justo por esa razén por lo que es clave a la hora de

reclutar nuevos empleados (Bizneo, 2015).

Con el fin de que los colaboradores de Terra Mia se integren en la cultura organizacional, el
primer filtro se hara en el proceso de reclutamiento, posterior a ello se realizaran
capacitaciones constantes con el fin de que plasme en él y en los publicos los valores. La
aplicacion de una cultura organizacional no es solo por crear una imagen superficial frente a
terceros sino para que nuestro equipo de trabajo tenga confianza, seguridad y una

oportunidad de crecer profesionalmente.
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Figura 45. Organigrama jerarquico de Terra Mia
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Personal humano
Al ser una empresa dedicada al alojamiento y entretenimiento que recién inicia sus funciones,

se considera oportuno contar con siete profesionales, distribuidos de la siguiente forma:

a) Gerente general

MANUAL DE FUNCIONES ‘

Descripcién y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo

Titulo del cargo: Gerente general
Area funcional Area de direccion
Departamento:

Horario de trabajo

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
X X X X X
Relaciones internas: e Organizar al equipo necesario para la realizacion del

servicio turistico.

e Conciliar intereses profesionales.

e Supervisary orientar el trabajo de todos los miembros de
la empresa.

e Transmitir la informacién y entrenamiento necesario para
el desarrollo de las actividades;

e Incentivar la cooperacion de sus empleados;

e desarrollar acciones motivadoras y crear estimulos
laborales;

e promover un buen ambiente de trabajo;

e promover un buen ambiente de trabajo;

e Definir funciones de cada empleado.

Habilidades y e Comunicacion oral y escrita clara, articulada y expresiva

con empleo de gramatica y vocabulario adecuados

Planificacion de corto, mediano y largo plazo

Analisis y juzgamiento con base en datos

Andlisis y juzgamiento con base en datos

Capacidad para solucionar conflictos

Capacidad de relacionarse publicamente con clientes

potenciales y reales

e Equilibrado emocionalmente. No  transparenta
emociones, reservado en sus sentimientos, controla
explosiones temperamentales

e Innovador. Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea
sugerencias, aporta soluciones

Capacidades:

Funciones e Establecer y mantener red de contactos con
Generales: asociaciones de prestadores de servicios turisticos,
instituciones publicas y privadas.
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e Trabajar en conjunto con empresas del sector turistico

e Definir necesidades y gestionar prioridades de
movilizacion de recursos

e Planificar y desarrollar nuevos servicios y productos
turisticos

e Establecer cronogramas, plazos y presupuestos.

Materiales a utilizar: e Computador / laptop
e Teléfono / celular

e [Fotocopiadora / escaner

Obligaciones .
especificas:

Ser aquel que representa a la empresa de manera

responsable.

e Establecer estrategias de desarrollo para la empresa

e Administrar la empresa para alcanzar la mayor
rentabilidad y beneficios.

e Supervisar la presentacién del personal adecuada.

e Ser lider del equipo y enfocar a todos a conseguir las
metas planteadas.

e Utilizar los bienes y la informacién en beneficio de la

empresa.

Posibles riesgos: El Gerente general es aquella persona que supervisa todo

el personal y el buen funcionamiento de la empresa. Su

trabajo no tiene ningdn riesgo.

Compromiso

Yo con namero de ClI me comprometo a realizar
todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo con las politicas instituidas por

la empresa.

Firma

b) Jefe de operaciones

Descripcién y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general
Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo

Titulo del cargo:
Area funcional
Departamento:
Horario de trabajo
Lunes Martes

Rotativo Rotativo

Relaciones internas:

Jefe de operaciones

Area de camping

Operativos
Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo

e Delegar responsabilidades a cada equipo de trabajo
e Capacitar a todo el personal en atencion al cliente.
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Organizar turnos de trabajo.
Solucionar problemas.

Habilidades y e Rapidez en la soluciéon de problemas, principalmente
Capacidades: relacionados a la atencién al cliente.
e Innovador con nuevas ideas, con imaginacion, plantea
sugerencias, aporta soluciones.
e Utilizar programas basicos de computacion e internet;
sistemas informaticos aplicados.
e Habilidad linglistica.

Funciones e Definir prioridades para atender las solicitudes
Generales: especiales en cada area.
e Determinar los equipos necesarios para operar en cada
area de trabajo.
e Realizar seguimiento del desempefio del equipo de
trabajo
e Delegar responsabilidades a cada colaborador del
equipo de trabajo

Materiales a utilizar: e Computador / laptop
Teléfono / celular
e Fotocopiadora / escaner

Obligaciones e Organizar el trabajo del equipo en cada area.
especificas: Supervisar la realizaciéon de convenios con instituciones
del ambito turistico.
e Verificar el cumplimiento de las expectativas de los
clientes respecto al servicio otorgado.
e Supervisar que el servicio entregado sea igual al servicio
ofertado.

Posibles riesgos: El jefe de operaciones se encarga de velar la calidad de trabajo
de todas las areas de trabajo por lo tanto su trabajo no tiene
ningun riesgo.

Compromiso

Yo con nuamero de ClI me comprometo a realizar

todo lo establecido en los acépites anteriores, de acuerdo a las politicas instituidas por la

empresa.

Firma

c¢) Recepcionista

Descripcion y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo
Titulo del cargo: Recepcionista

Area funcional Area de camping
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Departamento: Operativo

Horario de trabajo

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domin
go

Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativ
o}

Relaciones internas: e Coordinar tareas con otros departamentos para la

gestion y atencion al cliente.

e Estar al tanto de la informacion sobre eventos o
situaciones que se estén desarrollando en los
diferentes ambientes del establecimiento.

e Dar soluciones efectivas a conflictos presentados.

Habilidades y e Lectura y escritura, con capacidad de comunicacién
Capacidades: oral simple, de forma sintética y caligrafia legible
e Comunicacion verbal clara y articulada, inclusive por
teléfono, con manejo de gramatica y vocabulario
adecuados.
e Capacidad de relacionarse con los clientes.
Interpretacion de lenguaje corporal
Habilidad lingiistica

Funciones Generales: e Entregar informacion sobre las ciudades principales
azogues, cuenca y cafar, el establecimiento y sus
servicios.

e Aclarar dudas al huésped sobre cambios de moneda
extranjera.

e Informar al huésped sobre condiciones de seguridad,
precios, tarifas y horarios.

e Brindar la informacion sobre transporte y servicio de
emergencia médica.

Materiales a utilizar: e Computador / laptop

e Teléfono / celular

e Fotocopiadora / escaner

e Datafono

e Papeleria
Obligaciones e Procesos de ingreso (check in) y salida (check out) del
especificas: huésped.

e Procedimientos de seguridad relacionados con el
control de acceso a las habitaciones y demas areas de
circulacion social.

e Medios de acceso a informacion de servicio de
atractivos turisticos, lugares para comprar, sus
condiciones de seguridad, costos, horarios y reservas.

e Reglas de etiqueta y protocolo.

e Manejo de pagos en cheque, efectivo, tarjeta de
crédito u otros.

e Dominio de la estructura tarifaria.

e Servicios de hoteleria, funciones generales de cada
departamento de un establecimiento de alojamiento.
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Posibles riesgos: El recepcionista se encarga de dar informacion y vender el
producto de alojamiento por lo tanto su trabajo no tiene ningan
riesgo.

Compromiso

Yo con nimero de ClI me comprometo a

realizar todo lo establecido en los acéapites anteriores, de acuerdo a las politicas

instituidas por la empresa.

Firma

d) Chef

Descripcion y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo

Titulo del cargo: Chef
Area funcional Area de camping
Departamento: Operativo

Horario de trabajo
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo

Relaciones internas: e Coordinar y reportar las actividades al Jefe de
Alimentos y Bebidas

Habilidades y e Célculo estimativo de tiempo, peso, dimension,
Capacidades: cantidad y costo de los alimentos.

e Diferenciar sabor, aroma y apariencia de los alimentos
a través de los sentidos.

e Comunicacion claray articulada, en forma oral y escrita.

e (Capaz de escuchar, orientar, supervisar, motivar y
relacionarse con el equipo de trabajo.

e Capacidad para transportar peso moderado,
permanecer de pie o andando durante el periodo de
trabajo y con temperaturas elevadas.

e Iniciativa para prevenir y solucionar problemas.
Reflejos rapidos, coordinacion motriz fina.

Detallista. metddico, ordenado, preciso, le gusta tener
cada cosa en su sitio.

e Atento, cordial con el cliente, considerado hacia los
otros, ayuda a aquellos que lo necesitan, tolerante,
comprometido.

e Controlador, asume el control, se responsabiliza, dirige,
organiza, supervisa a otros.
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Funciones e Revisar de que esté limpia el area de trabajo.
Generales: e Definir el nivel de stock en el dia.
e Solicitar, recibir y verificar nueva mercaderia.
e Coordinar la realizacién de inventario de la maquinaria,
utensilios y productos.
e Definir el menda.
e Coordinar las actividades en el departamento.
e Supervisar al equipo y aplicar normas de higiene y
seguridad.
e Recibir la orden de servicio.
e Realizar preparacion, coccion, montaje y presentacion
del plato.
e Salir pocas veces al restaurante para interactuar con los
comensales.
e Ayudar en la limpieza del &rea de trabajo
Materiales a utilizar: e Utensilios de cocina
e Microondas / horno / freidora / refrigeradora /
amasadora
e Computadora / impresora
Obligaciones e Usar uniforme completo.
especificas: e Cumplir con el horario de trabajo.

e Efectuar investigacién de mercado y evaluar nuevos
productos y proveedores.

e Analizar reportes, estadisticas y desempefio de la
cocina.
Cuidar equipos, maquinaria e instalaciones.
Elaborar horarios de trabajo normal dentro del
departamento.

e Analizar costos y rentabilidad del menu

Posibles riesgos: Caidas en el area de trabajo

Golpes y cortes con las herramientas de trabajo.
Incendios

Contacto Térmico

Exposicién a sustancias nocivas.

Sobreesfuerzo

Compromiso

Yo con nimero de ClI me comprometo a
realizar todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo a las politicas
instituidas por la empresa.

Firma

e) Meseros

Descripcion y especificaciones del cargo

Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general



Identificacién del cargo

Titulo del cargo:
Area funcional
Departamento:
Horario de trabajo
Lunes Martes

Rotativo Rotativo

Relaciones internas:

Habilidades y
Capacidades:

Funciones
Generales:

Materiales a utilizar:
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Meseros

Area de camping

Operativo
Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo

Coordinar y reportar las actividades con chef y jefe de
operaciones

Lectura y escritura legible para anotacion de pedidos y
llenado de formularios.

Comunicacion oral clara y articulada, con empleo de
gramatica y vocabulario adecuados.

Integracion para ejecutar trabajo en equipo.
Interpretacion de lenguaje corporal, en particular
gestual.

Memoria de corto plazo para recordar detalle de pedido
especifico.

Capacidad para transportar pequefios pesos,
permanecer de pie o andando durante la jornada de
trabajo.

Atento, cordial con el cliente, considerado hacia los
otros, ayuda a aquellos que lo necesitan, tolerante,
comprometido.

Revisar que esté limpio el area de trabajo.

Realizar montaje de muebleria, manteleria, vajilla,
cristaleria, cuberteria, y menaje menor.

Inventariar y reportar bebida, cubiertos, vajilla y
utensilios.

Identificar una mesa adecuada a la preferencia del
cliente.

Presentar el menu o carta.

Anotar pedidos.

Aconsejar y orientar al cliente en la eleccion e
incentivar el consumo.

Servir los platos segun las politicas de servicio
establecidas.

Entregar y retirar pedidos en la cocina y monitorear su
progreso.

Solucionar problemas.

Generar la cuenta del cliente.

Recibir y entregar pagos.

Cuidar de la higiene personal, uniforme y accesorios
gue influyen en la apariencia.

Limpieza del &rea de trabajo.

Comanda / lapiz
Vajilla, cristaleria, cuberteria y menaje
Muebleria, manteleria
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Obligaciones e Usar uniforme completo.
especificas: e Cumplir con el horario de trabajo.
e Investigar la opinion del cliente sobre productos y
servicios.

e Aplicar procedimientos de higiene y seguridad en la
manipulacion de los alimentos y en la sanidad de los
utensilios utilizados.

Posibles riesgos: e Caidas en el &rea de trabajo.
e Golpesy cortes con las herramientas de trabajo.
e Incendios o quemaduras

Compromiso

Yo con nimero de ClI me comprometo a
realizar todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo a las politicas
instituidas por la empresa.

Firma

f) Coordinador de entretenimiento

Descripcion y especificaciones del cargo

Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacién del cargo

Titulo del cargo: Coordinador de entretenimiento
Area funcional Area de camping
Departamento: Operativo

Horario de trabajo
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo

Relaciones internas: e Coordinar y reportar las actividades con jefe de
operaciones

Habilidades y
Capacidades:

Capacidad de trabajo en equipo.

Buen manejo de las relaciones publicas.

Alto conocimiento de actividades deportivas.
Conocimiento de dos idiomas como el inglés y espafiol
Optimas condiciones fisicas.

Funciones
Generales:

Delimitar actividades deportivas a realizarse

Elabora guiones de informacién turistica

Guiar y conducir a los campistas en las diferentes
actividades

Realizar un informe de las actividades realizadas
Aseo de materiales y equipos de trabajo

Revisar que esté limpio el area de trabajo

Programar las actividades a realizar en el area infantil.
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e Ayudar a verificar y asegurar material y equipos
necesarios para las actividades programadas

e Registrar novedades, alteraciones de itinerarios y/o
servicios, quejas y sugerencias de los pasajeros,
informes o evaluaciones sobre el viaje;

e Registrar la entrada y salida de los pasajeros en los
diferentes servicios turisticos.
Brindar informacion sobre las actividades
Controlar el manejo de los equipos

e Realizar un cronograma de actividades infantiles y
deportivos

e Verificar que los padres de los nifios estén de acuerdo
con el servicio brindado.

Materiales a utilizar: e Micr6fono, radio, papeleria, esferos, equipos para las
actividades a realizar

Obligaciones e Aseo Personal
especificas: e Cuidado de uniforme
e Uniforme completo
e Respeto y consideracion con todo el personal
e Manejo adecuado del vocabulario
e Cumplimiento con el horario establecido
e Cuidado del menaje y equipos en general
Posibles riesgos: El coordinador de entretenimiento es aquella persona que

conduce y dirige a los campistas en recorridos turisticos y
actividades de entretenimiento. Su trabajo presenta riesgos al
trabajar en un ambiente externo y en constante movimiento.
Compromiso
Yo con nimero de ClI me comprometo a
realizar todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo a las politicas
instituidas por la empresa.

Firma

g) Personal de limpieza

Descripcion y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo

Titulo del cargo: Personal de limpieza
Area funcional Area de camping
Departamento: Operativo

Horario de trabajo
Lunes Martes Miércoles  Jueves Viernes Séabado Dom

ingo
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Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rotativo Rota
tivo
Relaciones internas: e Trabajar conjuntamente con el jefe de operaciones

para solventar cualquier situacién conflictiva.

e Escuchar y comunicar al supervisor las impresiones y
opiniones del huésped.

e Cuidar de la higiene personal, uniforme y accesorios
gue influyen en la apariencia.

e Mantener Ila comunicacion con los demas
departamentos.

Habilidades y
Capacidades:

Tomar decisiones rapidas bajo presion
Comunicarse claramente de manera verbal
Manipular objetos con firmeza y coordinacién motriz
Manejo de formularios.

Manipular objetos de limpieza con rapidez y cuidado

Funciones Generales:

Actuar ante emergencias.

e Utilizar los bienes y la informacién en beneficio de la
empresa

e Confirmar la integridad de las instalaciones, el

abastecimiento de agua en el bafio, la ausencia de

algin elemento que perjudique la presentacion final

de la habitacion.

Materiales a utilizar: Aspiradora

Enceradora

Equipos de limpieza
Desinfectantes

Menaje

Equipos de comunicacion

Aire acondicionado / calefactores

Secador de cabello

Obligaciones Limpia, aspirar, lavar, pulir, remover manchas simples

especificas: de sanitarios, pisos, minibar, ventanas, paredes,
muebles, espejos, cuadros, barrederas, equipos y
demas elementos de la habitacion y area social,
aplicando procedimientos o estandares minimos.
Realizar el montaje de cama extra.
Arreglar y ordenar menaje de acuerdo con los
requerimientos del huésped;

e Coordinar con el departamento de reservas el estado
de las tiendas de acampar

e Confirmar la integridad de las instalaciones, el
abastecimiento de agua en el bafio, la ausencia de
algin elemento que perjudique la presentacion final
de la tienda de acampar.

e Verificar el funcionamiento de interruptores, luz,
television, radio, teléfono, control remoto, TV, aire
acondicionado, ventana, puerta, gaveta, ducha,
television por cable, radio despertador, visillo, cortinas
pesadas, persianas, caja de seguridad u otros.

Posibles riesgos: El personal de limpieza se encarga de la limpieza de las
tiendas de acampar y espacios del campamento por lo que su
trabajo tiene riesgos al contacto de quimicos, sobreesfuerzos
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Yo con numero de ClI
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y caidos en pisos mojados por lo que se recomienda el uso de
las mascarillas y objetos de precaucion.

me comprometo a

realizar todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo a las politicas
instituidas por la empresa.

Firma

h) Jefe de marketing y ventas

Elaboracion:

Autorizacién:

Identificacion del cargo

Titulo del cargo:
Area funcional
Departamento:
Horario de trabajo
Lunes Martes

X X

Relaciones internas:

Habilidades y
Capacidades:

Funciones
Generales:

Materiales a utilizar:

Descripcion y especificaciones del cargo

Gerente general

Gerente general

Jefe de marketing y ventas

Area de camping

Administrativo

Viernes S4bado

Miércoles Jueves

X X X

Domingo

Coordinar y reportar las actividades al Gerente General

Capacidad de liderazgo

Capacidad de trabajo en equipo

Buen manejo de las relaciones publicas

Conocimiento de todo el establecimiento, servicios y
productos que ofrece

Conocimiento de dos idiomas como el inglés y espafiol
Capacidad de resolver problemas

Innovacion e iniciativa

e Fija los precios de las tiendas, productos y servicios,
dependiendo de las temporadas

e Elabora costos y presupuestos de ventas

e Distribuye entre el personal a su cargo las distintas
labores

e Definir incentivos de ventas

e Supervisa el personal a su cargo

e Computadora, impresora, papeleria, esferos,

grapadora, archiveros, factureros, data fast.
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Aseo Personal

Cuidado de uniforme

Uniforme completo

Respeto y consideracion con todo el personal
Manejo adecuado del vocabulario
Cumplimiento con el horario establecido
Cuidado del menaje y equipos en general

Obligaciones
especificas:

Posibles riesgos: El jefe de marketing y ventas es aquella persona encargada de
gestionar todos los procesos relativos a precios de
productos y servicios de la empresa. Su trabajo no tiene
ningun riesgo.
Compromiso
Yo con ndmero de ClI me comprometo a
realizar todo lo establecido en los acéapites anteriores, de acuerdo a las politicas
instituidas por la empresa.

Firma

i) Contador

Descripcion y especificaciones del cargo
Elaboracion: Gerente general

Autorizacion: Gerente general

Identificacion del cargo

Titulo del cargo: Contador
Area funcional Area de camping
Departamento: Administrativo

Horario de trabajo

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
X X X X X

Relaciones internas: Coordinar y reportar las actividades al Gerente General

Habilidades y
Capacidades:

Capacidad de liderazgo

Habilidad numérica y légica

Capacidad de trabajo en equipo

Buen manejo de las relaciones publicas

Conocimiento de dos idiomas como el inglés y espafiol
Capacidad de resolver problemas

Capacidad para tomar decisiones

Funciones e Gestiona los libros y documentos legales del
Generales: campamento
e Se encarga de la liquidacién de impuestos y tasas
e Propone al gerente las sanciones e incentivos del
personal
e Supervisa los resultados
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e Lleva una gestibn documental de los clientes y
proveedores
Registra toda la operacion econémica del campamento
Formula los estados financieros

e Elabora inventarios

Materiales a utilizar: e Computadora, impresora, papeleria, archiveros,
estanteria, esferos.

Aseo Personal

Cuidado de uniforme

Uniforme completo

Respeto y consideracién con todo el personal
Manejo adecuado del vocabulario
Cumplimiento con el horario establecido
Cuidado del menaje y equipos en general

Obligaciones
especificas:

Posibles riesgos: El contador es aquella persona que registrar y presentar
todos los movimientos contables de la empresa. Su
trabajo no tiene ningln riesgo.

Compromiso

Yo con numero de Cl me comprometo a

realizar todo lo establecido en los acapites anteriores, de acuerdo a las politicas

instituidas por la empresa.

Firma

Politicas de recursos humanos

Las estrategias de recursos humanos estan encaminadas al establecimiento del clima laboral,
el crecimiento de la empresa y a la seleccion del personal. A cargo del quien dirija la empresa
esta llevar la batuta de estos preceptos pudiendo ser en un manual de procedimientos donde
también se promueva y valore el trabajo de cada uno de los colaboradores de Terra Mia. En

cuanto al comportamiento esperado, se regira por los siguientes valores:

o Entrega en el espacio de desempefio.
o Generar respeto hacia la naturaleza y su entorno.
o Liderazgo, promoviendo innovacién constante en todos los servicios.

o Respeto y escucha activa a los diversos publicos.
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3.2.4. Plan financiero

El plan financiero es un documento que recoge toda la informacion cuantificada y desarrollada
de la empresa. Se utiliza como una herramienta para estudiar la viabilidad econémica y
financiera de un nuevo modelo de negocio en periodos de tiempo. Es de gran importancia
desarrollar para crear empresas nuevas, 0 que vayan a dar sus primeros pasos y para

aquellas compariias que quieran mantenerse y mejorar sus resultados.

Inversiones

La inversion inicial necesaria para crear Terra Mia, campamento turistico es de $34.180,00.
Practicamente el 58.51% de ese monto estara destinada al disefio y construccion del

campamento.

Tabla 12. Inversion inicial para Terra Mia, campamento turistico

CUADRO DE INVERSIONES CAPEX

Activo ‘ Costo total $ Porcentaje (%)
Muebles y enseres $ 11.300,00 33,06 %
Equipo de computo $ 2.400,00 7,02 %
Mobiliario $ 480,00 1,40 %
Disefio y construccion de terreno $ 20.000,00 58,51 %
TOTAL $34.180,00 100 %

Elaboracién propia
Estructura financiera

La financiacion de los activos previamente mencionados se realizaré a través del aporte de
capital propio de los socios accionistas. Este aporte representa el 75% del total de activos a
financiar y el 25% restante de los activos se financiard mediante la contratacién de deuda no

bancaria de largo plazo con terceros.

Tabla 13. Estructura Financiera para Terra Mia, campamento turistico

Estructura de Financiamiento Monto ($) Porcentaje (%)

Aporte del capital - Accionistas $25.635,00 75 %
Préstamo tercero $8.545,00 25 %

Capital accionistas + Préstamos $34.180,00 100 %

Elaboracién propia
Capital de trabajo

El capital de trabajo se ha calculado sobre la base del ciclo productivo de la empresa. Se ha
estimado un plazo de 30 dias para las cuentas por cobrar debido a que este es el tiempo
promedio de pago de las empresas turisticas. Los dias promedio de inventario fueron

establecidos en un promedio de 30 dias tomando en consideracion los diferentes productos


https://www.emprendepyme.net/crear-empresa
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perecibles que se almacenaran. Al ser una empresa nueva en el mercado se llegara a una
negociacion con nuestros proveedores de plazos promedios de pago de 30 dias hasta ganar
su confianza. El capital de trabajo neto de financiamiento espontaneo sera de $609.90 en el
primer afio. En la siguiente tabla se presentan los plazos promedios implicitos en el ciclo

operativo de la empresa y los requerimientos asociados al capital de trabajo.

Tabla 14. Capital de Trabajo requerido para Terra Mia, campamento turistico

CUADRO DE CAPITAL DE TRABAJO OPEX ‘

Cuenta Dias 2021 2022 2023 2024
Activo Circulante $ 7.206,40 $8.287,36| $10.359,20 $13.984,92
Ctas por cobrar 30| $6.206,40 $7.137,36 $8.921,70| $12.044,30
Inventarios 30| $1.000,00 $ 1.150,00 $1.437,50 $ 1.940,63
Pasivo a corto plazo $6.596,50| $10.378,90| $17.628,50| $ 30.315,30
Ctas por pagar 30| $1.000,00 $1.150,00 $1.437,50 $ 1.940,63
Imp. Por pagar 360| $5.596,50 $9.228,90| $16.191,00| $28.374,68
Capital de trabajo $609,90| -$2.091,54| -$7.269,30| -$16.330,38

Elaboracién propia
Estados financieros proyectados

En el Estado de Resultados se aprecian utilidades positivas y crecientes en todos los afios
proyectados. En lo que refiere a la politica de dividendos se ha establecido un criterio de
retencion de utilidades unicamente para financiar eventuales requerimientos de capital de
trabajo en virtud del aumento proyectado en la produccién y ventas. Cabe destacar que el
capital de trabajo se aporta a medida que este es requerido por la propia operacion de modo
gue a efectos de la evaluacién se lo ha incluido en el transcurso de los afios. En virtud de lo
anterior, es necesario retener utilidades desde le segundo afio para financiar el fondo de
capital de trabajo requerido por el aumento de produccidon y venta. En el apartado
correspondiente a indicadores de actividad y desempefio se aprecian los porcentajes de

utilidades distribuidas a los accionistas.

Tabla 15. Estado de resultados proyectados a cuatro afios de Terra Mia, campamento
turistico

ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4
Ventas Entradas $62.064,00| $71.373,60| $89.217,00 | $ 120.442,95
Ventas Restaurante $46.800,00| $53.820,00| $67.275,00| $90.821,25
INGRESOS TOTALES $108.864,00 | $ 125.193,60 | $ 156.492,00 | $ 211.264,20
Costo de productos vendidos $12.000,00| $13.800,00| $17.250,00| $23.287,50
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UTILIDAD BRUTA $96.864,00 | $111.393,60 | $ 139.242,00 | $ 187.976,70
Gastos operativos $30.600,00| $30.600,00| $30.600,00| $ 30.600,00
Costos fijos $41.400,00| $41.400,00| $41.400,00| $41.400,00
EBITDA $24.864,00| $39.393,60| $67.242,00| $115.976,70
Depreciacion $2.478,00 $2.478,00 $2.478,00 $2.478,00
EBIT $22.386,00| $36.915,60| $64.764,00 | $113.498,70
Impuesto a la renta (25%) $5.596,50| $9.228,90| $16.191,00| $ 28.374,68
UTILIDAD NETA $16.789,50| $27.686,70| $48.573,00| $85.124,03

Andlisis de indicadores

Elaboracién propia

En este punto se presenta un resumen de los indicadores financieros mas relevantes para

evaluar el desempefio financiero de Terra Mia, campamento turistico. A continuacién, se

explican y analizan las relaciones del punto de equilibrio y retorno de la inversion.

El punto de equilibrio representa los tickets de entradas vendidas y ventas de consumos de

restaurante necesarias para cubrir los costos fijos de Terra Mia, campamento turistico. En la

siguiente tabla se puede observar la cantidad de entradas vendidas son necesarias para

cubrir los costos y gastos fijos de operacién del negocio. Cabe destacar que estos calculos

se realizaron de acuerdo con proyecciones ya que la empresa todavia no se encuentra en

funcionamiento.

Tabla 16. Punto de equilibrio de Terra Mia, campamento turistico

Punto de equilibrio

Variables ‘
Precio promedio tickets de entradas $21,00
Precio de venta promedio productos restaurante $6,00
Contribucién marginal 1,18
Costos fijos $41.400,00
Punto de equilibrio anual (unidades) 1603

Elaboracién propia

El ROS o rentabilidad sobre ventas permite visualizar el retorno obtenido por las ventas

anuales de la empresa; el resultado obtenido para Terra Mia, campamento turistico muestra

que su patrimonio genera el 15% en el afio 1.
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Tabla 17. Ratio de rentabilidad de Terra Mia, campamento turistico

RATIOS DE RENTABILIDAD

Retorno sobre ventas (ROS) 15% 22% 31% 40%
Elaboracién propia

Evaluacion de la rentabilidad econdmica del proyecto

La evaluacién financiera de nuevos proyectos o hegocios es el proceso mediante el cual, una
vez definida la inversion inicial, los ingresos futuros y los costos de operacion, se puede
determinar la rentabilidad y por tanto la conveniencia de llevar adelante el proyecto. En la
Tabla 19 se presenta la evaluacién econdémica del proyecto a través del descuento de los
flujos de caja libres. Cabe destacar que se evalud la conveniencia del proyecto
independientemente de la estructura de financiamiento de este; en otras palabras, se evalué
la conveniencia del proyecto en si mismo ya que la baja participacion de la deuda con
terceros, y por ende de los intereses financieros asociados a la misma, determina flujos de
caja libres para el accionista que no difieren en mayor medida del presentado en la tabla de

referencia.

Tabla 18. Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4
Utilidad Neta $16.789,50| $27.686,70| $48.573,00 $ 85.124,03
Depreciaciéon $2.478,00 $2.478,00| $2.478,00 $2.478,00
Inversion
CAPEX -$ 34.180,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 -$ 2.400,00
Inversion OPEX -$ 609,90 $2.091,54| $7.269,30 $16.330,38
Flujo de
efectivo -$34.180,00| $18.657,60| $32.256,24| $58.320,30| $101.532,41
Flujo de
efectivo
acumulado -$34.180,00 | -$15.522,40| $16.733,84| $75.054,14| $ 176.586,55
Valor terminal
de la empresa $ 278.246,25
Aporte de
patrimonio $ 25.635,00
Flujo de caja
neto -$8.545,00| $18.657,60| $32.256,24| $58.320,30| $ 379.778,66
Flujo de caja
neto
actualizado -$8.545,00| $13577,31| $17.081,64| $22.47469| $106.503,13
Flujo
acumulado -$8.545,00| $5.032,31| $22.11395| $44.588,64| $151.091,77

Elaboracién propia

De acuerdo con Flujo de Caja nos indica que la inversién requerida pre money es de
$25.635,00 vy si la proyectamos para cuatro afios adicionales con un apalancamiento del 25%
es de $8.545,00.
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El valor de la empresa es de $151.091,77 y con un porcentaje maximo que como propietaria
de la empresa estaria dispuesta a entregar al nuevo inversionista es del 17% a cambio de

inversion como patrimonio.
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Capitulo 4

4. Capitulo 4: Plan de validacion de Terra Mia, campamento turistico

Objetivo:

Validar el modelo de negocios, prototipo y modelo de servuccion de Terra Mia, campamento

turistico.
Metodologia:

El disefio del plan de validacion conté con un enfoque mixto. La metodologia fue tanto

cualitativa (entrevistas) como cuantitativa (encuestas).
Participantes:

La muestra fue de 10 participantes entre padres de familia y adultos jovenes entre 25 a 34

afios que residen en la ciudad de Cuenca.
Instrumentos:

Video: la demostracién del soporte fisico y procesos de servicios a ofrecer en Terra Mia

campamento turistico, se presenté mediante un video.

Entrevistas: Se realizaron entrevistas que constaron de tres fases para validar el proyecto
Terra Mia, campamento turistico: fase 1: validacion del modelo de negocio, fase 2: validacién

del modelo de servuccion, fase 3: prototipo.

Procedimiento:

4.1. Validacién del modelo de negocio

Segmento de mercado
Hipotesis:

Los clientes potenciales del proyecto son: hombres o mujeres de 25 a 34 afios y
padres o madres de familia con uno o mas hijos, que viven en la ciudad de Cuenca,
tienen ingresos de nivel medio a alto y afinidad con los temas relacionados con las

actividades al aire libre.
Validacion:

Se aplicé una encuesta a 449 personas; muestra que fue escogida a conveniencia y
gue no tiene validez estadistica, aplicada a gente que tuvo la buena voluntad de
participar en el estudio. La encuesta se llevo a cabo en la herramienta formularios de

Google.
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De los 449 encuestados, el 85% les gusta realizar actividades al aire libre. De este
grupo, se evidencia que la gran mayoria prefiere practicar actividades con familia y
amigos; encontrando también que las actividades de preferencias son las caminatas,
ciclismo y camping. Con la encuesta también se indagd que tan interesados se
encuentra nuestro target a la creacibn de un campamento turistico privado en
Cuenca, dando como resultados que el 79% consideré como una buena idea al cual
asistirian eventualmente al afio. Los servicios que prefieren que se ofrezca en este
tipo campamento son area de parrilladas y fogatas, restaurante de comida tipica y
rutas para realizar senderismo. De esta encuesta se evidencia que nuestro target esta

dispuesto a pagar por un servicio de campamento privado hasta $10 por persona.

Con la encuesta se indagd un poco mas sobre las preferencias de nuestro target al
cual se llegé a la conclusion que buscan informacion a través de redes sociales sobre
servicios de entretenimiento como el campamento turistico planteado, y la red social

mas utilizada son Facebook y WhatsApp.

Propuesta de valor

Dado que la propuesta de valor obedece a la solucién de un problema del segmento de

mercado identificado, se deben analizar tanto el problema como la solucién.
Hipdétesis del problema

En la ciudad de Cuenca existen limitadas alternativas de recreaciéon que brinden
espacios exclusivos que permitan salir de su entorno habitual, acercamiento a la

naturaleza y oportunidad de descansar y pernoctar de una manera diferente.
Hipotesis de solucién

La creacion de un establecimiento de recreacién como un campamento turistico que
cuente con actividades al aire libre, espacios para armar su propia tienda de acampar,
disfrutar de una gastronomia tipica y variada y realizar excursiones en un bosque;
sobre todo, un lugar donde no se debe de preocupar por la logistica y seguridad, sino

solo disfrutar del tiempo libre.
Validacion del problemay solucion.

La validacion se realizd mediante una entrevista en la cual se tomé a 10 potenciales

clientes de la base de datos creada en la encuesta del segmento del mercado.
Preguntas clave:

e ¢ Usted cree que el emprendimiento planteado soluciona el problema que presenta la

ciudad de Cuenca?
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e ¢Lavariedad de servicios que ofrece la empresa soluciona los problemas recurrentes

del publico objetivo?
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Figura 46. Cuadro de validacion de Terra Mia

Validation Board

Los clientes potenciales del provecto son: hombres o mujeres de 23 a 34 afios v padres o madres de familia con uno o mas hijos,

que viven en la cindad de Cuenca. tienen ingresos de nivel medio a alto v afinidad con los temas relacionados con las actividades

al aire libre.

| | | |
En la ciudad de Cuenca existe limitada oferta de alternativas de recreacion que brinden espacios exclusivos que
permitan salida de su entorno habitual acercamiento con la naturaleza v oporfunidad de descansar v pernoctar de una
manera diferente.

i | } }
i
La creacidon de uvn establecimisnto como vn campamento teristico que cvente con actividades al aire libre, con sspacios para armar so propia tisnda de

acampar, disfrotar de mna gastronoma tipiea v varada v realizar exewrsionss en vn bosqoe; sobre todo, vn lugar donds no s= debe de preocupar por la

ruridad, sine solo disfrutar dal tismpo libre.

logistica v =2

Design Experiment Invalidated Validated

En la ciudad de Cuenca existe limitada oferta Cerca de la No existe un
de alternativas de recreacion que brinden cindad no luzar seguro
espacios exclusivos que permitan salida de su existen para acampar
entorno habitual, acercamiento con la R —— campings con todos los
naturaleza v oportunidad de descansar v TR m— SErVICIOs

pernoctar de una manera diferente. Falta areas de | Al cuencano le

recteacion para | gusta salira
nifios pasear las
domingos

Entrevistas

Generar Existe una
tfunsmo parala | gran vanedad
Minimo 7 ds 10 ciundad de servicios.
personas

www.ValidationBoard.com

Elaboracién propia
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En conclusién, de las diez personas entrevistadas todas afirmaron que en la ciudad de
Cuenca existe una falta de alternativas de esparcimiento, entretenimiento y diversion. Si bien
existen parques municipales, muchos de estos no cuentan con el espacio o seguridad
suficiente como para divertirse con nifios como mencionaron alguno de los entrevistados. Por
lo tanto, crear una alternativa como un campamento privado da la solucion a una diversion

segura dentro de la ciudad donde pasar fines de semana o solo salir de la rutina.

Los principales servicios que consideraron que debe tener un lugar de esparcimiento son la
alimentacion y seguridad. Si bien la ciudad de Cuenca cuenta con gran variedad de servicios
de alimentacion, se recalca la importancia de que estén dentro del mismo lugar y sea comida
como para un dia de campo. Es decir, no necesariamente que sean platos muy elaborados

sino algo como para picar y que les guste a los nifios.

Para la validacion de los demas puntos del modelo de negocios se realizaron entrevistas a

profundidad a 10 personas ya seleccionadas de la base de datos.
Canales y relacién con el cliente

e En opinion general, el medio que mas utiliza el target al cual nos dirigimos para
conocer acerca de servicios de entretenimiento y recreacion es redes sociales. De
entre ellas, las redes sociales mas utilizadas son Facebook e Instagram.

Los entrevistados concuerdan en tres cosas principalmente que desean obtener de
una empresa de servicio de recreacion y entretenimiento: alimentacién, amplias
zonas verdes y experiencia. Con referencia a alimentacion, los entrevistados hicieron
énfasis que no necesariamente deben ser platillos muy elaborados sino algo
agradable y ligero para comer en un dia de campo con la familia, y también les gusta
la idea de contar con una zona de parrilladas para poder preparar sus propios
alimentos. En cuanto a las amplias zonas verdes lo prefieren para poder realizar
deporte, mantener el distanciamiento social por tema de la pandemia y también
acercarse a la naturaleza.

Lo que mas resaltd en la entrevista es que todos coincidieron que lo que mas buscan
en una empresa de servicio es la experiencia que el personal pueda brindarles. Es
decir, lo que prefieren es que el personal de la empresa cuenta con una actitud y

aptitud servicial acorde a sus necesidades para ser fiel o frecuente al establecimiento.
Recursos y actividades clave

e El talento humano es parte fundamental para las personas entrevistadas, ya que el
personal de servicio es aquellas que generan la experiencia Unica y de libertad que
desean experimentar. Durante la entrevista se mencionoé que un “buen empleado” del

area del entretenimiento se considera de acuerdo con las siguientes caracteristicas:
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si aquellos son empaticos, amables, respetuosos y aptitudes para enfrentar los
problemas con actitud servicial.

Por otro lado, un recurso muy importante dentro de un lugar de entretenimiento y
diversién se sefialé que es el paisajismo, disefio y estructura del lugar. El cual debe
estar acorde con el entorno natural y debe contar con una responsabilidad

medioambiental.
Socios clave

e Las personas entrevistadas indicaron que no van tan a menudo a tiendas deportivas;
prefieren comprar sus equipos o articulos mediante plataformas online como Amazon
0 eBay. Sin embargo, las tiendas que han visitado en el ultimo afio son Marathon,

Adidas y Kao Sport.

Nota: La validacién de los puntos mencionados se realiz6 mediante entrevistas de manera
fisica a potenciales consumidores.

4.2. Modelo de servuccidon y prototipo

El modelo se servuccion valida el flujo del proceso de la prestacion del servicio y se divide en
cuatro elementos importantes: el cliente, soporte fisico, personal de contacto y el servicio.
Para la evaluacién del modelo de servuccién se realiz6é un video explicativo de los servicios

de Terra Mia (Anexo 2).

Para la validacién del prototipo mostré mediante renders como sera construido Terra Mia en
el futuro. Se realizaron entrevistas a 10 personas del segmento del mercado pueda evaluar

el proyecto de acuerdo con las siguientes variables:

Tabla 19. Variables de soporte fisico evaluados

Variables El1|E2 |E3 |E4 | E5|E6|E7|E8|E9|EL0 | Votos
aceptados
por

variable

Cualidades fisicas de | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10

las instalaciones

Disponibilidad de |1 |1 1 1 |1 |1 1 |1 |1 |1 10
aparcamiento
Vista del paisaje 1 ]0 1 1 |1 |1 1 |11 |1 |1 9

Facilidades de acceso | 1 0 1 0 1 1 1 1 1 1 8

para personas con
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dificultades de
movimiento
Atmésfera del lugar 1 |1 1 1 |1 |1 1|1 |1 |1 10

Elaboracién propia

En opinién general de los entrevistados, el proyecto Terra Mia, con su modelo de servicio y
soporte fisico, se encuentra de acuerdo con sus necesidades y expectativas. Durante la
entrevista, algunas personas mencionan que para ellos es muy importante el servicio de
alimentacion y que esta no necesariamente debe servirse platos gourmet, sino que sea de
gusto de toda la familia y sobre todo para los nifios. Adicional, los entrevistados realizaron
comentarios positivos resaltando las areas verdes y la atmosfera del lugar; sin embargo,
indicaron que les gustaria conocer a profundidad como este lugar protege el medio ambiente
y realiza un adecuado proceso de sostenibilidad.

Por otra parte, una de las observaciones que dieron los entrevistados eran que no se aprecia
claramente en el video si cuenta o no con facilidades de acceso para personas con dificultades
de movimiento u otras discapacidades. Para ellos este punto es importante para la inclusién
de todas las personas y sobre todo para adultos mayores. En conclusién, aprueban y

mencionan que si asistieran a un lugar como el planteado con todos los servicios que ofrece.

Figura 47. Renders de Terra Mia
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Elaboracién propia
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