Ref ugi o
de Aves

Describa lo que va a ser su negocio, precisando el producto turistico , o sea, los atractivos que desea valorar,
los servicios que proveera y las actividades que se proponen a los visitantes. No olvide, su oferta tiene que
diferenciarse de aquélla de sus competidores directos, conjugando atributos de originalidad y autenticidad.

La ruta “Refugio de Aves” invita a disfrutar la obs ervacion de aves dentro del bosque de
montafa y bosque nuboso de la region Occidental del Altiplano de Guatemala. El Lago Atitlan
se convierte en el escenario natural y cultural de la Ruta, siendo San Juan La Laguna, San
Pedro La Laguna y Corazén del Bosque los poblados a  nfitriones. Las personas de la zona dan
muestra viva de su cultura ancestral; entre los atr  activos mas representativos estan la visita a

Maximon, galerias de pintores costumbristas, taller  es de tejido con telares de cintura y tintes

naturales. En el entorno natural, destacan los volc  anes alrededor del Lago de Atitlan, los
cuales son reconocidos por sus poblaciones de varia s especies endémicas de aves.

Entre las actividades a realizar destacan: observac  i6n de aves, trekking, pesca artesanal, ritual
de la siembra del arbol, entre otras. La Ruta inclu ye los servicios de guias locales, guia
especializado en observacion de aves, alojamiento e n albergues rurales y hoteles locales, y
gastronomia local (ver Anexo 1).
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Fuentes de ¢Quién lo Tiempo de Costo
informacién realizara?* ejecucion estimado
# Estudio de 1 Técnico
Precise su idea de Mercado: 1 Asistente 10 d/habiles Q.6,000.00
io inicial INGUAT,
Nnegocio Iniclal CONAP, SGO,
Universidades
# Inventario y evaluacion INGUAT, 1 Técnico 20 d/hébiles |Q. 12,000.00
del patrimonio CONAP, 1 Asistente
itari Universidades,
comunitario Comunidades
M Identifique a sus Estudio de INGUAT Disponible | = -----
clientes potenciales Mercado
0B Conozca a sus Estudio de 1 Técnico 10 d/habiles | Q. 6,000.00
; ; Mercado: 1 Asistente
competidores directos INGUAT.
Agregados
Comerciales,
Ferias, TTOP
Plan de mercadeo (5P): Estudio de 1 Técnico 5 d/habiles Q. 1,500.00
Pr t Mercado:
oducto INGUAT
Opinién de
especialistas,
Comunidades
& Plaza Contactos, 1 Técnico 5 d/habiles Q. 1,500.00
Base de datos,
Ferias Revistas
especializadas
Pag. Web
Mapa de Ruta
Precio Cotizaciones Coordinador 5 d/hébiles Q. 3,000.00
Comunidades
Promocidn Inguat P4g.Web | Coordinador 5 d/habiles Q. 3,000.00
Ferias
Material
impreso
Mapa de Ruta
Redtours
Participacion en REDTURS Coordinador 5 d/habiles Q. 3,000.00
redes MNA
COMITURS
FENATUCGUA
g Plan de recursos INTEACP Institucion 10 d/hébiles |Q. 10,000.00
Empresas de Empresa
humanos RRHH
(# Plan de inversion inicial Presupuesto Coordinador 20 d/habiles Q. 12,000.00
)# Forma legal que asumira Profesionales Coordinador 10 d/habiles  |Q. 6,000.00
el negocio SAT
*f Plan de direccién y Plan dc_a Coordir}ador 20 d/hébiles  |Q. 12,000.00
administracion Negocios Comunidad
Comunidad
# Evaluando mi Inversionistas Coordinador 20 d/hébiles |Q. 12,000.00
Plan de Negocios Cooperantes Comunidades
* Prever eventual contratacion de servicios profesionales: | TOTAL Q. 88,000.00
Equivalente en USD $. 11,000.00

arquitecto, abogado, economista, biélogo, etc.
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/

La fotografia es una actividad que tiene mucho inte
natural, como por la cultura viva que ofrecen la Co

rés de parte de los visitantes, tanto por el entorn

munidades. * (Villar, 1997)
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Procedencia de los turistas: Extlranerro 8;?0{; L%ca:s_Z(i% ’(EstLIIEdiat[ntgs y czteflréticos
o ~ e las Facultades de Biologia y Ecoturismo de las
local, provincias aledafas y Universidades).
4 otras
del pais
Paises limitrofes y de la México, Centro América (Costa Rica, Nicarggua,
regic')n Honduras, Belice), Estados Unidos, Canada
Otros continentes Europa: Inglaterra, Dinamarca, Noruega, Espafia,
Holanda, Alemania
Japén
e Principales motivaciones Ol;servzflr aves, etxperier)cia cultural: tradicion,
vacacionales artesanias y gastronomia.
St Grupos de edad 35 afios 70 afios
predominantes
opgt| Género: masculino, femenino M F Mx
: 65% 20% 15%
0 MIXto
& Viajan solos, en pareja, con Solos 15%, en Pareja 30%, en Grupo 53%,en familia 2%
familia, en grupo
e Nivel de educacion Prtg)fctasionales, universitarios, técnicos, fanaticos,
(profesion) arisas,
o Ingreso familiar promedio Local 5:\26 250 Local E;SVI14 000 Local 25 250
: : ocal: , ocal: , ocal: $ 5,
(alto, medio, bajO) Extranjero: Extranjero: Extranjero:
$120,000 $ 60,000 $ 24,000.00
)# Epocas del afio en que se De septiembre a marzo
registra mayor afluencia de
visitantes
*ft Duracién promedio de la Extralnjerk)/lsl: !\/Il’nirlnc()j’Y ?Le;l\s,/ I_\/Iéxi:;ng, 15 dias
‘ ocales: Minimo 1 dia / Maximo 3 dias
estadia
# | Gasto promedio esperado por Extfalh{:g; % 0180-00 diarios
turista ocat» <o
Observacion de aves
N fat Senderismo
# Actividades turisticas Sosca Artesand]
faVO_“.taS Participacion en ritos
de los visitantes Artesanias
Seguridad
.. 2 Higiene
# Servicios que yaloran mas Alimentacion
los turistas Guiado especializado
Infraestructura basica
$# Tendencias de crecimiento Ha crecido en un 15% (entre 2004 y 2009)
esperado de mi segmento de
mercado




$
# Nombre o razdn social Por Producto Por Precio Por destino
TTOP-X TTOP-XX Mex-Chiapas y
Peninsula de
Yucatan
# Localizacion Guatemala Guatemala México
B Origen de los Internacionales Internacionales Imternacionales
visitantes
0Rdt Caracteristicas Profesionales, Bidlogos TTOP mundiales
_— . Ornitélogos, TTOP mundiales Especializados
similares O_d_lferentes Profesores Especializados Ornitélogos,
de sus visitantes TTOP mundiales Fanaticos
Especializados
Sociedades de
Ornitologias
Joo Tipo de turismo que Aviturismo Aviturismo Aviturismo
. Tradicional
ofertan mis
competidores
Visitas guiadas Visitas guiadas \fisitas guiadas
s - Grupos reducidos  [Trekking Guiado
a4 Servicios y actividades especializado.
Guias impresas
@ Calidad de los Alta Buena Alta, tipo A
servicios
Precios que cobran $250.00 diarios
)t por dia o por servicio
2 Canales de Directos Directos Agencias
L. ., Mayoristas
dIStrIbUCan_de Sus Indirectos Indirectos
Serviclios
Pagina Web Pagina Web Pagina Web
: sz Ferias Ferias Ferias
# Medios de promocion Blogs Folletos Catélogos de la
oferta
De boca en boca De boca en boca _Agencia virtual
Especializacion Estabilidad laboral ~ Eixito del negocio
: Buena relacion Experiencia Posicionamiento
H# Fortalezafs de mis con Comunidades de marca
competidores Dominio varios Convenio con
idiomas operadores
internacionales
Investigacion
Vinculacién Precios elevados Entrevistas
., . insuficiente con directas a los
# Debilidades de mis prestadores de turistas de ellos

competidores

servicios

Falta de creacién
de nuevas rutas

Poco conocimiento
de los destinos que

ofrece
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E Describa los servicios que proveera

Servicio 1: Guiado especializado, guias locales comunitarios

Servicio 2: Transporte acuético, transporte local comunitario

Servicio 3: Alojamiento hoteles locales, o albergues

Servicio 4: Alimentacion, gastronomia criolla y local

Servicio 5: Animacion o actividades culturales

E Precise como va a brindar cada servicio (actividad  es), cuanto tiempo
va a durar, en que lugar , actividad lugares que se  visitan, recursos
para hacerlo

Servicio 1: El guiado es conducido por guias locales, capacitad os en la observacion de aves en
Corazon del Bosque, San Juan la Laguna. Las costumb  res culturales explicadas por guias locales en
San Juan Laguna, dan a conocer los la historia de la comunidad a través de la pintura de los murales,
galeria de arte, pintores, elaboracion de tintes na  turales que aplican en los tejidos y la explicacién de las
plantas medicinales que utilizan para elaboracién d e productos de belleza. La Asociacion de guias en
San Pedro son los encargados del guiado interpretat  ivo por el sendero del Volcan, complemento del
guia especializado para la observacion de aves.

Servicio 2 : El desplazamiento de la ciudad hacia los destinos se hace con transporte contratado en la
ciudad. De el poblado de Panajachel hacia San Juan L  a laguna se utilizara el transporte acuatico que
ofrece San Pedro La Laguna. El servicio de traslados h  acia el Centro de Visitantes del Parque Regional
Volcan San Pedro, servicio dado por transporte local

Servicio 3: Corazon del Bosque ofrece el albergue de la comuni  dad, en cabafias para 4 personas con
bafios compartidos. Alojamiento segundo y tercer dia en hoteles locales en la comunidad de San Juan la
Laguna, hotel local que llena los estandares de cal idad en cuanto a seguridad, higiene y servicios
bésicos.

Servicio 4: Proporcionado por restaurantes elaborados y servido s por personas de la comunidad, la
ruta tiene el concepto de todo incluido, las person as de la comunidad son las que a través de un menu
elegido daran los servicios de alimentacién, degust ando platillos tradicionales incluyendo el conejo q ue
es el plato principal que se ofrece, la degustacion de amaranto, en San Juan la Laguna.

Servicio 5 Animacion, historia, apoyo guias locales de San Jua  nlLalaguna

% ¢ Qué beneficios Enriquecer su listado de vida de Observacion de aves.
aportaré el pI’OdUCtO a Convivencia e intercambio cultural con las comunidades locales

sus clientes?

¢En qué se Atributos sobresalientes:

diferenciara su 1. Alta probabilidad de observar las aves de interé s

0 .
Rt producto de aquél de 2. Intercambio cultural

sus competidores

3. Paisaje
directos? :

4. Convivencia con la comunidad

¢, Porqué sus clientes Originalidad, calidad, precio:

potenciales preferirén 1. Servicios prestados por la comunidad

&K comprar sus 2. Combinaciéon de .avitlurismo, pesca, na}turaleza, ar te,
.. folklore, costumbres, historia, sincretismo, conviv encia con la
servicios? comunidad.

3. Precio $180.00 por dia (Sistema todo incluido)

4. Servicios diversos, albergues, hoteles locales, g  astronomia
internacional y local.




4 50 /
X

Cercania a atractivos

Cercania a clientela X

'r’# Emplazamlento del sitio y Ubicacién de la competencia

de las instalaciones Accesibilidad fisica

turisticas Costos de transporte

Acceso a infraestructura

X| X[ X| X| X

Acceso a servicios basicos

Otros: Belleza del lugar: entorno natural

# | Justificacion de la ubicacion de acuerdo a las estr  ategias de gestion del
territorio comunitario

Instalaciones turisticas:

Los alojamientos utilizados por los turistas, funci ona como tal dentro de la comunidad como servicio
local en San Juan La Laguna y Corazén del Bosque res  pectivamente.

Adicionalmente se cuenta con la infraestructura nec esaria para alimentacion, diversion, relajamiento y
otros servicios.

Zonas de amortiguamiento: area restringida, entre e | turista y la comunidad

Dos de los destinos se ubican en unareservade u sos multiples, San Pedro y San Juan La Laguna, de
acuerdo a la legislacion de Guatemala. Ambos tiene  n en su territorio un Parque Regional Municipal, el
cual se declara en areas que las comunidades ya des tinaban anteriormente como reservas o de
proteccion.

Corazén del Bosque es un area que ha estado protegi da y manejada por la comunidad, que se esta
tramitando su estatus legal como reserva o parque.

Zonas intangibles: sin explotacion minera, turisti ca, ecoldgica, area protegida

La cima del volcan San Pedro, ubicada en San Pedro La  Laguna.

B Consideraciones de sensibilidad ambiental para la planificacion

Normativa vigente:

Ley de Areas Protegidas, Consejo Nacional de Areas  Protegidas (CONAP)

Normativas de Tour Operador (INGUAT)

Normativa Local de las Comunidades de los destinos

Impactos y carga tolerables (riesgos y amenazas):

A la fecha no se cuenta con la informacién disponib le en relacion a mitigacion de impactos y
consecuencias de la actividad turistica en los dest inos de la ruta.

Mapas, planos, fotos, Vver Anexo 1
0R#itvideos y material sobre el
sitio que se adjuntan




politica de precios

¥ Servicios
3 4 5 6
0 -
# Costo estimado $ 485 $173
de cada servicio
# | Miprecio de venta $739 $ 264
por servicio
g | Utilidad esperada 17% 17%
por servicio
(en %)
0B Precios de la $800
competencia
Politica de precios . . .
(descuentos a grupos, 10% de comisiones para agentes de viajes que realic en ventas del
&ttt | ofertas, promociones, paquete.
rebajas y premios)
Razones que | % E> 2 ioge para tuie wendan of paquote, mientr as se posicions
'1# justifican su Ia Ruta.

Se van a ir creando o innovando servicios dentro del
aumentar su valor agregado.

paquete para

" + Costos
Distribucion y Agencias de viajes emisoras (nacional e 10%
. et int ional
comercializacién internacional)
# (canales)
Invitacibn a tours de familiarizacion (prensa $7,750
-2 especializada nacional e internacional, tour
i Prom00|9n operadores) $1.400
(campafa Ruedas de negocios especializadas
publicitaria) Costo de marca $1,000
Consulados y Embajadas en otros paises
Pagina Web $800
Soportes Folletos
w . $2,000
publicitarios de Postales
mercadeo Tarjetas de presentacion $100
Prensa y TV. Articulos en revistas especializas Canje
0B Razones que La invitacion de familiarizacion es importante para vivir la
justifican sus experiencia
] . La Rueda de Negocios, es utilizada para propiciar ¢ ontactos con
opciones promotores de cliente potenciales.
Web: El tipo de cliente hacia el cual estamos dirigi  endo el
producto, es un cliente familiarizado con la Web y busca planear
sus vacaciones a través de la oferta de la red.
TOTAL $ 13,050.00




Objetivos
perseguidos

Desarrollar la ruta de aviturismo en el departament o de Solola
Guatemala, San Juan La Laguna, San Pedro La Laguna, C orazén del
Bosque

Comercializar la ruta disefiada para mejorar el niv el de vida de las

comunidades involucradas.

Coadyuvar a la erradicacion de la pobreza enlas co  munidades

involucradas en la ruta de aviturismo.

Fortalecer la participacion de la mujer en el desar  rollo de la ruta

turistica.

Medios
para su
consecucion

Enlazando los pueblos

Comercializacién de los tejidos, servicios terrestr
pintura, arte, danza.

es, pluviales,

Generando empleo para guias, y prestadores de serv icios diversos:

camareras, meseros, cocineros, etc.)

n las diversas
egrarlas a las
ctos de belleza,

Involucrar a la mujer capacitandola para trabajar e
empresas de servicio creadas por la comunidad y int
empresas de pequefios productores de textiles, produ
alimentos, dulces tipicos, gastronomia local, etc.

Ambitos de cooperacion y alianzas: (Precise sélo lo

S que le conciernen)

1. Producto
turistico

Manejar una red con las tres comunidades involucrad as. (para
manejar los mismo estandares de calidad)
Conformar redes con Tour Operadores Internacionales para crear

nuevos negocios.

2. Mercadeo y
comercializacion

Crear alianzas con artesanos y pintores de la comun
visitas a sus talleres

idad para realizar

Crear alianzas con COMITURS Agexport para promocion  ar el
destino.

Participar de redes de turismo responsable, justo, s olidario y demas

tipos afines.

Crear cluster de tour operadores
Creacién de mapas turisticos

Impartir la capacitacion adecuada a cargo de INTECAP  en los
aspectos operativos y administrativos.
3. Recursos Fomentar el desarrollo de competencia entre los art  esanos de la
humanos zona.
Promover la apropiacion del proyecto para lograr una participacion
activa y garantizar calidad en el servicio.
4. Servicios Banco de Desarrollo Rural (Crédito para desarrollar  la ruta).
financieros Puentes de Amistad para Micro créditos con los artes anos, artistas,

danzantes, pequefios restaurantes y alojamiento.

5. Infraestructura
y servicios basicos

Participar con las asociaciones de hoteles y restaur  antes locales.

Realizar intercambios de experiencias entre los pre  stadores de

servicios de las comunidades.

6. Fortalecimiento
institucional e

Desarrollar imagen corporativa.

Dar seguimiento al posicionamiento de marca.

imagen
7. Otros ambitos Convenios que describan claramente las responsabili dades de la tour
. | i .
(segurldad) operadora y de las comunidades




Funciones y Competencias y Tiempo para Remuneracion N°de personas
Areas del negocio responsabilidades experiencia por ejecutar las tareas por puesto de requeridas
por area de negocio puesto de trabajo (horas)* trabajo H M
# Administracion Dirigir, coordinar, reclutar, Administrador Turistico 8 horas diarias $625.00 1
armar paguetes, ventas, minimo 2 afios de
contactos financieros, experiencia, proactivo,
comercializacion, empatia con la comunidad,
negociacion. persona integra y
compatible con los valores
de la empresa
# | Alojamiento
$# | Restauracion
% Guiado e Organizar su trabajo, Lider, empatia con la Segun necesario Costo variable 1
int tacié informar sobre el atractivo, gente, carismatico,
Interpretacion operar equipos de extrovertido, con
comunicacion, velar por la certificacion oficial,
seguridad del turista bilingtie, que conozca la
comunidad
&# | Transporte
" Otros servicios: Ayudar a coordinar todas Eficiente, organizado, agil, 8 horas diarias $ 375.00 1
Asistente las acciones de logistica 'y habilidad de trabajar bajo
Al . operaciones, llevar registro presion, respuesta rapida
Administrativo de visitantes atendidos, ante eventualidades,
responsable de cobros, persona integra y
presentar reportes compatible con los valores
de la empresa
* Definir la posibilidad de afectar recursos humanos a diferentes funciones y tareas | Subtotal 1 2
(polivalencia). TOTAL $ 1,000.00 3
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Disefie un diagrama con las areas del negocio, suor  ganizacion funcional y niveles jerarquicos.

Administrador

Asistente
Administrativo

I Guias

Operativos y
Servicios subcontratados

Principales rubros Concepto Costo Costo Costo
unitario parcial TOTAL
Terrenos e
infraestructura
. .. Construccié
Activos fijos para acci)g(fugj:igf:sy $450.00
# uso del negocio Magquinaria y equipo $450.00
(binoculares, guias de
campo)
Muebles/equipo de $2550.00 $3,450.00
oficina
Vehiculos
Otros
Electricidad $150.00
4 Conexiorne_s a Teléfono $450.00
la red publica rernet $375.00 $1,390.00
Mantenimiento $394.00
Saneamiento $ 20.00
B Promocién y Viajes Fam-Tip $7750.00
publicidad Ruedas de negocios $1400.00
(ver cuadro 9) especializadas
Costo de marca, $1000.00 $10,150.00
Agregados comerciales
opsy;  Licenciasy SAT $187.50
permisos INGUAT $125.00 $ 437.50
Bancos $125.00
& Servicios Asesoria legal $625.00
profesionales Apoyo técnico $3187.50 $12,112.50
(ver cuadro 2) —
Capacitacion $1250.00
Director $6750.00
w | Contratacion de Director $ 250.00
personal Asistente $150.00 $400.00
(ver cuadro 11) Preapertura
TOTAL $ 27,940.00

* Anexo 1
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Principales rubros Gastos operativos Gastos operativos
primer mes 6 primeros meses*
# Alquiler de Q 2,100.00 Q 6,300.00
terreno y locales
# Compra de Q58.33 Q 350.00
mercaderia
i Electricidad, Q 3,300.00 Q 19,800.00
teléfono, agua,
Internet, celulares
O Articulos de Q 266.67 Q 1,600.00
oficina
&t Promocion y Q 23,800.00
publicidad
" Sueldo de Q 5,000.00 Q 30,000.00
la direccion
(1 Pagos a personal Q 3,525.00 Q 21,150.00
) Membresias Q 200.00 Q 1,200.00
#44 | Amortizacion de
préstamos
# # Otros gastos (5% Q 722.50 Q 5,210.00
imprevistos)
</< - Q. 15,172.50 Q. 109,410.00
USD$. 13,676.25

* Estimacion del nimero de meses hasta que su negocio esté en capacidad de pagar estos gastos con sus
ventas.

Fuentes Caracteristicas y condiciones %
# Capital propio Ahorros propios socios de la empresa ** 20%
# Capital de
proximidad

(familiares, amigos,
S0cios, otros)
% | Préstamo bancario o

de cooperativas

Y Fondps especia]es All Invest - Agexport 80%
(gobierno, ONGs,
cooperacion, otros)

TOTAL 100%

** Alianza comercial estima en un futuro la creacién de una alianza con las comunidades involucradas en la ruta.
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1 ,2 8 = 3
Conceptos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Sep-10 Oct-10 Nov-10 Dic-10 Ene-11 Feb-11 Mar-11 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11
Ventas $ 00,00 $ 5,280.00 | $ 10,346.00 | $ 0,00 $ 10,346.00 | $ 10,346.00 | $ 10,346.00 | $5,280.00 $ 5,280.00 $ 5,280.00 $ 5,280.00 $5,280.00 [ $ 73,064.00
(-) Costos $668.13 $ 2,190.20 $ 3,258.80 $ 668.13 $ 3,258.80 $ 3,258.80 $ 3,258.80 $ 2,190.20 $2,190.20 $ 2,190.20 $2,190.20 $2,190.20 | $ 27,512.66
de material
directo
(-) Costo $507.29 $ 507.29 $507.29 $ 507.29 $507.29 $ 507.29 $ 507.29 $507.29 $507.29 $507.29 $507.29 $507.29 $ 6,087.48
mano obra
directa
94| (-) Costos * | $756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 756.88 $ 9,082.56
indirectos
Utilidad
bruta 1- ($1,932.30) | $ 1,825.63 | $5,823.03 $ (1,932.30) |$5,823.03 $ 5823.03 | $ 5823.03 |$ 1,825.63 $1,825.63 $1,825.63 |$1,825.63 $1,825.63 | 30,381.30
(2+3+4)
Impuestos | $00.00 $160.40 $ 315.00 $ 0,00 $ 315.00 $ 315.00 $ 315.00 $ 160.40 $ 160.40 $ 160.40 $ 160.40 $ 160.40 $ 2,222.40
Utilidad 28,158.90
neta (5-6) (1,932.30) | 1,665.23 5,508.03 (1,932.30) 5,508.03 5,508.03 5,508.03 1,665.23 1,665.23 1,665.23 1,665.23 1,665.23

* Costos de direccion y administracion, depreciacion de equipo,
amortizaciones de préstamos

13




L 6 7 7 L] n
1>2 2 3
Flujo de caja Mes 1 Sept10 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Dic10 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Jun10 Mes 11 Mes 12
Oct10 Nov10 Enel0 Feb10 Mar10 Abr10 May10 Jull0 Agol10
A. INGRESOS (entradas de efectivo)
Efectivo al inicio del mes 27,940.00| 26007.70| 27672.93| 33180.96| 31248.66| 36756.69 | 42264.72|  47772.75 49437.98 5110321 | 52768.44 54433.67
(+) Ingreso por ventas 0.00 5280.00 10346.00 0.00 10346.00 10346.00 10346.00 5280.00 5280.00 5280.00 5280.00 5280.00
* Contado
* Crédito
$ (+) Otros ingresos
X TOTAL DE INGRESOS
. . . 27,940.00| 31,287.70| 38,018.93| 33,180.96| 41,594.66| 47,102.69| 52,610.72| 53,052.75} 54,717.98 56,383.21} 58,048.44 59,713.67
(Total de efectivo disponible)
B. EGRESOS (salidas de efectivo
& Costos de material directo
* Contado 668.13 2190.20 3258.80 668.13 3258.80 3258.80 3258.80 2190.20 2190.20 2190.20 2190.20 2190.20
* Crédito
i+ | (+) Costos mano de obra directa 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29 507.29
( (+) Costos indirectos 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88 756.88
) (+) Inversiones en equipo
« | (+) Otros egresos 160.40 315.00 315.00 315.00 315.00 160.40 160.40 160.40 160.40 160.40
TOTAL DE EGRESOS
(Total de salidas de efectivo) 1,932.30 3,614.77 4,837.97 1,932.30 4,837.97 4,837.97 4,837.97 | 3,614.77 3,614.77 3,614.77 3,614.77 3,614.77
C. SALDO FINAL DE CAJA
EFECTIVO al final del mes
(Casillas 4-10) 26,007.70| 27,672.93| 33,180.96| 31,248.66| 36,756.69| 42,264.72| 47,772.75| 49,437.98| 51,103.21 52,768.44 | 54,433.67 56,098.90
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Factores
a considerar
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Tramites legales a
realizar

Costos de
tramitacion

riesgo financiero

HH

Hit
$#: | Responsabilidad y
i

Contar con socios

&# | Toma de decisiones

"y Distribucion de
beneficios
(4 Régimen de
impuestos
\)H#H Obligaciones
laborales
ok Lt Otros factores
# Decisiéon Mi negocio funcionard como:  Una alianza comercial entre la
adoptada comunidad y nuestro tour operador, la cual sera des crita en un

documento para definir los derechos y las responsab ilidades de
cada parte. El convenio suscrito tendra validez por un afo, en el que
se realizara la preparacién de los destinos, la pla nificacién y el
fortalecimiento de las comunidades (capacitaciones y elaboracion
de planes de negocio con cada una). Al término del primer afio, se
evaluara los resultados y, de ser el caso, se conte mplara la
renovacion del convenio por dos o tres afios adciona les.

# Motivos para
escoger esta forma
legal

Se definird conjuntamente con las partes interesadas , tomando en
cuanta las formas especificas de organizacion dela s comunidades y
los objetivos que éstas persiguen.

* Anote en cada casilla las ventajas (V) o desventajas (D) que se desprendan de su andlisis.
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Funciones

Periodicidad

Diaria

Semanal

Mensual

Anual

Control de calidad

Gestion del personal

X

Promocion y
mercadeo

Compras y relacion X
con proveedores

Registros varios

Control de inventarios

X

Obligaciones
laborales

Obligaciones fiscales

© 0 N A~ W

Otras obligaciones
financieras/seguros

=
o

Organizacion de la X
oficina

=
—

Relaciones con la X
comunidad

=
N

Relaciones publicas X

=
e

Elaboracion de
balances /informes

AB<5 50 /]
1. ¢,Ha decidido qué producto turistico va a vender? X
2. ¢ Ha definido quiénes seran sus clientes? X
3. ¢Ha preguntado a algunos de ellos qué piensan de su oferta? X
4, ¢, Sabe quiénes serdn sus competidores directos? X
5. ¢,Conoce las fortalezas y debilidades de esos competidores? X
6. ¢Conoce cuéles son los precios de sus competidores? X
7. ¢Ha decidido qué precios va a cobrar por sus servicios? X
8. ¢ Tiene definida una politica de precios para su hegocio? X
9. ¢ Esta debidamente justificado el emplazamiento turistico? X
10. | ¢Cuenta con un Plan de promocién para su producto turistico? X
11. | ¢Ha decidido qué canales de distribucion utilizara? X
12. | ¢Conoce cuanto le costara la promocion y la distribucion? X
13. | ¢Ha definido con qué otros negocios tendra que aliarse para X
desarrollar el suyo?
14. | ¢Ha definido claramente el perfil del personal para su negocio? X
15. | ¢Sabe cuantas personas debera contratar para comenzar? X
16. | ¢Conoce todos los derechos laborales del personal? X
17. | ¢Conoce el costo del personal incluyendo las prestaciones X
sociales legales?
18. | ¢Ha calculado el monto del capital inicial para su negocio? X
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19. | ¢Sabe como va a reunir el capital inicial? X
20. | ¢Cuenta con un Plan de ventas y costos proyectado para el X
primer afio de operacién de su negocio?
21. | ¢En qué mes del primer afio obtendra su primera utilidad neta? 2°
22. | ¢A cuanto estima la totalidad de la utilidad para el primer afio? | $28.159
23. | ¢Dispone de un Flujo de Caja proyectado para el primer afio? X
24. | ¢Su proyecto de Flujo de Caja ha demostrado que no se X
guedard sin efectivo durante los primeros 6 meses?
25. | ¢Ha decidido qué forma legal le conviene mas a su negocio? X
26. | ¢Hatomado las medidas necesarias para cumplir con todas las X
licencias y permisos de funcionamiento legal de un negocio?
27. | ¢Ha calculado cuénto le costaran dichos requisitos legales? X
28. | ¢Ha decidido qué seguros debera tomar su negocio? X
29. | ¢Conoce cuanto debera pagar por esos seguros? X
30. | ¢Hatomado consejo 0 asesoramiento para elaborar y evaluar X
su Plan de Negocios?
| TOTAL 27 3
| Resultados delaevaluacion y conclusién  (verc-19)
Respuestas Conclusién
negativas
Cero Usted esta muy bien preparado y puede seguir adelan  te.
Comience a preparar el Plan de Accién para aplicar  su Plan de Negocios.
1a1l0 Usted debe revisar las unidades del Plan de Negocio s para las que todavia no tiene una

respuesta clara y trabajar con mayor detenimiento h  asta que haya logrado una respuesta
satisfactoria.

Usted correria un grave riesgo si decide emprende  r un negocio en las condiciones

Mas de 10 actuales de preparacion. Mantenga su entusiasmo en alto y comience por revisar su Plan
de Negocios paso a paso. Quizas resulte prudente re  formular su idea de negocio inicial

0, talvez, sea necesario buscar el asesoramiento de  un especialista.
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Tiempo de ejecucion en meses

Variables Primer Afio Segundo Afio
Pasos Actividad 01|02 |03|04 |05 |06 |07 |08 |09 |10 (11 |12 |01 |02 |03 |04 |05 |06 |07 |08 /|09 |10 |11 |12
Paso 1 Definir idea de negocio
Paso 2
Paso 3
Paso 4
Paso 5
Paso 6
Paso 7
Paso 8
Paso 9
Paso 10
Paso 11
Paso 12
Paso 13
Paso 14
Paso 15
Paso 16
Paso 17
Paso 18
Paso 19
Paso 20
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Anexo 1. Mapa de ubicacion de la Ruta “Refugio de A ves”

Fuente: 2009 Tele Atlas, LeadDog Consulting, Europa Technol  ogies, Google y elaboracién propia
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