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Describa lo que va a ser su negocio, precisando el producto turístico , o sea, los atractivos que desea valorar, 
los servicios que proveerá 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 ervación de aves dentro del bosque de 
montaña y bosque nuboso de la región Occidental del  Altiplano de Guatemala. El Lago Atitlán 
se convierte en el escenario natural y cultural de la Ruta, siendo San Juan La Laguna, San 
Pedro La Laguna y Corazón del Bosque los poblados a nfitriones. Las personas de la zona dan 
muestra viva de su cultura ancestral; entre los atr activos más representativos están la visita a 
Maximón, galerías 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 Atitlán, los 
cuales son reconocidos por sus poblaciones de varia s especies endémicas de aves. 
 
Entre las actividades a realizar destacan: observac ión de aves, trekking, pesca artesanal, ritual 
de la siembra del árbol, entre otras. La Ruta inclu ye los servicios de guías locales, guía 
especializado en observación de aves, alojamiento e n albergues rurales y hoteles locales, y 
gastronomía local (ver Anexo 1). 
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	����	����	����	���� � ��������������������������������������������� ��� Fuentes de 
información 

¿Quién lo 
realizará?* 

Tiempo de 
ejecución 

Costo 
estimado 

�#�#�#�#����  
Precise su idea de 

negocio inicial 
 

Estudio de 
Mercado: 
INGUAT, 
CONAP, SGO, 
Universidades 

1 Técnico 
1 Asistente 

 
10 d/hábiles 

 
Q.6,000.00 

�#�#�#�#���� Inventario y evaluación 
del patrimonio 

comunitario 

INGUAT, 
CONAP, 
Universidades, 
Comunidades 

1 Técnico 
1 Asistente 

20 d/hábiles Q. 12,000.00 

$#$#$#$#���� Identifique a sus 
clientes potenciales 

Estudio de 
Mercado  

INGUAT  Disponible  ------ 

%#%#%#%#���� Conozca a sus 
competidores directos 

Estudio de 
Mercado: 
INGUAT, 
Agregados 
Comerciales, 
Ferias,  TTOP 

1 Técnico 
1 Asistente 

10 d/hábiles Q. 6,000.00 

Plan de mercadeo (5P):  
�  Producto 
 

Estudio de 
Mercado: 
INGUAT  
Opinión de 
especialistas, 
Comunidades 

1 Técnico 5 d/hábiles Q. 1,500.00 
 

�  Plaza  
 

Contactos, 
Base de datos, 
Ferias Revistas 
especializadas 
Pág. Web 
Mapa de Ruta 

1 Técnico 5 d/hábiles Q. 1,500.00 

�  Precio Cotizaciones 
Comunidades 

Coordinador 5 d/hábiles Q. 3,000.00 

�  Promoción  Inguat Pág.Web 
Ferias 
Material 
impreso 
Mapa de Ruta 
Redtours 

Coordinador 5 d/hábiles Q. 3,000.00 

����
����
����

&#&#&#&#����

�  Participación en 
redes  

REDTURS 
MNA 
COMITURS 
FENATUCGUA 

Coordinador 5 d/hábiles Q. 3,000.00 
 

'#'#'#'#���� Plan de recursos 
humanos 

 

INTEACP 
Empresas de 
RRHH 

Institución 
Empresa 

10 d/hábiles Q. 10,000.00 

(#(#(#(#���� Plan de inversión inicial 
 

Presupuesto Coordinador 20 d/hábiles Q. 12,000.00 

)#)#)#)#���� Forma legal que asumirá 
el negocio 

 

Profesionales 
SAT 
 

Coordinador 10 d/hábiles Q. 6,000.00 

*#*#*#*#���� Plan de dirección y 
administración 

 

Plan de 
Negocios 
Comunidad 

Coordinador 
Comunidad 

20 d/hábiles Q. 12,000.00 

��#��#��#��#� ��� Evaluando mi 
Plan de Negocios 

 

Inversionistas 
Cooperantes 
 

Coordinador 
Comunidades 

20 d/hábiles Q. 12,000.00 

* Prever eventual contratación de servicios profesionales: 
arquitecto, abogado, economista, biólogo, etc. 

TOTAL 
Equivalente en USD  

Q. 88,000.00 
$. 11,000.00 
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�
Volcán Volcán San Pedro Observación de Aves 

Ascensión 
Senderismo 
Trekking 

Parque Regional 
Municipal 
Chuwanimajuyu Volcán 
San Pedro 

Montañas Rostro Maya Observación de Aves 
Ascenso 
Senderismo 
Trekking 

San Juan La Laguna 

 Cerro de la Cruz Observación de Aves 
Ceremonia Siembra del 
Árbol 

San Juan La Laguna 

Lago Lago de Atitlan Observación de Aves 
Pesca Artesanal 
Paseos náuticos 

Lago Atitlan 

Bosques *Bosque de Montana 
 
 

Observación de Aves 
Observación de fauna 
Senderismo 

Corazón del Bosque-
Asociación 
Agropecuaria y 
Artesanal para el 
desarrollo, La 
Guadalupana 

 *Selva de Montana Observación de Aves 
Observación de flora 
Observación de fauna 
Rutas guiadas 

Volcán San Pedro 

Cráter Cima Volcán San Pedro Senderismo 
Observación de flora 

Volcán San Pedro 

Áreas protegidas Parque Regional 
Municipal 
Chuwanimajuyu Volcán 
San Pedro 
 

Observación de Aves 
Ascensión 
Senderismo 
Trekking 

Volcán San Pedro 

 Reserva Forestal 
Comunitaria 

Observación de Aves 
Observación de fauna 
Senderismo 

Corazón del Bosque 

 Reserva de Usos 
Múltiples de la Cuenca 
del Lago Atitlán 

 San Juan La Laguna 
San Pedro la Laguna 

 Parque Regional 
Municipal Panam 

 San Juan La laguna 

.���������
����
.���������
����
.���������
����
.���������
����
�
Artesanías Textiles Visitas guiadas San Juan La Lagun a 
 Tinte natural Visitas guiadas San Juan La laguna 
 Reciclaje, lámparas de 

papel 
Visitas guiadas San Juan La Laguna 

Medicina ancestral Plantas Medicinales Visita s guiad as San Juan La Laguna 
Arte Pintores costumbristas Visitas guiadas San Juan L a Laguna 
Ritos Ceremonia siembra del 

árbol 
 San Juan La Laguna 

 Altar para ceremonias 
mayas 

 Corazón del Bosque 

Eventos Fiestas patronales 
Convite 
Baile de la conquista 
Cofradías 
Cofradía Máximon 

  

/������������/������������/������������/�������������
La fotografía es una actividad que tiene mucho inte rés de parte de los visitantes, tanto por el entorn o 
natural, como por la cultura viva que ofrecen la Co munidades. * (Villar, 1997) 



 4 

 
 

��� �� ���%%%%��������0000
������
������
������
�������� ���� ���
���
���
���
���������������������������
���������������
���
���������������
���
���������������
���
���������������
�� ��������
�

��������+�������
��
��
����
��������+�������
��
��
����
��������+�������
��
��
����
��������+�������
��
��
����
� �� �� ��� 	����
�
�
��������	����
�
�
��������	����
�
�
��������	����
�
�
��������� ���
Procedencia de los turistas: 
local, provincias aledañas y 

otras  
del país  

Extranjero 80%, Local 20% (Estudiantes y catedráticos  
de las Facultades de Biología y Ecoturismo de las 
Universidades). 

Países limítrofes y de la 
región 

 

México, Centro América (Costa Rica, Nicaragua, 
Honduras, Belice), Estados Unidos, Canadá  

Europa: Inglaterra, Dinamarca, Noruega, España, 
Holanda, Alemania 

����
����

�#�#�#�#����

Otros continentes  

Japón 

�#�#�#�#���� Principales motivaciones  
vacacionales  

Observar aves, experiencia cultural: tradición, 
artesanías y gastronomía. 

$#$#$#$#���� Grupos de edad 
predominantes  

35 años 70 años  

%#%#%#%#���� Género: masculino, femenino  
o mixto 

M 
65% 

F 
20% 

Mx 
15% 

&#&#&#&#���� Viajan solos, en pareja, con 
familia, en grupo 

Solos 15%, en Pareja 30%, en Grupo 53%,en familia 2% 

'#'#'#'#���� Nivel de educación 
(profesión)  

Profesionales, universitarios, técnicos, fanáticos, 
artistas,  

(#(#(#(#���� Ingreso familiar promedio 
(alto, medio, bajo) 

A 
Local: $26,250 

Extranjero: 
$120,000 

 

M 
Local: $ 14,000 

Extranjero: 
$ 60,000 

B 
Local: $ 5,250 

Extranjero: 
$ 24,000.00 

)#)#)#)#���� Épocas del año en que se 
registra mayor afluencia de 

visitantes 

De septiembre a marzo 

*#*#*#*#���� Duración promedio de la 
estadía  

Extranjeros: Mínimo 7 días/ Máximo 15 días  
Locales: Mínimo 1 día / Máximo 3 días 

Extranjero: $ 180.00 diarios ��#��#��#��#� ��� Gasto promedio esperado por 
turista  Local: $ 35.00 

Observación de aves 
Senderismo 
Pesca Artesanal 
Participación en ritos 

����
��#��#��#��# ����

����

 
Actividades turísticas 

favoritas 
de los visitantes  

 
Artesanías 

Seguridad 
Higiene 
Alimentación 
Guiado especializado 

����
��#��#��#��#� ���

 
Servicios que valoran más 

los turistas 
 Infraestructura básica 

�$#�$#�$#�$#���� Tendencias de crecimiento 
esperado de mi segmento de 

mercado 

Ha crecido en un 15% (entre 2004 y 2009) 
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�#�#�#�#���� Nombre o razón social 
 

Por Producto 
TTOP-X  

Por Precio 
TTOP-XX  

Por destino 
Mex-Chiapas y 
Península de 
Yucatán 

�#�#�#�#���� Localización Guatemala Guatemala México 

$#$#$#$#���� Origen de los 
visitantes 

Internacionales Internacionales Internacionales 

%#%#%#%#���� Características 
similares o diferentes 

de sus visitantes 

Profesionales, 
Ornitólogos, 
Profesores 
TTOP mundiales 
Especializados 
Sociedades de 
Ornitologías 

Biólogos 
TTOP mundiales 
Especializados 
 

TTOP mundiales 
Especializados 
Ornitólogos,  
Fanáticos  

&#&#&#&#���� Tipo de turismo  que 
ofertan mis 

competidores 

Aviturismo Aviturismo 
Tradicional 

Aviturismo 

Visitas guiadas Visitas guiadas Visitas guiadas ����
'#'#'#'#����

 
Servicios y actividades  Grupos reducidos Trekking Guiado 

especializado. 
Guías impresas 

(#(#(#(#���� Calidad de los 
servicios  

Alta Buena Alta, tipo A 

����
)#)#)#)#����

Precios que cobran 
por día o por servicio 

  $250.00 diarios 

Directos Directos Agencias 
Mayoristas 

*#*#*#*#���� Canales de 
distribución de sus 

servicios 
 

Indirectos Indirectos  

Pagina Web Pagina Web Pagina Web 
Ferias Ferias Ferias 
Blogs Folletos Catálogos de la 

oferta  

����
��#��#��#��#� ���

 
Medios de promoción  

De boca en boca De boca en boca Agencia virtual 
Especialización Estabilidad laboral Éxito del negocio   
Buena relación 
con Comunidades 

Experiencia Posicionamiento 
de marca 

Dominio varios 
idiomas 

Convenio con 
operadores 
internacionales 

 

����
��#��#��#��#� ���

 
Fortalezas de mis   

competidores 
 

Investigación   

Vinculación 
insuficiente con 
prestadores de 
servicios 

Precios elevados Entrevistas 
directas a los 
turistas de ellos 

����
��#��#��#��#� ���

 
Debilidades de mis 

competidores 
Falta de creación 
de nuevas rutas 

Poco conocimiento 
de los destinos que 
ofrece 
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�#�#�#�#���� Describa los servicios que proveerá 

Servicio 1:  Guiado especializado, guías locales comunitarios 

Servicio 2:  Transporte acuático, transporte local comunitario  

Servicio 3:  Alojamiento hoteles locales, o albergues  

Servicio 4:  Alimentación, gastronomía criolla y local  

Servicio 5:  Animación o actividades culturales  

�#�#�#�#� Precise cómo  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 guías locales,  capacitad os en la observación de aves en 
Corazón del Bosque,  San Juan la Laguna. Las costumb res culturales explicadas por guías locales en 
San Juan Laguna, dan a conocer los la historia de la  comunidad a través de la pintura de los murales, 
galería de arte, pintores, elaboración de tintes na turales que aplican en los tejidos y la explicación  de las 
plantas medicinales que utilizan para elaboración d e productos de belleza. La Asociación de guías en 
San Pedro son los encargados del guiado  interpretat ivo por el sendero del Volcán, complemento del 
guía especializado para la observación 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 acuático que 
ofrece San Pedro La Laguna. El servicio de traslados h acia el Centro de Visitantes del Parque Regional 
Volcán San Pedro, servicio dado por transporte local . 

Servicio 3:  Corazón del Bosque ofrece el albergue de la comuni dad, en cabañas para 4 personas con 
baños compartidos. Alojamiento segundo y tercer día  en hoteles locales en la comunidad de San Juan la 
Laguna, hotel local que llena los estándares de cal idad en cuanto a seguridad, higiene y servicios 
básicos.   

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 menú 
elegido darán los servicios de alimentación, degust ando platillos tradicionales incluyendo el conejo q ue 
es el plato principal que se ofrece, la degustación  de amaranto, en San Juan la Laguna.   

Servicio 5:  Animación, historia, apoyo guías locales de San Jua n La Laguna  

$#$#$#$#���� ¿Qué beneficios 
aportará  el producto a 

sus clientes? 

Enriquecer su listado de vida de Observación de aves. 
Convivencia e intercambio cultural con las comunidades locales  

Atributos sobresalientes: 
1. Alta probabilidad de observar las aves de interé s 

2. Intercambio cultural  

3. Paisaje  

����
%#%#%#%#����

¿En qué se 
diferenciará su 

producto de aquél de 
sus competidores 

directos? 
4. Convivencia con la comunidad  

Originalidad, calidad, precio: 
1. Servicios prestados por la  comunidad  
2. Combinación de aviturismo, pesca, naturaleza, ar te, 
folklore, costumbres, historia, sincretismo, conviv encia con la 
comunidad.  
3. Precio $180.00 por dia (Sistema todo incluido)  

����
&#&#&#&#����

¿Porqué sus clientes 
potenciales preferirán 

comprar sus 
servicios? 

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



 7 

 
 

��� �� ���((((��������1���
��������2�
��������
�����������+������31���
��������2�
��������
�����������+������31���
��������2�
��������
�����������+������31���
��������2�
��������
�����������+������3� �������
����

����������
������������ ��4������� 50� �/�
Cercanía a atractivos  X  

Cercanía a clientela   X 

Ubicación de la competencia X  

Accesibilidad física X  

Costos de transporte X  

Acceso a infraestructura X  

Acceso a servicios básicos X  

����
�#�#�#�# ����

 
 

Emplazamiento del sitio y 
de las instalaciones 

turísticas 
 

Otros:  Belleza del  lugar: entorno natural  

�#�#�#�# ���� Justificación de la ubicación de acuerdo a las estr ategias de gestión del 
territorio comunitario 

Instalaciones turísticas:  
Los alojamientos utilizados por los turistas, funci ona como tal dentro de la comunidad como servicio 
local en San Juan La Laguna y Corazón del Bosque res pectivamente.  
Adicionalmente se cuenta con la infraestructura nec esaria para alimentación, diversión, relajamiento y  
otros servicios.  

Zonas de amortiguamiento: área restringida, entre e l turista y la comunidad  
Dos de los destinos  se ubican  en una reserva de u sos múltiples, San Pedro y San Juan La Laguna, de 
acuerdo a la legislación de Guatemala.  Ambos tiene n en su territorio un Parque Regional Municipal, el 
cual se declara en áreas que las comunidades ya des tinaban anteriormente como reservas o de 
protección. 
Corazón del Bosque es un área que ha estado protegi da y manejada por la comunidad, que se está 
tramitando su estatus legal como reserva o parque. 

Zonas intangibles:  sin explotación minera, turísti ca, ecológica, área protegida  
La cima del volcán San Pedro, ubicada en San Pedro La Laguna.  

$#$#$#$#���� Consideraciones  de  sensibilidad ambiental para la  planificación 

Normativa vigente:  
Ley de Áreas Protegidas, Consejo Nacional de Áreas 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 información disponib le en relación a mitigación de impactos y 
consecuencias de la actividad turística en los dest inos de la ruta. 

 

%#%#%#%#����
Mapas, planos, fotos, 

vídeos y material sobre el 
sitio que se adjuntan  

Ver Anexo 1 

 



 8 

 

��� �� ���))))��������6�7��
��������������������������6�7��
��������������������������6�7��
��������������������������6�7��
���������������������������
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��� �� ���

0�����������
0�����������
0�����������
0�����������
 ����
��� �� ���

-���
-���
-���
-���
 ����

3 4 5 6 

�#�#�#�#���� Costo estimado 
de cada servicio 

$ 485 
 

$ 173     

�#�#�#�#���� Mi precio de venta  
por servicio 

$ 739 $ 264     

$#$#$#$#���� Utilidad esperada 
por servicio   

(en %) 

17% 17%     

%#%#%#%#���� Precios de la 
competencia 

$ 800      

����
&#&#&#&#����

Política de precios  
(descuentos a grupos, 
ofertas, promociones, 
rebajas y premios)  

 
10% de comisiones para agentes de viajes que realic en ventas del 
paquete. 

Al inicio de la comercialización es necesario el es tímulo a los 
agentes de viaje para que vendan el paquete, mientr as se posiciona 
la Ruta. 

����
'#'#'#'#����

Razones que 
justifican su 

política de precios Se van a ir creando o innovando servicios dentro del  paquete para 
aumentar su valor agregado. 

 
 

��� �� ���*�*�*�*� ����1�����
���������8����������"����
����������������31�����
���������8����������"����
����������������31�����
���������8����������"����
����������������31�����
���������8����������"����
����������������3� ���
�����

����
���"���
���������
���"���
���������
���"���
���������
���"���
������ ��� ��������+���������������+���������������+���������������+�������� ��� Costos 

����
�#�#�#�#����

Distribución y 
comercialización 

(canales)  

 Agencias de viajes emisoras (nacional e 
internacional)  

10% 

Invitación a tours de familiarización (prensa 
especializada nacional e internacional, tour 
operadores) 
Ruedas de negocios especializadas 

Costo de marca  

����
�#�#�#�#����

 
Promoción 
(campaña 

publicitaria)  

Consulados y Embajadas en otros países  

$7,750 

$1,400 

$1,000 

Página Web      

Folletos            

Postales    

Tarjetas de presentación        

  

����
$#$#$#$#����

 
Soportes  

publicitarios de 
mercadeo 

 

Prensa y TV. Artículos en revistas especializas   

$800 

$2,000 

$100 

Canje 

La invitación de familiarización es importante para  vivir la 
experiencia 
La Rueda de Negocios, es utilizada para propiciar c ontactos con 
promotores de cliente potenciales. 

%#%#%#%#���� Razones que 
justifican sus   

opciones  
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 
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���
������������
���
������������
���
������������
���
����������3 333����
9 
���4���������2�����:   
Desarrollar la ruta de aviturismo en el departament o de Sololá  
Guatemala, San Juan  La Laguna, San Pedro La Laguna, C orazón del 
Bosque  
Comercializar la ruta diseñada  para mejorar el niv el de vida de las 
comunidades involucradas.  
Coadyuvar a la erradicación de la pobreza en las co munidades 
involucradas en la ruta de aviturismo.  

����
�#�#�#�# ����

����
Objetivos 

perseguidos 
����

Fortalecer la participación de la mujer en el desar rollo de la ruta 
turística.  
Enlazando los pueblos 

Comercialización de los tejidos, servicios terrestr es, pluviales, 
pintura, arte, danza. 
Generando empleo para guías,  y prestadores de serv icios diversos: 
camareras, meseros, cocineros, etc.) 

����
�#�#�#�# ����

 
Medios 
para su 

consecución 
 Involucrar a la mujer capacitándola para trabajar e n las diversas 

empresas de servicio creadas por la comunidad y int egrarlas a las 
empresas de pequeños productores de textiles, produ ctos de belleza, 
alimentos, dulces típicos, gastronomía local, etc.  

Ámbitos de cooperación y alianzas: (Precise sólo lo s que le conciernen)  

Manejar una red con las tres comunidades involucrad as.  (para 
manejar los mismo estándares de calidad)  

1. Producto 
turístico Conformar redes con Tour Operadores Internacionales  para crear 

nuevos negocios.  

Crear alianzas con artesanos y pintores de la comun idad para realizar  
visitas a sus talleres  
Crear alianzas con COMITURS  Agexport para promocion ar el 
destino.   
Participar de redes de turismo responsable, justo, s olidario y demás 
tipos afines. 

 
2. Mercadeo y 

comercialización 
 

Crear cluster de tour operadores  
Creación de mapas turísticos  
Impartir la capacitación adecuada a cargo de INTECAP  en los 
aspectos operativos y administrativos. 
Fomentar el desarrollo de competencia entre los art esanos de la 
zona. 

 
3. Recursos 

humanos 
 Promover la apropiación del proyecto para lograr una  participación 

activa y garantizar calidad en el servicio. 
Banco de Desarrollo Rural (Crédito para desarrollar  la ruta).  4. Servicios 

financieros  Puentes de Amistad para Micro créditos con los artes anos, artistas, 
danzantes, pequeños restaurantes y alojamiento. 
Participar con las asociaciones de hoteles y restaur antes locales.  5. Infraestructura 

y servicios básicos  Realizar intercambios de experiencias entre los pre stadores de 
servicios de las comunidades. 

Desarrollar imagen corporativa. 6. Fortalecimiento  
institucional e 

imagen  
Dar seguimiento al posicionamiento de marca. 

����
����
����
����
����

$#$#$#$#����

7. Otros ámbitos 
(seguridad) 

Convenios que describan claramente las responsabili dades de la tour 
operadora y de las comunidades. 
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��� �� �������������������� �� �������������������������������
�� ��
����
����
��������
�
���������
�
���������
�
���������
�
���"�������� "��������"��������"��������
���������

���������

���������

���������
� ���
  

N° de personas  
requeridas 

 
Áreas del negocio   

Funciones y 
responsabilidades  

por área de negocio 

Competencias y 
experiencia por 

puesto de trabajo  

Tiempo para 
ejecutar las tareas 

(horas)*  

Remuneración 
por puesto de 

trabajo H M 

�# � Administración 
 
 

Dirigir, coordinar, reclutar, 
armar paquetes, ventas, 
contactos financieros,  
comercialización, 
negociación. 

Administrador Turístico 
mínimo 2 años de 
experiencia, proactivo, 
empatía con la comunidad, 
persona íntegra y 
compatible con los valores 
de la empresa 

8 horas diarias $625.00  1 

�# � Alojamiento       

$#� Restauración        

%#� Guiado e 
interpretación 
 

Organizar su trabajo, 
informar sobre el atractivo, 
operar equipos de 
comunicación, velar por la 
seguridad del turista 

Líder, empatía con la 
gente, carismático, 
extrovertido, con 
certificación oficial, 
bilingüe, que conozca la 
comunidad 

Según necesario Costo variable 1  

&#� Transporte 
 

      

'# � Otros servicios: 
Asistente 
Administrativo  

Ayudar a coordinar todas 
las acciones de logística y 
operaciones, llevar registro 
de visitantes atendidos, 
responsable de cobros, 
presentar reportes 

Eficiente, organizado, ágil, 
habilidad de trabajar bajo 
presión, respuesta rápida 
ante eventualidades, 
persona íntegra y 
compatible con los valores 
de la empresa 

8 horas diarias $ 375.00  1 

Subtotal   1 2 * Definir la posibilidad de afectar recursos humanos a diferentes funciones y tareas 
(polivalencia).  

 
TOTAL $ 1,000.00 3 
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��� �� ������ �� �� �; ;;;��������/�������������������
�
������������/�������������������
�
������������/�������������������
�
������������/�������������������
�
������������� ���
Diseñe un diagrama con las áreas del negocio, su or ganización funcional y niveles jerárquicos. 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

��� �� ������ �� �� ���������.����������
�������������
��.����������
�������������
��.����������
�������������
��.����������
�������������
�������������� ������������������������������������� �������
����

Principales rubros Concepto Costo 
unitario 

Costo 
parcial   

Costo 
TOTAL 

Terrenos e 
infraestructura 

  

Construcción y   
adecuaciones  

$450.00  

Maquinaria y equipo 
(binoculares, guías de 
campo) 

$450.00  

Muebles/equipo de 
oficina 

$2550.00  

Vehículos     

����
����

�#�#�#�# ����

 
 

Activos fijos para 
uso del negocio 

 

Otros   

 
 
 
 
 
 
 

$3,450.00 
 

Electricidad $150.00  
Teléfono $450.00  
Internet  $375.00  
Mantenimiento $394.00  

����
�#�#�#�# ����

 
Conexiones a 
la red pública  

Saneamiento $ 20.00  

 
 

$1,390.00 
 
 
 

Viajes Fam-Tip $7750.00  
Ruedas de negocios 
especializadas 

$1400.00  
$#$#$#$#���� Promoción y 

publicidad 
(ver cuadro 9)  

Costo de marca, 
Agregados comerciales  

$1000.00  

 
 
 

$10,150.00 

SAT $187.50  
INGUAT   $125.00  

%#%#%#%#���� Licencias y 
permisos  

Bancos $125.00  

 
$ 437.50 

Asesoría legal $625.00  
Apoyo técnico  $3187.50  
Capacitación $1250.00  

&#&#&#&#���� Servicios 
profesionales 

(ver cuadro 2)  

Director $6750.00  

 
$12,112.50 

 
 

'#'#'#'# ���� Contratación de 
personal 

(ver cuadro 11)  

Director 
 Asistente 
Preapertura 

$ 250.00 
$ 150.00 

  
$400.00 

 TOTAL $ 27,940.00 
* Anexo 1 

Administrador 

Asistente  
Administrativo 

Guías Operativos y   
Servicios subcontratados 
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��� �� ������ �$$$$��������.����������
�
�������
�
�������7��.����������
�
�������
�
�������7��.����������
�
�������
�
�������7��.����������
�
�������
�
�������7������� �������������������4�������4�������4�������4���� ���
����������������������������������������������������������������������������   

Principales rubros  Gastos operativos  
primer mes   

Gastos operativos  
6 primeros meses*  

�#�#�#�#���� Alquiler de 
terreno y locales 

Q 2,100.00 
 

Q 6,300.00 

�#�#�#�#���� Compra de 
mercadería  

Q 58.33 
 

Q 350.00 
 

$#$#$#$#���� Electricidad,  
teléfono, agua, 

Internet, celulares    

Q 3,300.00 
 

Q 19,800.00 
 

%%%%####���� Artículos de 
oficina 

Q 266.67 
 

Q 1,600.00 
 

&&&&####���� Promoción y 
publicidad 

 Q 23,800.00 

''' '####���� Sueldo de 
la dirección  

Q 5,000.00 
 

Q 30,000.00 
 

((((####���� Pagos a personal  Q 3,525.00 
 

Q 21,150.00 
 

))))####���� Membresías Q 200.00 
 

Q 1,200.00 
 

****####���� Amortización de 
préstamos  

  

������ ��# ###���� Otros gastos   (5% 
imprevistos) 

Q 722.50 
 

Q  5,210.00 
 

</< -</< -</< -</< -� ��� Q. 15,172.50 
 

Q. 109,410.00 
USD$.  13,676.25 

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

��� �� ������ �%%%%��������6�������
����������������������6�������
����������������������6�������
����������������������6�������
�����������������������
 �
�
�
�������
�������
��������
�������
��������
�������
��������
�������
��
Fuentes Características y condiciones % 

�#�#�#�# ���� Capital propio Ahorros propios socios de la empresa ** 20% 

�#�#�#�# ���� Capital de 
proximidad 

(familiares, amigos, 
socios, otros) 

  

$#$#$#$#���� Préstamo bancario o 
de cooperativas 

  

%#%#%#%#���� Fondos especiales 
(gobierno, ONGs,  

cooperación, otros) 

All Invest - Agexport  80% 

 TOTAL 100% 

 

** Alianza comercial estima en un futuro la creación de una alianza con las comunidades involucradas en la ruta. 
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���&��	
���
���������"�������������
��������������� ������
������������

1 ��������
��,�2����8���������������
�=����
�
�
��3 �

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Conceptos 
Sep-10 Oct-10 Nov-10 Dic-10 Ene-11 Feb-11 Mar-11 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 

TOTAL 

� � 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 
de material 
directo 

 $ 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  

$� (-) Costo 
mano 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   $  6,087.48  

%� (-) 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   $  9,082.56  

&� Utilidad 
bruta 1- 
(2+3+4) 

 
($ 1,932.30) 

 
 $  1,825.63  

 
 $ 5,823.03  

  
$   (1,932.30) 

  
$ 5,823.03  

 
 $  5,823.03  

 
 $  5,823.03  

  
$  1,825.63  

 
 $ 1,825.63  

 
 $ 1,825.63  

  
$ 1,825.63  

 
 $ 1,825.63  

 
30,381.30  

' � 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 
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  

28,158.90  

               

  
* Costos de dirección y administración, depreciación de equipo, 
amortizaciones de préstamos          
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��� �� ����'��6
�7��
����7�����"����
�������
���'����������� �����
������������'��6
�7��
����7�����"����
�������
���'������������ ����
������������'��6
�7��
����7�����"����
�������
���'������������ ����
������������'��6
�7��
����7�����"����
�������
���'������������ ����
������������ ���

1>�2�����
��
��������
�2��
�����
����
�����3 ��

Flujo de caja  Mes 1 Sept10  Mes 2 
Oct10 

Mes 3 
Nov10 

Mes 4 Dic10  Mes 5 
Ene10 

Mes 6 
Feb10 

Mes 7 
Mar10 

Mes 8 
Abr10 

Mes 9 
May10 

Mes 10 Jun10  Mes 11 
Jul10 

Mes 12 
Ago10 

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 51103.21 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                         

TOTAL DE INGRESOS %%%%����
(Total de efectivo disponible) 

 
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 

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                         

' � (+) 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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�������7��:@  

 
Factores 

a considerar 

M
ic

ro
em

pr
es

a 
 

C
oo

pe
ra

tiv
a 

C
om

un
id

ad
  

A
so

ci
ac

ió
n 

 

C
om

pa
ñí

a 
 

lim
ita

da
 (

C
L)

 

S
oc

ie
da

d 
an

ón
im

a 
(S

A
) 

��� �####���� Trámites legales a 
realizar   

      

��� �####���� Costos de 
tramitación 

      

$$$$####���� Responsabilidad y 
riesgo financiero 

      

%%%%####���� Contar con socios       

&&&&####���� Toma de decisiones        

'#'#'#'#���� Distribución de 
beneficios 

      

((((####���� Régimen de 
impuestos 

      

))))####���� Obligaciones 
laborales 

      

****####���� Otros factores       

��#  Decisión  
adoptada 
 

Mi negocio funcionará como:  Una alianza comercial  entre la 
comunidad y nuestro tour operador, la cual será des crita en un 
documento para definir los derechos y las responsab ilidades de 
cada parte. El convenio suscrito tendrá validez por  un año, en el que 
se realizará la preparación de los destinos, la pla nificación y el 
fortalecimiento de las comunidades (capacitaciones y elaboración 
de planes de negocio con cada una). Al término del primer año, se 
evaluará los resultados y, de ser el caso, se conte mplará la 
renovación del convenio por dos o tres años adciona les.  

��#  Motivos para 
escoger esta  forma 
legal  

Se definirá conjuntamente con las partes interesadas , tomando en 
cuanta las formas específicas de organización de la s comunidades y 
los objetivos que éstas persiguen.  

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

Periodicidad  Funciones  
Diaria Semanal Mensual Anual 

1. Control de calidad    X 

2. Gestión del personal    X  

3. Promoción y 
mercadeo 

   X 

4. Compras y relación 
con proveedores 

 X   

5. Registros varios    X 

6. Control de inventarios     X 

7. Obligaciones 
laborales 

   X 

8. Obligaciones fiscales   X  

9. Otras obligaciones 
financieras/seguros 

  X  

10. Organización de la 
oficina  

X    

11. Relaciones con la 
comunidad 

X    

12 Relaciones públicas X    

13. Elaboración de 
balances /informes 

  X  

 
 
 

��� �� ������ �****#�#�#�#�.��
�������
��.��
�������
��.��
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1. ¿Ha decidido qué producto turístico va a vender? X  
2. ¿Ha definido quiénes serán sus clientes? X  
3. ¿Ha preguntado a algunos de ellos qué piensan de su oferta?   X 
4. ¿Sabe quiénes serán sus competidores directos? X  
5. ¿Conoce las fortalezas y debilidades de esos competidores? X  
6. ¿Conoce cuáles son los precios de sus competidores?  X  
7. ¿Ha decidido qué precios va a cobrar por sus servicios? X  
8. ¿Tiene definida una política de precios para su negocio? X  
9. ¿Está debidamente justificado el emplazamiento turístico?  X  
10. ¿Cuenta con un Plan de promoción para su producto turístico?    X 
11. ¿Ha decidido qué canales de distribución utilizará?  X  
12. ¿Conoce cuánto le costará la promoción y la distribución?  X 
13. ¿Ha definido con qué otros negocios tendrá que aliarse para 

desarrollar el suyo? 
X  

14. ¿Ha definido claramente el perfil del personal para su negocio? X  
15. ¿Sabe cuántas personas deberá contratar para comenzar?  X  
16. ¿Conoce todos los derechos laborales del personal? X  
17. ¿Conoce el costo del personal incluyendo las prestaciones 

sociales legales?   
X  

18. ¿Ha calculado el monto del capital inicial para su negocio?  X  
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19. ¿Sabe cómo va a reunir el capital inicial? X  
20. ¿Cuenta con un Plan de ventas y costos proyectado para el 

primer año de operación de su negocio? 
X  

21. ¿En qué mes del primer año obtendrá su primera utilidad neta? 2°  
22. ¿Á cuánto estima la totalidad de la utilidad para el primer año? $28.159  
23. ¿Dispone de un Flujo de Caja proyectado para el primer año?  X  
24. ¿Su proyecto de Flujo de Caja ha demostrado que no se 

quedará sin efectivo durante los primeros 6 meses? 
X  

25. ¿Ha decidido qué forma legal le conviene más a su negocio? X  
26. ¿Ha tomado las medidas necesarias para cumplir con todas las 

licencias y permisos de funcionamiento legal de un negocio?  
X  

27. ¿Ha calculado cuánto le costarán dichos requisitos legales?   X  
28. ¿Ha decidido qué seguros deberá tomar su negocio? X  
29. ¿Conoce cuánto deberá pagar por esos seguros? X  
30. ¿Ha tomado consejo o asesoramiento para elaborar y evaluar 

su Plan de Negocios? 
X  

 TOTAL 27 3 
 

Resultados de la evaluación y conclusión (Ver C-19) 
Respuestas 
negativas 

Conclusión 

Cero Usted está muy bien preparado y puede seguir adelan te. 
Comience a preparar el Plan de Acción para aplicar su Plan de Negocios.   

1 a 10 Usted debe revisar las unidades del Plan de Negocio s para las que todavía no tiene una 
respuesta clara y trabajar con mayor detenimiento h asta que haya logrado una respuesta 
satisfactoria. 

 
Más de 10 

Usted correría  un  grave riesgo si decide emprende r un negocio en las condiciones 
actuales de preparación. Mantenga su entusiasmo en alto y comience por revisar su Plan 
de Negocios paso a paso. Quizás resulte prudente re formular su idea de negocio inicial 
o, talvez, sea necesario buscar el asesoramiento de  un especialista.         
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Tiempo de ejecución en meses 

Variables Primer Año Segundo Año 
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 ubicación de la Ruta “Refugio de A ves” 
 
 
 
¡ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  2009 Tele Atlas, LeadDog Consulting, Europa Technol ogies, Google y elaboración propia 

 


