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Resumen Ejecutivo

De acuerdo con lo indicado por la Comision Interamericana de Derechos Humanos, uno
de los principales problemas que aquejan a los pueblos indigenas es la afectacion de sus
territorios como consecuencia de proyectos de desarrollo que generan las actividades extractivas
(CIDH, 2015). En América Latina, se observan frecuentemente conflictos sociales producidos
por los potenciales impactos de naturaleza social, cultural y ambiental que las mismas generan en
territorios indigenas (CIDH, 2017).

Por esta razon, el presente trabajo desarrolla una propuesta a fin de cubrir las necesidades
de las comunidades del Perti y, mas adelante, de Latinoamérica, cuyo objetivo es reducir el
impacto de las actividades informales en la zona, como la mineria ilegal, que vienen afectando su
medio ambiente, la salud de su poblacion y el desarrollo de la comunidad, creando un medio de
subsistencia respaldado en la explotacion de sus propios recursos para su beneficio.

Se ha realizado un estudio de las necesidades de la comunidad nativa Tres Islas y el
mercado competitivo que existe en la region y, con base al empleo de metodologias agiles, se ha
obtenido una propuesta para lograr el objetivo planteado. Para estos efectos, se realizaron
entrevistas con los pobladores de la comunidad y también con el personal que los representa, con
lo que se pudo recibir una mejor perspectiva del contexto y entorno en el que se encuentran
inmersos.

Se presenta la solucidén obtenida, sugiriendo la implementacion de un sistema de turismo
vivencial que logre conectar a turistas interesados en el tema con las comunidades y, de esta
forma, concientizar a las personas sobre los derechos, la supervivencia, la cultura y las
tradiciones de un pueblo indigena. De igual forma, se plantea que durante estas actividades los

pobladores puedan comercializar variedad de productos elaborados por ellos mismos.



Abstract

According was indicated by the Inter-American Commission on Human Rights, one of
the problems is the affectation of their territories as a consequence of development projects
generated by extractive activities (CIDH, 2015). In Latin America, social conflicts produced by
the potential impacts of a social, cultural and environmental nature that they generate in
indigenous territories are frequently observed (CIDH, 2017).

For this reason, the present work develops a proposal in order to cover the needs of the
communities of Peru and, later, of Latin America, whose objective is to reduce the impact of
informal activities in the area, such as illegal mining, which come affecting their environment,
the health of their population and the development of the community, creating a means of
subsistence supported by the exploitation of their own resources for their benefit.

A study of the needs of the Tres Islas native community and the competitive market that
exists in the region has been carried out and, based on the use of agile methodologies, a proposal
has been obtained to achieve our objective. For these purposes, interviews were conducted with
the residents of the community and also with the personnel that represents them, with which it
was possible to receive a better perspective of the context and environment in which they are
immersed.

We present the solution obtained, suggesting the implementation of an experiential
tourism system that manages to connect tourists interested in the subject with the communities
and, in this way, make people aware of the rights, survival, culture and traditions of a indigenous
people. In the same way, it is proposed that during these activities the inhabitants can market a

variety of products made by themselves.
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Capitulo I: Definicion del problema

1.1 Contexto del Problema a Resolver

Los pueblos indigenas son aquellos pueblos cuyo origen se centra en tiempos
inmemoriales, derivando en un elemento clave que es la ancestralidad. Conforme lo indica el
Convenio 169 de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT, 1989), estos pueblos existen y
subsisten en un determinado territorio ancestral desde antes de la existencia de los propios
Estados, poseyendo formas particulares de vida, como determinadas costumbres, ritos, creencias,
entre otros elementos que los caracterizan de forma tnica. Ademas, su economia, en la mayoria
de los casos no es monetarizada. Es decir, los Pueblos Indigenas mantienen como actividades de
subsistencia a la caza, la recoleccion de frutas y plantas medicinales, la pesca, la cosecha y el
acopio de elementos bioldgicos derivados de rios y bosques que conforman su territorio.

En la actualidad, los Pueblos Indigenas de todo el mundo, y principalmente de Pert,
atraviesan por un amplio abanico de problemas. Durante las Gltimas décadas y en cumplimiento
de su objetivo plasmado en la Constitucion Politica, el gobierno ha buscado generarle riquezas al
Estado mediante la exploracion y explotacion de recursos naturales, asi como a través de otros
proyectos de inversion, los mismos que se ubican en tierras ancestrales pertenecientes a pueblos
originarios.

En adicién a ello, la legislacion nacional establece que los recursos naturales del suelo y
subsuelo pertenecen al Estado, sin tomar en cuenta la magnitud de los impactos ambientales y
personales que dichos proyectos generan a los pueblos originarios, afectando seriamente sus
derechos humanos. Ahora bien, existen instrumentos internacionales que los resguardan, como lo
son la Convencion Americana de los Derechos Humanos (CIDH, Convencion Americana sobre

Derechos Humanos - Pacto de San José¢, 1969) y el Convenio 169 de la OIT sobre Pueblos



Indigenas y Tribales (OIT, 1989). Ademas, se han emitido instrumentos de legislacion interna
que protegen especificamente los derechos de los pueblos originarios, como la Ley N° 29785,
Ley del derecho a la consulta previa de los pueblos indigenas u originarios.

Conforme lo indic6 el Departamento de Informacion Publica de las Naciones Unidas
(ONU, 2010), la situacién de los Pueblos Indigenas en el mundo contiene datos relevantes, como
lo son: (i) la injusticia perpetua, en virtud de la colonizacion y desposesion de sus tierras; (ii) el
hecho de constituir la tercera parte de la pobreza del mundo, debido al desempleo y
analfabetismo; (iii) las altas tasas de suicidio y encarcelamiento, debido a su alejamiento de la
comunidad hacia zonas urbanas en la busqueda de mejores oportunidades, asi como la
consecuente inaceptacion estatal como miembros de una sociedad; (iv) el hecho de ser un
problema presente tanto en paises desarrollados como subdesarrollados, basado en la esperanza
de vida de los mismos; (v) las condiciones socioeconémicas demuestran que ser indigena es
sinénimo de ser pobre, no contando con oportunidades de educacién o capacitacion alguna y (vi)
entre muchas otras, como el peligro de la desaparicion de su cultura e idiomas, el reasentamiento
y el involucramiento de éstas en actividades ilegales con el fin de lograr su subsistencia.

Ante ello, se ven en la necesidad de demandar sus derechos, tanto en instancias e
instituciones, nacionales e internacionales. Sin embargo, debido a la existente burocracia en las
entidades del aparato estatal y a la duracion prolongada de los procesos judiciales, dentro y fuera
del Pert, existen pueblos que, simplemente, renuncian a ello. En consecuencia, se genera la
pérdida de sus tierras, la explotacion de los recursos naturales en ellas presentes sin su
consentimiento, la pobreza y, la pérdida de su propia identidad cultural.

Por ello el Banco Mundial ha llamado la atencion sobre la necesidad de implementar

buenas practicas que generen beneficios para las comunidades, como el acceso a los servicios de



salud, la formacion profesional, la educacion general y las infraestructuras; de manera que la
implementacion de proyectos de diversa indole produzcan alternativas como la creacion de
condiciones para el desarrollo de recursos, de forma que las repercusiones de dichos proyectos
sean mayores y mas profundas, especialmente, en el caso de comunidades indigenas, nativas o
campesinas y la atencion de factores como la pobreza. (Banco Mundial, 2015).

1.2 Presentacion del Problema a Resolver

Como se expuso en la seccion anterior, los pueblos indigenas del mundo han sufrido a lo
largo de la historia, de diversas situaciones que han puesto en riesgo su continuidad y su
supervivencia.

En Perq, por ejemplo, existen pueblos indigenas como la Comunidad Nativa “Tres Islas”,
cuyos rios y suelos fueron contaminados con mercurio, producto de una concesion minera
autorizada por el Estado, quedando este hecho debidamente comprobado, incluso, en la
Comisién Interamericana de los Derechos Humanos (CIDH, Comunidad Nativa “Tres Islas” de
Madre de Dios respecto de Peru, 2017), 6rgano de la Organizacion de Estados Americanos que
promueve la defensa de los derechos fundamentales. Dado que s6lo una de las actividades de
subsistencia de esta comunidad es la pesca, el agua y los peces contaminados con el mercurio
fueron consumidos por sus miembros, generandoseles enfermedades como el cancer. Ahora bien,
pese a que el Estado ya contaba con la informacion sobre el estado de los miembros
comunitarios, €stos no recibian o demoraban en recibir los estudios médicos completos, ademas
de un tratamiento médico efectivo. Por otro lado, la concesion minera que fue otorgada por el
Estado, que hubiere ocupado aproximadamente el sesenta (60%) por ciento del territorio de la
citada comunidad, fue realizada de manera inconsulta, sin estudios previos, ni de impacto socio-

ambiental, sin garantizarle indemnizaciones, reparaciones ni beneficios en momento alguno.



Finalmente, cuando la comunidad solicité garantias ante la Prefectura de Madre de Dios, archivo
en dos ocasiones dichas solicitudes, alegando que ninguno de sus miembros se presento,
deduciendo que existia un desinterés de su parte, sin tomar en cuenta los eventuales factores de
dificultad respecto de movilidad y transporte que pudieran presentarse.

En Ecuador, la Comunidad Nativa “Sarayaku” sufri6 la invasion de dos tercios de su
territorio por parte de una empresa petrolera autorizada por el Estado Ecuatoriano. Las
consecuencias fueron la limitacion de uso de su territorio, la dificultad para conseguir alimentos,
ataques militares hacia sus miembros, la huida de flora y fauna, la destruccion de lugares
sagrados, entre otras que fueron irreversibles.

En estos dos cortos ejemplos, de muchisimos casos que, como estos, han llegado incluso
a un proceso internacional ante la Corte Interamericana de Derechos Humanos, el comun
denominador ha sido, inicamente, la grave afectacion en las condiciones de vida de los Pueblos
Indigenas. Ahora bien, conforme con lo indicado por el Instituto Interamericano de Derechos
Humanos, los pueblos indigenas, en general, vienen enfrentando discriminacion y exclusion
social, manifestandose ello en las restricciones en el acceso a la educacion, al trabajo, la atencion
médica, entre otros servicios; violencia y conflictos, debido a la disputa de tierras y recursos;
problemas de salud, debido a la falta de acceso a atencion médica o a la falta de medios para
aplicar sus conocimientos tradicionales medicinales; entre otros.

Como producto de esta falta de acceso por parte de los Pueblos Indigenas y a efectos de
enfrentar estas problematicas, existen los modelos de negocio con impacto social, como el que
propone la presente tesis, a fin de consolidar actividades que posibiliten la participacion de estos
pueblos en el mercado, ofreciendo servicios con base en la socializacion de su identidad cultural

y hébitat, generando recursos cuyo fin es su bienestar, contexto en el que la subsistencia no



dependa de su participacion en actividades ilegales ni de la demorada accion estatal, sin dejar de
lado el apoyo y servicios que ésta tltima entidad les pueda brindar. Ello permitiria atender la
brecha de implementacion de servicios y las necesidades bésicas vinculadas a la generacion de
recursos, las garantias de alimentacion adecuada en términos nutricionales y culturales, agua
potable, servicios de salud, mejores viviendas, guia para el acceso a la educacion, entre otros
factores que les permitan llevar una vida digna. Esto, ademas, como medida que permita revertir
los impactos ocasionados por actividades ilegales realizadas en territorios indigenas, asi como
aquellos producidos por aquiescencia del Estado y falta de fiscalizacion.
1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del problema a Resolver

Como se ha sefialado, se observa que existen conflictos de forma constante producidos
por los potenciales impactos de naturaleza social, cultural y ambiental en territorios indigenas.
Ademas de la discriminacidn, la exclusion, la limitacion en el ejercicio de sus derechos
mencionadas con anterioridad, se presentan la poca o nula participacion en la toma de decisiones
y la carencia de acceso a servicios basicos, lo que se evidencia en: (i) la falta de consulta de
forma previa a la toma de decisiones por parte del Estado que puedan afectarlos, con el objetivo
de garantizar el respeto y la proteccion de sus derechos, tomando en cuenta sus opiniones y
preocupaciones, aprovechando este espacio en construir también una linea de relacion entre el
Estado y sus Pueblos Indigenas y; (ii) la falta de politicas estatales adecuadas que permitan el
acceso de éstos al trabajo y a servicios de calidad, entre ellos, el agua potable y el saneamiento,
lo que puede generar un impacto negativo en su salud. Por lo anteriormente expuesto, resulta
fundamental proteger la existencia de los pueblos indigenas, no debiendo tener un tratamiento

peyorativo ni poco importante.



De acuerdo con la Corte Interamericana de Derechos Humanos, los Pueblos Indigenas
poseen formas particulares de vida, de ser ver y actuar en el mundo, constituido a partir de su
estrecha relacion con sus territorios tradicionales y con los recursos que en ¢l se encuentran, son
dignas de ser respetadas, constituyendo elementos integrantes de su propia cosmovision e
identidad cultural.

Ahora bien, el tiempo y las generaciones transcienden y, ante las adversidades, las
comunidades buscan nuevas formas de subsistir, incursionando incluso en el contacto con las
ciudades, trabajando en ellas, estudiando en universidades, entre otras actividades de desarrollo
con el fin de impulsar su crecimiento. Sin embargo y a pesar de ello, resulta necesario trabajar
por la concientizacion de su existencia.

En este orden de ideas, el modelo de negocio que se expone en el presente trabajo,
plantea la posibilidad de que las comunidades indigenas puedan consolidar sus propios medios
de subsistencia a partir del aprovechamiento de los recursos que comprenden el habitat en donde
viven, asi como a partir de la socializacion de su identidad cultural ancestral y sus multiples
manifestaciones.

Se tiene como objetivo, por tanto, construir alternativas para promover productos
comunales propios, a efectos de que las comunidades puedan percibir ingresos por ello, acceder a
oportunidades laborales y la posibilidad de insertarse en el mercado atendiendo la demanda de
servicios. En un mundo globalizado en el que las economias y el comercio se integran cada dia
mas, resulta necesario involucrar a otros actores, como los Pueblos Indigenas, siempre de forma
justa y con equidad, representdndose a través de la generacion de actividad empresarial en
asociacion con empresas, con el fin de alcanzar objetivos en comun. Ello requiere emprender la

coordinacion y participacion efectiva de las comunidades indigenas en la planificacion y



ejecucion de proyectos a fin de insertarse en el mercado proporcionando servicios y bienes con la

finalidad de coadyuvar el desarrollo comunal y optimizar su calidad de vida.



Capitulo II: Analisis del mercado

2.1 Descripcion del mercado o industria

Segun el apartado 2.2.1. de la Resolucion Ministerial No. 402-2019-MINCETUR
expedida el 14 de noviembre de 2019 por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR), que aprueba los “Lineamientos para el Desarrollo de Turismo Comunitario en el
Pert1”, el concepto de turismo comunitario comprende:

“toda actividad turistica que se desarrolla en un medio rural, de manera planificada y

sostenible, a través de modelos de gestion con participacion activa y el liderazgo de las

poblaciones locales, representadas por organizaciones de base comunitaria. El Turismo

Comunitario se integra de manera armoniosa a las actividades economicas

tradicionales locales, para contribuir al desarrollo de la comunidad, siendo su cultura y

el entorno natural los componentes clave vy diferenciadores que conforman su producto

turistico” (el subrayado es propio de los autores).

Este tipo de turismo tiene entre sus elementos principales el desarrollarse en el ambito
territorial ocupado por comunidades indigenas -nativas o campesinas -amazoénicas o andinas-, en
donde se promuevan las actividades econémicas comunales para coadyuvar el desarrollo, con
base en la socializacioén de las manifestaciones de la identidad cultural indigena.

El turismo comunitario, también denominado “vivencial”, ha generado a través del
tiempo politicas por parte del sector gubernamental a fin de promover su implementacion, con el
objeto de que las comunidades indigenas en el Pert puedan participar activamente e insertarse en
las dindmicas econdmicas que permiten optimizar su desarrollo.

Sobre la situacion del mercado turistico en general, y el turismo comunitario o vivencial

en particular, los referidos Lineamientos destacan que en el Peru los “arribos de turistas



internacionales mostraron un crecimiento sostenido” y que, del total de arribos de los turistas
extranjeros, el “48% visitdo comunidades campesinas” (apartado 1.2.1, segundo parrafo). Los
turistas que arriban al pais y que “consumen productos del Turismo Comunitario son
principalmente de los segmentos cultural (58%), aventura (56%), tradicional (46%) y ecoturismo
(38%)” (apartado 1.2.1, sexto parrafo).

En virtud de estos elementos, MINCETUR ha establecido a través de la evaluacion
situacional del turismo comunitario que el Pert si administra los elementos necesarios para
satisfacer la demanda y sus particularidades especificas:

Sobre el analisis de la oferta de los emprendimientos de turismo comunitario,
MINCETUR en el mismo documento normativo destaco que la estrategia de turismo comunitario
cuenta (al 2019) con “66 emprendimientos ubicados en los principales destinos turisticos del
Perti, en 11 regiones: Amazonas, Ancash, Arequipa, Cajamarca, Cusco, Lambayeque, Lima,
Loreto, Madre de Dios, Puno y San Martin. Los cuales integran 72 comunidades, el 69% de ellas
se encuentra en la zona sur, el 11% en la zona centro y el 19% en la zona norte del pais”.
(apartado 1.2.2., primer parrafo).

En virtud de este esquema de articulacion de gestores, a partir de la implementacion del
negocio de turismo vivencial, las empresas se beneficiarian de la colaboracion y aporte de los
Pueblos Indigenas. Estos beneficios incluyen el acceso a sus recursos, de manera sostenible y
responsable, asegurando la preservacion del medio ambiente, protegiendo la diversidad en ¢l
existente. Por otro lado, los Pueblos Indigenas poseen conocimientos tradicionales sobre la flora
y fauna presente en su entorno, técnicas agricolas, de pesca y de caza. Por lo que, la empresa
asociada gozaria de una buena reputacion debido al cumplimiento de sus compromisos de

responsabilidad social, no s6lo ante los consumidores, sino ante la sociedad en general.
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Respecto de las comunidades indigenas, éstas pueden obtener beneficios en cuanto a la
mejora de su bienestar y calidad de vida, recibiendo los resultados de proyectos de desarrollo
social que promuevan la educacion, la salud, la vivienda, el empleo y la infraestructura. Dado
que, para que la asociacion entre Pueblos Indigenas y empresas pueda ser beneficiosa para ambas
partes, ésta debe encontrarse respaldada en el respeto de los derechos y costumbres de los
Pueblos Indigenas, lo que implica implementar el negocio de turismo vivencial respetando los
niveles de coordinacion con los que actiian las comunidades indigenas en el ejercicio de sus
derechos especificos, en tanto el negocio implicara la utilizacion de los recursos que conforman
su habitat, lo que se encuentra regulado en virtud de las normas tradicionales que rigen la
organizacion comunal.

Por ello, se presenta como una solucion a lo descrito en el Capitulo I precedente, la
creacion de una sociedad que respete y comulgue con las formas de vida de los Pueblos
Indigenas, constituyéndose como una de turismo comunitario, en la que intervengan tanto la
empresa privada como los Pueblos Indigenas. Mediante este tipo de turismo, conforme lo ha
expresado el MINCETUR en sus lineamientos precitados, se forman experiencias de viaje
auténticas y de calidad que son ofrecidas por las comunidades del pais, basados en la cultura viva
y la naturaleza tinica de sus territorios, los que protegen y comparten a los eventuales turistas,
conectandolos a través de una vivencia satisfactoria y memorable, enriqueciendo la perspectiva
personal y colectiva de ambos grupos.

Por tanto, el modelo de negocio plantea como propuesta de valor el alcanzar una

rentabilidad compartida con los Pueblos Indigenas, que pueda ser materializada en productos,
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servicios o de forma monetaria; esto tltimo en menor proporcion y de acuerdo con cada pueblo
con el que se logre pactar un acuerdo de alianza estratégica.

El objetivo hacia el cliente serd mantener un estdndar de calidad alto en los servicios de
alimentacion y alojamiento, ofreciendo un servicio de turismo vivencial que le brinde una
experiencia cultural de impacto, visualizando paisajes, flora y fauna que dificilmente pueden
hallarse en un contexto citadino, experimentando bailes, musica, ritos y costumbres, en un
entorno apropiado sea éste ubicado en costa, sierra o selva; bajo la direccion y orientacion de
personal capacitado a nivel profesional en derecho, historia, antropologia, etnografia, geografia,
cartografia y medio ambiente, encontrandose éstos bajo el amparo y reconocimiento de sus
derechos laborales, de acuerdo con el tipo de contrato laboral y la ubicacion territorial de éste,
debiendo cumplir con proporcionarles las facilidades, medios y equipos necesarios para ello.

Analizando el caso de Pert, esta actividad ha sido una gran impulsora del Producto Bruto
Interno (“PBI”) del pais en los tltimos afos. S6lo en 2019, segun el Banco Central de Reserva
del Peru, el turismo contribuy6 con el 3.9% del PBI del pais. En consecuencia, el turismo ha
representado, solo en 2019, un ingreso de S/ 29,4 mil millones de ingresos para el Perti.

En la ultima década, salvo durante 2020 debido a la pandemia de la COVID-19, segtn la
Comision de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo (PROMPERU), el Pert
experimento6 un crecimiento respecto del flujo de visitantes y de ingresos relacionados al turismo
comunitario, conforme se aprecia en el cuadro a continuacion, razon por la que se considera

viable la materializacion de la idea planteada.
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Figura 1

Evolucion del flujo de visitantes al Peru - PromPertl

2.2 Analisis competitivo detallado

El turismo es objeto de diversas clasificaciones en funcion del objetivo del visitante.
Segtn la Universidad Nacional Autébnoma de México, el turismo se clasifica en siete tipos.
Iniciando con el cultural, cuyo objetivo es conocer rasgos y elementos distintivos, espirituales y
materiales intelectuales y afectivos que caracterizan a una sociedad o un grupo social. Entre
otras, se€ encuentran:

Gastronomico: turistas que se desplazan para tener experiencias culinarias y probar
determinados tipos de comidas y bebidas. En ocasiones coinciden con festividades civicas o
culturales locales. Viajan para conocer los ingredientes de los platillos o incluso para aprender a
prepararlos.

Idiomatico: la motivacion principal es desplazarse para aprender un idioma.

Salud: acudir a alglin lugar para recibir tratamiento de enfermedades o simple relajacion
en spas, saunas u otros centros de medicina tradicional o alternativa.

Deportivo: realizan viajes relacionados con la practica de algun deporte como maratones
o torneos o para acudir a eventos deportivos como la Férmula 1 o peleas de box.

En la actualidad existen otros tipos, como el turismo LGBTQ+, el ecologico, el de

reuniones empresariales y visitas académicas y otros, entre los que se destaca el turismo


https://www.bancomext.com/mejora-tu-hotel/turismo-gastronomico-una-tendencia-que-te-ayudar%C3%A1-para-atraer-m%C3%A1s-huespedes?topic-tag=
https://www.bancomext.com/mejora-tu-hotel/mexico-ocupa-primer-lugar-turismo-wellness-en-america-latina?topic-tag=
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comunitario, en tanto busca generar un impacto social positivo en las comunidades que visitan. A
continuacion, se describen algunos de los tipos de impacto social que el turismo vivencial puede
tener:

Impacto econdmico: El turismo puede contribuir a la creacion de empleos y al aumento
de los ingresos de las comunidades locales, especialmente en areas rurales.

Impacto cultural: El turismo puede fomentar la preservacion y promocion de la cultura
local, alentando a las comunidades a mantener sus tradiciones y costumbres, sin comercializarla
de forma excesiva.

Impacto ambiental: El turismo puede promover la conservacion del medio ambiente y la
proteccion de la biodiversidad si se realiza de manera responsable.

En resumen, el turismo comunitario o vivencial puede tener un impacto social
significativo en las comunidades locales dependiendo de como se maneje y se gestione. Es
importante que los impactos negativos se minimicen y se busquen soluciones para garantizar un
turismo sostenible y beneficioso para todos. Para este fin, el negocio constituye una posibilidad
de suma relevancia a efectos de que las comunidades se inserten en el mercado del turismo
comunitario y, a partir de los réditos y beneficios que obtendran, puedan reducir la brecha social
y econdémica que los aqueja, asi como desconectar a los miembros de comunidades que, por
necesidad de ingresos, realizan actividades extractivas ilicitas.

Ello en tanto el negocio del turismo comunitario constituye la posibilidad de realizar el
traslado del ambito de la ilegalidad a la formalidad y la participacion en las dindmicas del
mercado en conjunto con actores privadas en el marco de la sostenibilidad. De esta manera, el
modelo de negocio también contribuye a suprimir las redes de extraccion ilegal en las que se

encuentren inmersos miembros de las comunidades indigenas debido a la necesidad de
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incrementar su capacidad econdmica para enfrentar problematicas de falta de implementacion de
servicios basicos que los inserta en el &mbito de la pobreza y la desproteccion de bienes
indispensables, como la salud, méxime ante contexto de contaminacion e impactos ambientales,
como se ha expuesto.

Ahora bien, y analizando el turismo vivencial en el mercado peruano, se hallan algunas
paginas y blogs que detallan los lugares donde realizarlo, mas no una explicacion detallada de los
servicios que se brindan ni los beneficios que se otorgan a los Pueblos Indigenas. Por ejemplo, el
portal web de la marca “Per1”, tinicamente detalla la ubicacion del lugar en el que existe turismo
vivencial y como llegar, derivando en un enlace a la pagina de la Agencia Condor Travel. En
dicha pagina figuran diversos tipos de viaje, como “Sol y Playa”, “Parejas” y “Cultura”. Al
ingresar a esta Ultima seccion, se presentan ofertas de viaje a Chile, Brasil y Peru. Dentro de la
oferta peruana, se encuentra “Pert Andino”, en la que se detalla una visita a Cusco, Valle
Sagrado y Aguas Calientes, sin siquiera hacer mencion al turismo vivencial y/o a las
comunidades nativas. Por otro lado, el portal “4nomads” detalla doce lugares donde puede
realizarse turismo vivencial en el Pert. Entre ellos, Humacchuco, en Ancash; Amantani, en Puno
o Chaparri, en Lambayeque. Sobre el primer lugar, no puede ingresarse a la pagina web por
contener errores ortograficos en la direccion web. La agencia de viajes de dicha ciudad cuenta
con una pagina web donde su ultima publicacion data del afio 2015. Sobre el segundo lugar, por
ejemplo, figuran cinco nombres de asociaciones de turismo rural, sin indicar el elemento
diferenciador entre ellas. No obstante, no cuentan con pagina web, salvo una mencion de correo
y namero de teléfono. Otras dos de las cinco asociaciones mencionadas son hospedajes, no
asociaciones. No existen videos, informacion turistica adicional ni mencion de beneficios

comunitarios sobre estas ofertas. Sobre el tercer lugar, por ejemplo, se trata de un bosque en el
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que se podra visitar un centro de rescate de los osos de anteojos y avistamiento de aves. Sin
embargo, su contacto, que es la Asociacion para la Conservacion de la Naturaleza y el Turismo
Sostenible Chaparri tampoco cuenta con pagina web, salvo un correo y nimero de contacto.
Tampoco existen videos, informacion turistica adicional ni mencion de beneficios comunitarios
sobre estas ofertas

Por lo anteriormente explicado, la presente tesis refleja la creacion de una sociedad
completamente transparente, capacitada y actualizada, cuya finalidad sea el respeto a la cultura
local y el fomento de su economia, no generando impacto negativo alguno en los Pueblos
Indigenas, logrando que el viajero aprenda sobre la cultura y las tradiciones locales,
compartiendo sus propias experiencias y conocimientos, posicionandose en el mercado como una
empresa clara y veraz, que dé a conocer al Pert1 y a la region todos los beneficios percibidos por

los Pueblos Indigenas con el fin de continuar construyendo su bienestar.
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Capitulo III: Investigacion del usuario

El presente capitulo presenta el perfil de los dos usuarios que participan en el negocio del
turismo comunitario: el perfil del turista y del anfitrion local que se elabord a partir de la
realizacion de encuestas online, asi como recogiendo informacién de los estudios realizados por
PROMPERU con relacion a este tipo de turismo.
3.1 Perfil del Turista

El cliente es el Turista que contrata (y/o podria contratar) servicios turisticos y que se
encuentra en busqueda de nuevas experiencias vivenciales y/o conocimientos, que desea
participar en actividades culturales/econdmicas que realizan las comunidades, asi como otras
manifestaciones de su identidad cultural y del uso del habitat en donde viven. Ello no solo con el
proposito de aprender y conocer la realidad cultural de determinadas comunidades, sino también
colaborar debido a su alto sentido de responsabilidad social y relacionarse con los miembros de
comunidades indigenas -nativas — amazdnicas o campesinas — andinas. El turista presenta un
perfil de una persona aventurera, que disfruta cada viaje como si fuera el primero y contrata
servicios turisticos para aprovechar al maximo el tiempo de su estadia, ademas, son personas con
un alto sentido de responsabilidad social, interesadas en la interculturalidad y el contacto con
pueblos indigenas, toda vez que desean conocer el modo de vida de éstos, asi como contribuir a
través del servicio de turismo al desarrollo comunal. Con el proposito de definir mejor el perfil
del usuario se disefid una encuesta dirigida a peruanos (limefios) mayores de edad. Se recibieron
45 respuestas que permitieron identificar lo siguiente:

e EIl 100% de los encuestados disfruta de viajar como actividad recreativa (45 personas).

e El 53.3% de los encuestados (24 personas) suele contratar tours cuando sale de viaje.
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o EIl42.9% de las personas que no contrata tours estaria dispuesto a contratar uno (9
personas), por tanto, la determinacion del perfil del usuario fue realizada con base en 33
personas (73% de la base encuestada).

En el caso de los usuarios de Lima encuestados, son hombres y mujeres entre 25 y 49
afos, que pertenecen al nivel socioeconémico A y B, con estudios superiores universitarios y/o
de posgrado, poseen trabajos formales (en su mayoria de manera dependiente), que disfrutan
viajar en familia, en pareja, con amigos y/o por su cuenta con una frecuencia de una a dos veces
al afo (ver el Apéndice Al). Por procedencia se puede diferenciar dos tipos de turistas, los
locales y los extranjeros:
3.1.1 Turista local

Segun el reporte del Perfil del Vacacionista Nacional (PROMPERU, 2019) se estima 48.6
millones de visitas al interior del pais por turismo, se relaciona esta actividad con el crecimiento
de la economia y la mayor cantidad de generacion de empleo en dicho sector. El turista local se
caracteriza en su mayoria por ser de género femenino (52%), millenials y centenials (63%)
tienen pareja (51%), Asi también declaran tener en su mayoria grado de instruccion técnica
(42%) y ser trabajadores independientes (35%). La principal ciudad emisora de turistas es Lima
(84%), y el motivo medular para viajar por vacaciones es descansar o relajarse (33%), seguido de
salir con la familia (27%). Entre los aspectos que destacan para elegir un destino se encuentran
los paisajes (53%) y variedad de atractivos turisticos (31%).

El uso de las redes sociales también es una caracteristica del turista local, 91% indican
tener Facebook y 47% WhatsApp entre las Apps mas usadas. El1 82% de los turistas entrevistados
refieren que, si planificaron su viaje, pero solo el 27% indican buscar informacion antes, en tanto

el medio mas usado para la busqueda de dicha informacion es el internet. Destaca como una de
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las principales razones por la cual no buscan informacion antes del viaje, la de haber visitado
anteriormente el lugar. La estacionalidad es otro punto a tener en cuenta, toda vez que el 58%
indico viajar en cualquier mes del afio. La distribucion del gasto de un turista local se da
principalmente entre la alimentacion, transporte y Alojamiento. Segun el Perfil de Potencial
Vacacionista Nacional 2022 elaborado por PROMPERU, tras la pandemia, el numero de
potenciales vacacionistas nacionales se increment6 a 8 569 601 personas, de las cuales el 22%
realizarian turismo comunitario, por lo que la demanda por este modelo de negocio también se
incrementaria con relacion a los afios anteriores. En la misma linea, el 53% de los potenciales
vacacionistas realizarian turismo cultural y el 62% turismo de naturaleza, tipos de turismo que se
vinculan al vivencial o comunitario, en tanto comprende el interés por la identidad cultural, asi
como el conocer sectores naturales que pueden constituir territorios de comunidades indigenas.
Figura 2

Distribucion del gasto del turista nacional

3.1.2 Turista extranjero
Segun el reporte del Perfil del Turista Extranjero (PROMPERU, 2019) se contabilizaron
4.37 millones de llegadas de turistas de otros paises al Pert, con una tasa de crecimiento, en ese

momento, menor al afio anterior en 1%. Los principales paises de procedencia fueron de
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Latinoamérica (60%) y se caracterizaron en su mayoria por ser millennials (46%), ser de género
masculino (60%), parte de una pareja (56%) y contar con instruccion universitaria (43%). El
principal motivo de viaje se da por vacaciones, recreacion u ocio (65%). El uso de las redes
sociales también es una caracteristica del turista extranjero, 74% indican tener Facebook y 46%
Instagram entre las aplicaciones mas usadas. Un punto importante es el uso del internet para
adquirir los diferentes servicios de turismo, el 51% de los turistas extranjeros indicaron que
adquirieron sus servicios por ese canal.

Figura 3

Servicios adquiridos por internet

Para el principal grupo de turistas extranjeros, al que interesa realizar viajes por motivo
de vacaciones, el medio de comunicacion que mayormente utilizan es el internet (63%). Otro
motivo principal, es el relativo a conocer la cultura, historia o sitios historicos (33%). Si bien la
pandemia afecto los niveles de demanda en el negocio de turismo por las restricciones a la
movilidad, segtn el Reporte Mensual de Turismo (MINCETUR, 2023), se demuestra una clara
recuperacion a los niveles registrados en el periodo anterior a la pandemia. Sin embargo, entre
los meses de enero y febrero de este afio se registraron un menor numero de visitas
probablemente por la coyuntura politica (ver el Apéndice A2).

Un tipo de turismo como el comunitario, conforme lo expuesto, requiere la interaccion

del turista con las manifestaciones de la identidad cultural de las comunidades indigenas y el
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habitat en el que viven, cuyo rédito favorece al desarrollo comunal configurando una posibilidad
para la reduccion de brechas. Por ello, es una “forma de organizacién empresarial sustentada en
la propiedad y la autogestion de los recursos patrimoniales comunitarios, con arreglo a practicas
democraticas y solidarias en el trabajo y en la distribucion de los beneficios generados por la
prestacion de servicios turisticos, con miras a fomentar encuentros interculturales de calidad con
los visitantes”. (Maldonado, 2005, pag. 3). El reporte “Conociendo a los vacacionistas
extranjeros que realizarian turismo comunitario” (2021) elaborado por PROMPERU, sefiala que
potenciales turistas de Chile, Colombia, Espafia, Estados Unidos y México, un 84% “considera
que la comprension cultural y la preservacion del patrimonio son aspectos claves en su viaje [y]
el 61% de los viajeros los ha alentado a viajar de manera mas sostenible, [ademas] el 68 %
espera que el dinero que gastan en su viaje regrese a la comunidad local y favorezca su
economia”. Estos indicadores se condicen con las condiciones turisticas que ofrece el Per, en
tanto el 80% del producto turistico se desarrolla en zonas rurales, y en tanto se tiene en la
actualidad “67 emprendimientos en 13 regiones de nuestro pais, cada uno con una oferta
auténtica, sostenible y participativa (1661 emprendedores/as registrados)” (Idem). Por ello, el
vacacionista extranjero que realizaria turismo comunitario tiene la expectativa de acceder a
“servicios adecuados y en buen estado sin elementos que irrumpan en la tradicionalidad, contacto
con la poblacion (historias y costumbres contadas por locales), aspectos folkloricos de la
cotidianeidad (vestimenta, celebraciones, artesanias)”. (Idem).

De acuerdo con el Perfil del Turista Extranjero (PROMPERU, 2019), el vacacionista que
realiza turismo comunitario es aquel que durante su estadia en Pert visitaron comunidades,
registrandose 669, 860.00 visitas anuales de este tipo, siendo los millennials (25 a 40 afios),

quienes realizaron mas esta actividad, asi como las personas europeas (41%) principalmente. Los
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principales paises de residencia de las personas que realizan turismo comunitario son
mayormente las que provienen de largas distancias como Estados Unidos (17%), Francia (10%),
Espaiia (8%) y Alemania (8%). Otro indicador relevante son las actividades que este grupo de
turistas realizan, entre las cuales destacan la visita de sitios arqueoldgicos y de reservas naturales,
la adquisicion de artesanias, entre otras vinculadas a las manifestaciones de la identidad cultural
de comunidades (ver el Apéndice A3). ¢

Tabla 1

Caracteristicas principales por tipo de turista

Caracteristicas Turista Nacional Turista Extranjero Turista Extranjero/Comunitario
Noches promedio de permanencia 4 10 17
Procedencia Lima (84%) Latinoameria (60%) Europa (41%)
Edad Promedio en su mayoria Millenials y Gen X Millenials y Gen X Millenials/Baby Boomers
Género en su mayoria Mujer (52%) Masculino (60%) Masculino (52%)
Gasto diario promedio 27 USD 104 USD No se detalla
# de visitas de turismo al aiio por vacaciones 14.3 MM 2.68 MM 0.7 MM
Principales actividades que realizan Turismo urbano, Naturaleza, Cultura cultura, Naturaleza, Aventura cultura, Naturaleza, compras (artesanias)
Grado de instruccién Técnica Universitaria No se detalla

Descanso/Relajo (33%) visitaa  Recreacién, vacaciones, ocio
familiares (27%) (65%)
Ingresos generados por Turismo (2019) 639.00 MM USD 4, 784.00 MM USD No se detalla

Principal motivo de viaje No se detalla

En el reporte sobre la Evaluacion del Turismo Rural Comunitario de 2016 elaborado por
PROMPERU, destaca que el turismo comunitario satisface la demanda de turistas quienes
buscan experiencias “alternativas y personalizadas” que comprenda el intercambio y aprendizaje,
asi como de abstraccion, especialmente con las siguientes caracteristicas:

- Contacto profundo con las poblaciones locales

- Conocer y entender la cultura del pais que se visita

- Ser actores proactivos en las visitas

- Participar en un estilo de vida que les es ajeno.

- Alejarse de la rutina diaria de la vida moderna, incluyendo los medios de comunicacion.
- Experimentar un retorno a las raices, esto es, estilos de vida que probablemente tuvieron

sus ascendientes.
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- Contacto con la naturaleza y el campo
A su vez, el reporte identifica ejes relevantes para la satisfaccion de las expectativas de
los turistas que realizan este tipo de turismo:

- Infraestructura: Las condiciones del lugar al que llegaran, las comodidades que pueden
recibir, es necesario dar claridad al turista acerca de las condiciones donde se desarrollara
la experiencia vivencial, entre las condiciones mas resaltantes se tiene: limpieza,
disponibilidad de agua, servicios higiénicos en buen estado, camas y colchones coémodos,
comida fresca e instalaciones/muebles en buen estado.

- Actividades: ser parte de las actividades diarias tales como ir al mercado y participar en
la preparacion de las comidas, en las faenas del campo o del ganado, participacion en
talleres de tejido y cerdmica, aprendizaje sobre medicina tradicional que utiliza la
comunidad, conocer los aspectos de la identidad cultural.

- La gente: Es importante la actitud amable y acogedora de parte de los anfitriones, la
naturalidad, aspectos folkloricos cotidianos representados en vestimentas, celebraciones,
ofertas de artesania, entre otros. También la interaccion con los pobladores locales
quienes puedan socializar las costumbres comunales.

Adicionalmente, las expectativas del turista, segtn la evaluacion realizada por
PROMPERU, demanda condiciones tales como el manejo del idioma por parte de quienes
prestaran el servicio de turismo comunitario de ser posible, asi como la confiabilidad relativa a
los servicios ofrecidos, en tanto deben cumplirse efectivamente.

3.2 Perfil del anfitrion local
Segun la Base de Datos de Pueblos Indigenas del Ministerio de Cultura (MINCUL,

BASE DE DATOS OFICIAL DE PUEBLOS INDIGENAS U ORIGINARIOS (BDPI), 2022),
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creada a través de la Ley No. 29785, Ley de Consulta Previa y el Decreto Legislativo No. 1360,
en el Pert a la fecha se han identificado “55 pueblos indigenas, siendo 51 de la Amazonia y 4 de
los Andes”. Ello implica una distribucion territorial de las comunidades en sectores con
caracteristicas distintas con relacion a los territorios comunales, en donde los factores
climatolégicos, la flora, fauna y en general, la percepcion de la naturaleza difiere, lo que
constituye un atractivo para el turista, quien puede elegir realizar viajes tanto en el Ande como
en la Amazonia (ver el Apéndice A4). MINCETUR inform6 que en el Peru, desde el afio 2007,
con la implementacion de la Estrategia de Turismo Comunitario, politica sectorial dirigida a la
promocidn de este linea de negocio, se han “beneficiado 66 emprendimientos de 72
comunidades, ubicadas en 11 regiones del pais [especificamente] los negocios se encuentran
ubicados en las regiones de Amazonas, Ancash, Arequipa, Cajamarca, Cusco, Lambayeque,
Lima, Loreto, Madre de Dios, Puno y San Martin”.1 Entre los resultados positivos, se han
registrado “1) la organizacion y gestion; 2) consolidacion del producto; 3) posicionamiento, y 4)
fortalecimiento de la politica institucional” (MINCETUR, 2019, Nota informativa).

A los efectos positivos se suma principalmente el incremento de la calidad de vida y la
inclusion de las comunidades en el mercado. Dos de estas comunidades beneficiadas se
encuentran en Madre de Dios, teniendo en cuenta que alberga patrimonio cultural y es colindante
con Cusco, primer destino turistico de preferencia por los turistas extranjeros que realizan
turismo comunitario (PROMPERU, 2019). Como ejemplo, en la region Madre de Dios, en donde
la economia local se dinamiza a partir de la produccion artesanal de oro y mediante la
explotacidon de concesiones mineras, destaca por sus acciones juridicas a nivel nacional para la

defensa de su territorio, la Comunidad Nativa Tres Islas que est4 conformada por los pueblos

I MINCETUR. Nota informativa del 3 de diciembre de 2019. “Las comunidades y su apuesta por el turismo”.
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indigenas Shipibo y Ese'Eja, de las familias lingiiisticas Pano y Tacana, cuyo territorio se
encuentra asentado en la sub-cuenca del Rio Madre de Dios en el distrito y provincia de
Tambopata. Es una comunidad nativa amazénica que mantiene como actividades de subsistencia
la caza, la pesca y la recoleccion, especialmente, de la castafia y de recurso forestales. Luego de
haber tenido contacto con la comunidad mencionada, se elabord un perfil del anfitrion y el mapa
de experiencia que se muestran en las siguientes figuras.

Figura 4

Perfil del anfitrion

Como se aprecia, la Comunidad plantea determinadas necesidades que requieren ser
atendidas a fin de garantizar su sostenibilidad y desarrollo colectivo; por lo que se identifica el
factor relativo a que, como potencial anfitrién, puede acceder a desarrollar actividades
alternativas y adicionales a sus medios de subsistencia, a fin de insertarse en las dinamicas del
mercado, a través de los servicios que requiere la demanda del turismo vivencial. De esta
manera, los Lineamientos para el Desarrollo del Turismo Comunitario expedidos por el
MINCETUR, ha resaltado que el emprendimiento por parte de las comunidades en estas
actividades requiere como principio, que sus organizaciones de base comunitaria “retinan ciertas

condiciones minimas y apropiadas para asegurar y garantizar la sostenibilidad de las iniciativas”
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(apartado 2.7.). Por tanto, las condiciones minimas que debe presentar el perfil del anfitrion para
el turismo comunitario son especialmente las siguientes (apartado 2.7):

- Vocacion Turistica: el desarrollo del emprendimiento deberé estar vinculado por lo
menos a un recurso y/o atractivo turistico que promueva la motivacion y el
desplazamiento de visitantes, y que forme parte de un destino o circuito turistico
priorizado en la region en la que se ubica la comunidad (conforme al ejemplo descrito,
Madre de Dios constituye una de esas regiones priorizadas especialmente por el potencial
turista comunitario).

- Organizacion de base comunitaria: la participacion activa de los miembros de la
comunidad para desarrollar la actividad turistica, a través de su organizacion
representativa la cual debera gestionar las acciones que requiere el turismo comunitario
asi como, involucrar a miembros de diversa orden en la organizacion a fin de garantizar
la sostenibilidad de las actividades.

- Facilitacion turistica: implica establecer los bienes destinados a la actividad turistica,
infraestructura, equipamiento y recursos humanos necesarios para la prestacion de los
servicios en el marco de las actividades. De manera concreta, se requieren
implementacion fundamental como el transporte, servicios basicos, comunicaciones, en el
contexto concreto de cada comunidad que puedan satisfacer los criterios de accesibilidad,
seguridad e integridad de los visitantes.

- Patrimonio cultural y natural: el patrimonio cultural material e inmaterial, y las diversas
manifestaciones de la identidad cultural comunal debe sujetarse al uso sostenible de los
recursos naturales, la conservacion de dichas manifestaciones (tradiciones, costumbres)

que sean auténticas y cotidianas para ofrecer experiencias reales a los turistas.
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- Propuesta del producto turistico: debera identificarse una propuesta innovadora que
constituya un producto turistico, que comprendera actividades y/o servicios que
respondan a la demanda con base en las manifestaciones culturales de la comunidad.
En tanto el perfil del anfitrion tiene como base las manifestaciones de la identidad

cultural y la gestion del habitat (territorio) comunal, asi como la organizacidon social, las
comunidades pueden insertarse en la dindmica del mercado del turismo comunitario (Rojas,
2021), mas si se encuentran ubicadas en regiones priorizadas o de mayor interés por parte de los
turistas, como es el caso de la Comunidad Nativa Tres Islas.

3.3 Mapa de experiencia

3.3.1 Del Turista:

Figura 5

Mapa de experiencia del turista

3.3.2 Del Anfitrion Local:
Figura 6

Mapa de experiencia del anfitrion local
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3.4 Identificacion de la necesidad
3.4.1 Del Turista

De manera general, el turista realiza viajes por motivo de vacaciones y a fin de conocer
nuevos lugares que pertenezcan a una cultura distinta, o que sean diametralmente distintos a los
lugares de residencia. Como resultado del analisis de la cuesta realizada y del mapa de
experiencia de cliente, se identificaron las siguientes necesidades:

- Necesidades mas importantes: El cliente desea vivir la experiencia de manera segura,
comoda (hasta cierto punto) con una variedad de actividades que los mantenga
enganchados a un precio correcto.

- Otras necesidades también relevantes, pero que se ubican en un segundo lugar: La
experiencia debe tener una duracion maxima de siete dias, tiempo que le permita
aprender de la historia, cultura y costumbres de la zona, entrando en contacto con la
naturaleza y los nativos de la comunidad a la vez que apoyan su desarrollo y crecimiento

econdmico, de esta manera generar cierta trascendencia.



28

Las necesidades y expectativas del turista con relacion al turismo comunitario también
fueron identificadas por PROMPERU y expuestas en la Evaluacion del Turismo Rural
Comunitario (2016), sefialando especialmente las siguientes:

1) De las agencias locales: respuestas rapidas en el servicio, capacidad para solucionar
problemas, confiabilidad y actitud profesional, contactos exitosos entre los viajeros y las
comunidades, guias que potencien el contacto, proactividad y prospeccion de
comunidades para incrementar la oferta.

2) De las comunidades: informacion relativa de la localidad (detalles sobre servicios
ofrecidos), actitud hospitalaria y amable, comunidades que sepan adaptarse a las
necesidades de los turistas, ambiente tranquilo que permita desconectarse, infraestructura
con servicios basicos limpios y conservados, e instalaciones comodas.

El turista mantiene la expectativa de acceder a una experiencia “real” y no artificiosa,
caracterizada por ser cotidiana en términos culturales y auténtica, asi como un trato
personalizado y alejado del turismo de masas. Ademas, requiere que el intercambio de
saberes se realice de manera horizontal con apertura para promover el aprendizaje sobre las
manifestaciones de la identidad cultural de cada comunidad. El turista también prefiere un
servicio que no represente la teatralizacion excesiva o “folclorizacion” pues la preferencia
radica en la autenticidad de las actividades. Ello en tanto se valora la preservacion de la
cultura propia comunal y estilo de vida, por lo que desnaturalizar estos elementos
contravienen la autenticidad.

3.4.2 Del Anfitrion
Se ha identificado que la principal necesidad por parte de la poblacion de la comunidad

nativa es tener los recursos necesarios para abastecerse y sostener a sus respectivas familias
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garantizando su salud, desarrollo, el respeto de sus tierras y su hogar. Los pobladores de estas
comunidades conviven con diversos problemas sociales, asociados con la pobreza, crisis agraria,
disminucion de tierras disponibles para sus actividades, la migracion del campo a la ciudad en
busca de mayores recursos (Castro, 2016). Respecto al turismo, se menciona la necesidad un
control mas seguro y autonomo de los recursos patrimoniales, de los beneficios que se generan y
de la gestion de la oferta. La finalidad de los pobladores es el reparto equitativo de los
beneficios entre su comunidad, via la reinversion en proyectos de caracter social o productivo,
que tendra un impacto en la mejora de la calidad de vida (Maldonado, 2005). Ademas, se puede
mencionar la necesidad del fortalecimiento de la cohesion social y la afirmacion de la identidad
cultural, premisas indispensables para alcanzar un desarrollo sostenible.

La tierra para estas comunidades es fuente de subsistencia, identidad colectiva y
espiritualidad, existe una necesidad intrinseca en protegerla, conservarla y que sea valorada por
su medio. Asi también contribuyen con el mantenimiento de muchos de los ecosistemas mas
fragiles del planeta, a través de las practicas tradicionales de uso sustentable de los recursos
basado en su cultura (Maldonado, 2005). En esta linea se tiene como premisa que las
comunidades indigenas “como la mayoria de los pobres, dan mas importancia a los recursos
productivos -principalmente la tierra y recursos naturales-, que a los niveles de produccion o
ingresos en si mismos [por lo que] su objetivo es asegurar un cierto nivel de seguridad en la
provision de alimentos y otras necesidades” (Wray, La economia y la realidad indigena). Los
indicadores de carencia se refieren a la “produccidn/ingresos, disponibilidad de insumos o
equipos productivos y el acceso a la asistencia técnica, el capital y los mercados”. (Idem). De
esta manera, entre las necesidades de las comunidades indigenas, se tiene, por ejemplo, “los

bajos ingresos y/o niveles de produccion, falta de insumos y equipos productivos para
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agricultura, falta de asistencia técnica apropiada, acceso al capital, y acceso a los mercados; asi
como, la dependencia de monocultivos e industrias Unicas. Desde el perfil del anfitrion, plantea
como necesidades como la generacion de ingresos adicionales, generacion de autoempleos y
empleos, afianzar los lazos entre el poblador y su patrimonio ya sea material e inmaterial;
conservacion y uso responsables de los recursos naturales ubicados en el habitat de la comunidad
anfitrion, implementacion de servicios de salud y de educacion a través de la contratacion de

personal calificado.
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Capitulo IV: Diseifio del producto o servicio

En el presente capitulo se explica el proceso seguido para definir la mejor solucion para
los usuarios (turista y comunidad) y disefar el servicio que se ofrecera a través del turismo
comunitario. Para ello se utilizaron metodologias agiles y herramientas como el brainstorming,
quick wins y la matriz costo-impacto para determinar la mejor solucion a la problematica que
experimentan las comunidades indigenas, especificamente, la falta de implementacion de
servicios basicos en los territorios comunales e ingresos provenientes de actividades comerciales.
Como conclusion de este proceso de analisis, se identifica como solucién al problema, el
emprendimiento de negocios en el turismo comunitario o vivencial, a fin de brindar servicios
turisticos a partir de la socializacion de las manifestaciones de la identidad cultural de las
comunidades indigenas, tales como tradicionales ancestrales, rituales espirituales, actividades de
trabajo comunal, tours en el héabitat de las comunidades (acercamiento a paisajes, rios, bosques,
flora y fauna), que permitan satisfacer los intereses de los turistas comunitarios avocados a

conocer experiencias interculturales.

4.1 Concepcion del producto o servicio

Para disefiar la propuesta de negocio se realizaron dos estudios para identificar las
necesidades y dolores de los potenciales usuarios, para lo cual se utilizo el Lienzo 6x6 y el
Lienzo de Costo-Impacto que permite construir preguntas generadoras para realizar un proceso
de brainstorming. Ello con el proposito de definir la propuesta de solucion. Para estos efectos,
corresponde describir al usuario -anfitrion- que es la comunidad nativa (o campesina) en tanto es
el beneficiario principal del negocio en relacion a la problematica a resolver. Es importante
mencionar que posteriormente en este mismo capitulo se presentan los resultados de los mismos

estudios (Lienzo 6x6 y Lienzo de Costo-Impacto) para el usuario que desea ocupar su tiempo
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durante las vacaciones saliendo de la rutina y cuyas necesidades seran luego relacionadas de
manera conjunta con las de la comunidad nativa.

Objetivo

Proporcionar a la comunidad nativa o campesina una solucion que sea sostenible y que aporte a
su bienestar integral respetando las manifestaciones de su identidad cultural y el habitat en
donde se desenvuelve.

Figura 7

Necesidades Identificadas y Priorizadas de las Comunidades Nativas

En la Figura 8 se presentan las preguntas generadoras que se utilizaron durante la sesion
de brainstorming.
Figura 8

Preguntas Generadoras a partir de las necesidades de las Comunidades Nativas

En base a las preguntas planteadas, en la Figura 9 se presenta el siguiente Lienzo 6x6
generado a partir de la sesion de ideacion:
Figura 9

Lienzo 6x6 de las Comunidades Nativas
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Como se comentd lineas arriba, en paralelo, se realizé también la evaluacion al usuario
que desea ocupar su tiempo durante sus vacaciones realizando actividades que les permita
desconectarse de su dia a dia (rutina). Al igual que con las comunidades nativas se realizaron los
estudios en el Lienzo 6x6 y el Lienzo de Costo-Impacto.

Objetivo
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Proporcionar al usuario una actividad confiable a realizar en sus vacaciones que le
permita sentir que no solo se desconecta de su realidad y rutina, sino que también trasciende y
le genera valor de manera segura.

Figura 10

Necesidades identificadas y priorizadas de los usuarios que desean ocupar su tiempo libre

En la Figura 11 se presentan las preguntas generadoras que se utilizaron durante la sesion
de brainstorming.
Figura 11
Preguntas Generadoras a partir de las necesidades de los usuarios que desean ocupar su tiempo

libre

Sobre la base de las preguntas planteadas, la Figura 12 presenta el Lienzo 6x6 generado a
partir de la sesion de ideacion:
Figura 12

Lienzo 6x6 de los usuarios que desean ocupar su tiempo libre
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Como resultado de los estudios de ambos grupos de usuarios, se eligieron las siguientes
ideas (Figura 13 y Figura 14) que permitiran cubrir las necesidades de los usuarios y lograr el
objetivo del presente trabajo.

Figura 13

Ideas Seleccionadas para cubrir necesidades del usuario Comunidad Nativa o Campesina
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Figura 14

Ideas Seleccionadas para cubrir necesidades del usuario que desea ocupar su tiempo libre

A partir de la evaluacion de los lienzos elaborados, se identificaron que las necesidades
de ambos usuarios pueden ser conectadas en una misma iniciativa. El usuario que necesita
ocupar su tiempo libre se convierte en turista que busca una opcion vivencial, trascendente y es
la comunidad nativa o campesina quien puede cubrir dicha necesidad. De esta forma, el turista
sera el consumidor del servicio que se ofrecerd, mientras que la comunidad sera la beneficiaria
de parte de los ingresos del servicio. Esta conexion entre turista y comunidad es presentada con
mayor detalle en la Tabla 2 a través del Analisis Necesidad, Aproximacion, Beneficios y
Competencia (NABC).

Tabla 2

Analisis NABC
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NABC Definiciones Analisis Turista Comunidad
. . Tener una experiencia vivencial que . L.
;Cual es la necesidad . P q Contar con ingresos y servicios
. . , contribuya con el desarrollo de una .
Necesidad importante del clienteyel N . i que provean de bienestar a los
comunidad y que ademas sea seguroy . .
mercado miembros de la comunidad.
de confianza.
Propuesta de (Cual es la aproximacion La solucion busca crear lazos culturales entre el turista y la comunidad a
dif. L. distintiva y superior para A través de experiencias Ginicas que permitan conocer y vivir la cultura y
iferenciacion . . . . A
atender esta necesidad? tradiciones de los miembros de la comunidad con altos estandares de
Costos accesibles para experiencias de Aumentar la venta de su
X turismo vivencial. produccién.
(Cuales son los
Beneficios para el beneficios por costo Reducir tiempos de busqueda de Percibir ingresos por turismo
cliente e inversores especificos que resultan B alojamiento, comida y tours. como alojamiento, comida y tours.
de esta aproximacion Reducir costos de alojamiento y Proteger recursos naturales y
comida. mantener identidad cultural
. . Mayor niimero de ventas de sus
(Cudles son estos Costo de los paquetes turisticos (tours, Y
. . Lo . productos artesanales.
. beneficios por costos comida y alojamiento) por debajo de ..
Competencia y . . Reduccion de costos por
superiores a la C los costos ofrecidos por la

Competencias .
competencia y sus

competencia debido a la subvencion de

produccién.

alternativas ONGs.

Lienzo de Costo-Impacto

En base a las ideas obtenidas de los Lienzos 6x6, que plantean la conexion entre el turista
y la comunidad, se gener6 el Lienzo de Costo-Impacto para identificar cudles actividades son de
mayor impacto y que seran incluidas para cubrir las necesidades mas relevantes de la comunidad
(en color naranja) y del turista (en color amarillo).

En el Apéndice B1 se presentan las propuestas en funcion al costo e impacto. De este
gréafico resaltan 2 areas importantes: Los quick-wins (mayor impacto a un menor costo) y lo que
debe evitarse (menor impacto a un mayor costo). Se identificaron 10 ideas sobre propuestas (de
ambos lienzos 6x6) dentro de los quick-wins:

Para la comunidad:
Impulsar el turismo ofreciendo la vivienda de los miembros de las comunidades como
alojamiento para turistas.
Utilizar su patrimonio y recursos naturales en experiencias vivenciales.
Vivir de actividades turisticas para compartir costumbres, tradiciones y otras

manifestaciones de la identidad cultural de las comunidades.
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- Reducir la brecha existente en la implementacion de servicios para promover el

desarrollo comunal, a través de actividades turisticas sostenibles.
Mientras que, para el turista, como idea, se ofrecera:

- Una experiencia vivencial fuera de la ciudad de 3 dias a mas.

- Un viaje con alojamiento donde se garantiza su seguridad.

- Una experiencia donde se desenvuelva como miembro de la comunidad participando de
actividades tipicas.

- Talleres de actividades que ensefian y preservan la cultura de la comunidad.

- Participacion de actividades que apoyan la conservacion del medio ambiente.

- Una experiencia vivencial donde aprenda de las actividades de la comunidad.

Se tienen 2 ideas fuera de los quick-wins en tanto son costosas debido a que requieren
mayor esfuerzo que consiste en contactar a ONGs para gestionar aportes para la empresa que
desarrollara el negocio. El apoyo de ONGs es una excelente opcidn para subvencionar parte del
emprendimiento maxime si se pretende con el modelo de negocio de turismo comunitario no solo
se generen ingresos a favor de las comunidades, sino también proveer e implementar servicios
basicos, por ejemplo, relativos a la salud y educacion atendiendo a las brechas existentes, y de
este modo, optimizar el bienestar y la calidad de vida de dichas comunidades.

Teniendo en cuenta los quick wins mencionados, se desarrolld una pagina web para
ofrecer principalmente paquetes de turismo vivencial para turistas comunitarios (ver Figura 15).
Figura 15

Prototipo Pagina Web
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De esta manera, la propuesta de negocio se enfoca en brindar servicios turisticos en
comunidades nativas o campesinas en donde se podran combinar experiencias vivenciales,
talleres culturales, deportes extremos e intercambio cultural, actividades que seran
implementadas con estandares de calidad y seguridad para garantizar una experiencia positiva y
memorable a los clientes.

4.2 Desarrollo de la Narrativa

Para la elaboracion del lienzo blanco de relevancia, se realizaron entrevistas y encuestas a
los usuarios potenciales, para lo cual se aplico la metodologia Design Thinking con el objeto de
recopilar informacion y procesarla, a fin de efectuar el prototipo de la propuesta de solucion que
pueda empatizar con los clientes.

La aplicacion de esta esta metodologia comprende seguir 5 pasos que se exponen a
continuacion:

1)  Empatizar: En esta primera etapa se enfoca en conocer al usuario, sus deseos,

necesidades y dolores, para lo cual se elabora los Lienzos de Meta Usuario y los
Mapas de Experiencia del Usuario, que permiten conocer mucho mejor a los

usuarios potenciales.
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i1)  Definir: Luego de recopilar y procesar informacion sobre los clientes, se definen las
necesidades y dolores que se requieren resolver.

iii) Idear: En esta etapa se utilizan herramientas como brainstorming para generar ideas
que solucionen la necesidad del cliente, por lo que fue posible establecer las ideas
producidas en el Lienzo 6x6, lo que condujo a la Matriz de Costo-Impacto en donde
se identificaron las mejores soluciones para atender las necesidades del usuario
final.

iv)  Prototipar: Con las ideas definidas se elabora un prototipo de la propuesta de
negocio sobre turismo Vivencial que fue plasmada en la pagina web elaborada.

v)  Testear: El prototipo elaborado se presenta ante el cliente para recibir el feedback
correspondiente, a partir del cual se optimizé la pagina web a través de
modificaciones y mejoras realizadas con base en las recomendaciones recibidas. La
informacion proporcionada se coloco en un lienzo blanco de relevancia (Figura 16)
para evaluar los posibles cambios en el prototipo.

Figura 16

Lienzo Blanco de relevancia
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Se identificé que a los interesados les agradd saber que tenian mas opciones para tomar
en cuenta a la hora de viajar y que si contratan el servicio ofrecido estarian apoyando al
desarrollo sostenible de diferentes comunidades nativas o campesinas. Algunos usuarios pidieron
optimizar el disefio del prototipo en cuanto a contenido y presentacion, lo que debe tenerse en
cuenta para la elaboracion del disefio final a través de un proceso formal de UX para la web.

Entre los interesados se identifican preocupaciones respecto al costo del servicio, al uso
de los ingresos (si es que realmente se destinaban a la comunidad) y la seguridad. Como
resultado, estos puntos seran expuestos e informados de manera Optima en la pagina web para
brindar mayor visibilidad a la forma de trabajo, también a las ONGs que participaran en el
emprendimiento, a los seguros que se contrataran y a las capacitaciones y evaluaciones
periodicas que se realizaran a los miembros de las comunidades indigenas para garantizar la

seguridad de los turistas. También se ha identificado que los usuarios solicitan que no solo se
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publicite en la pagina web sino también en redes sociales de manera que puedan leer los
comentarios sobre los servicios que se presten a través del turismo comunitario.

Los entrevistados plantearon ademas incluir mas fotos y videos de los viajeros como de
los miembros de las comunidades beneficiadas, asi como las obras para la implementacion de
servicios basicos que se puedan realizar como resultado del servicio contratado. También los
usuarios plantearon incluir en el modelo de negocio actividades en el formato de voluntariado a
favor de las comunidades. Toda la informacion recopilada sera considerada durante el disefio de
UX de la pagina web teniendo como objetivo informar claramente al cliente sin complicar la
navegacion ni presentar informacion en exceso.

4.3 Caracter innovador y disruptivo del producto o servicio

Actualmente, las empresas de turismo tradicionales se enfocan en trasladar a los usuarios
a lugares tipicos de la zona para recorrer y mostrar museos, sitios arqueologicos, lagunas,
nevados o algun lugar conocido que atraiga la atencion del cliente. La propuesta de negocio que
se plantea no se limita a brindar un simple servicio de turismo, en tanto también comprende
como objetivo, conectar a los turistas con la cultura y tradiciones de las comunidades indigenas a
través de una experiencia de turismo vivencial que genere conciencia y empatia entre el turista,
los miembros de la comunidad y el medio ambiente.

A estas actividades agregadas se suma el impacto positivo en las comunidades nativas
que generard la propuesta de negocio, en tanto los réditos que se produzcan estan destinos a
optimizar los medios de subsistencia de las comunidades y reducir las brechas existentes que las
aquejan por falta de implementacion de servicios basicos. Para ello, se analizaron los diferentes

tipos de servicios que brindan otras empresas de turismo en zonas aledafas a las comunidades,
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con el fin de laborar un cuadro comparativo (ver Tabla 3) entre la propuesta que se plantea y las
que ofrecen los competidores actuales.

Para establecer la comparacion, se ha planteado una escala del 1 al 5, donde 5 es la mejor
valoracion que asignan a la empresa/servicio debido a que cumple y excede las expectativas de
los usuarios, mientras que 1 se utiliza para evidenciar la peor valoracion, es decir, no cumple en
absoluto con las expectativas de los usuarios. También se consigna un peso especifico a cada
concepto a evaluar, los que son calificados en una escala del 1 al 3, donde 1 corresponde a
conceptos de menor importancia para el usuario mientras que 3 corresponde a conceptos de
mayor valoracion/preocupacion.

Tabla 3

Comparacion entre la propuesta y competidores actuales

Definiciones Peso Propuesta Yakumamatours Imperios Viator Get Your Guide

Seguridad 20% 4 4 4 4 4
Trascendencia 15% 5 1 1 1 1
Bilingiie 15% 3 3 4 4 4
Comodidad 15% 4 4 4 4 4
Experiencia 5o, 5 4 3 2 1
vivencial

Talleres 10% 5 4 3 2 1
Costo 10% 3 4 4 5 4
Promedio 00, 4.15 3.4 33 315 2.8

Ponderado

La tabla presenta la data recopilada lo que permite identificar como resultado de la
valoracién por peso (ponderacion), que la propuesta que se plantea es muy superior comparada
con la ofrecida por la competencia (ver Figura 17). Ello se debe principalmente al concepto de
“Trascendencia” que es un factor diferenciador muy importante de la propuesta de turismo
comunitario que se plantea. La propuesta de negocia sera la inica que generara impactos
positivos para el desarrollo de las comunidades, y también a la cultura regional y el medio

ambiente. Esto se evidencia a través de la Figura 18 donde se presenta la comparacion de los
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conceptos donde hubo mayor diferencia (ya sea a favor o en contra de la propuesta que se
plantea) respecto de los principales competidores.
Figura 17

Comparacion entre la propuesta y competidores actuales

Figura 18

Comparacion detallada entre la propuesta y principales competidores

A partir de la comparacion, se identificd que actualmente ya existen empresas turisticas
. . 2 . 3 , .
que ofrecen tours vivenciales como Yakumama Tours® o Imperios’, pero que en la practica
unicamente se enfocan en llevar a los turistas a las comunidades a modo de visita y para la toma

de fotografias. Estas son actividades no representan la idea central del modelo de negocio que se

2 Enlace de la pagina web de la empresa: https://www.yakumamatours.com/iquitos-nativo-lc/
3 Enlace de la pagina web de la empresa: (http://www.viajesmachupicchu.com/tours-paquetes-cusco-turismo-
machu-picchu-peru/vivencial-cusco-turismo-poblados-comunidades-cuzco-viaje-machupicchu.html)


https://www.yakumamatours.com/iquitos-nativo-lc/
http://www.viajesmachupicchu.com/tours-paquetes-cusco-turismo-machu-picchu-peru/vivencial-cusco-turismo-poblados-comunidades-cuzco-viaje-machupicchu.html
http://www.viajesmachupicchu.com/tours-paquetes-cusco-turismo-machu-picchu-peru/vivencial-cusco-turismo-poblados-comunidades-cuzco-viaje-machupicchu.html
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plantea, en tanto ésta comprende, ademads del referido traslado, la oferta de participar en
experiencias vivenciales junto a las comunidades, tales como talleres o tours que permitan al
turista conocer y comprender de manera profunda la cultura y tradicion de los habitantes.
También existe otro tipo de servicios como son los ecolodges, los que también difieren del
modelo de negocio que se plantea por cuanto radican en que una persona no indigena de la zona,
ofrezca el servicio de alojamiento y solo contrata a los lugarefios para que realicen paseos con los
turistas.

La propuesta que se plantea estd enfocada en vivir, aprender y desarrollarse como
miembro de las comunidades de manera conjunta con sus miembros, y no solo realizar paseos
por el habitat comunal. Por tanto, la caracteristica principal que justifica la diferencia innovativa
es la trascendencia, en tanto los turistas ya no buscan Uinicamente destinos agradables en
términos de paisajes naturales y baratos, sino también, insertarse en una dindmica social y
cultural distinta con caracteristicas ancestrales como las que presentan las comunidades
indigenas, lo que si permite la propuesta de negocio de turismo comunitaria que se desarrolla.

Para diferenciar claramente la propuesta que se desarrolla respecto de las que ofrecen las
empresas de la competencia, se requiere optimizar especialmente la comunicacion activa sobre
los impactos positivos que generara el negocio al desarrollo de las comunidades indigenas,
resaltando que los ingresos o réditos estan destinados a optimizar sus medios de subsistencia y a
reducir las brechas en la implementacion de servicios basicos que aquejan a éstas. Ello de
acuerdo a un enfoque orientado a la conservacion de las manifestaciones de la identidad cultural

de las comunidades indigenas, y del habitat en el que viven.
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4.4 Propuesta de valor

Sobre la base del perfil de usuario elaborado, que identifico las alegria y frustraciones, a
continuacion, se presenta el Lienzo de propuesta de valor:
Figura 19

Lienzo de propuesta de valor

Propuesta de valor para el cliente

El cliente final es el turista interesado en una experiencia vivencial desconectado de la
rutina del dia a dia, con la cual busca aprender de nuevas culturas, especialmente, las que
mantienen las comunidades indigenas, a través del turismo comunitario y de esta manera,
contribuir al desarrollo comunal a fin de que sean atendidas las necesidades de éstas. Con un
bajo costo, el viajero podra acceder a actividades deportivas y culturales, convivir con los
miembros de las comunidades e involucrarse en las actividades econémicas de la zona, ademas
de disfrutar de la naturaleza, el clima y aprender de una nueva cultura y sus tradiciones.

Este servicio sera ofrecido a través de la propia pagina web del negocio, y a través de las
redes sociales donde el cliente podra encontrar informacion sobre el emprendimiento, las

comunidades que puede apoyar con su visita, qué actividades puede realizar en cada comunidad,
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estandares de calidad, comodidad y seguridad asociadas a su viaje y al alojamiento,
manifestaciones de la identidad cultural que puede experimentar, el habitat del territorio comunal
que podré visitar y actividades comunales que puede realizar.

En la pagina web también se presentara los diversos procesos de capacitacion y
evaluacion a los cuales se someten los anfitriones para garantizar la seguridad de los clientes.
También las condiciones y servicios basicos para la estadia de los turistas, tales como agua
potable e infraestructura. Respecto de cada comunidad, la padgina web proporcionara informacion
sobre la ubicacion, poblacion, manifestaciones culturales, historia, habitat, flora, fauna,
tradiciones, organizacion social, actividades econdmicas, produccion artistica, problematicas y
necesidades que enfrenta y los datos principales que permitan al turista conocer en principio la
identidad de las comunidades indigenas.

De manera complementaria a la informacion presentada en la pagina web, se encontrara
habilitada una zona de grupos, que permitira a los interesados y turistas que ya participaron de la
vivencia compartir sus experiencias y dudas con total transparencia, y asi consolidar la
credibilidad e imagen del servicio. Esta seccion fungird como testimonio del servicio brindado,
por ello, la pagina web también incluird un blog que presentard informacion adicional de los
servicios, destinos y comentarios resaltantes de los principales clientes.

4.5 Producto minimo viable (PMYV)

El PMV que propone el modelo de negocio ha sido elaborado con base en la informacion
recopilada sobre el cliente objetivo, la que especialmente aborda las necesidades que tiene en las
actividades de turisticas comunitarias, por lo que el emprendimiento comprendera paquetes de

turismo vivencial en distintas comunidades indigenas de Latinoamérica.
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Para estos efectos, se ha desarrollado una pagina web con la herramienta Wix,* la que
funcionara como primer punto de contacto con el cliente. Al ingresar al enlace web, el turista
visualizard la pagina de inicio donde el turista podré identificar el contenido del modelo de
negocio, que resaltard el turismo vivencial (ver Figura 20). El potencial turista podra seleccionar
diversas opciones, que comprenden los Tours, Grupos, Blog, Quiénes son los actores de la
propuesta y el Contacto.

Figura 20

Pagina de Inicio

En la misma pagina de inicio, al scrollear hacia abajo, a modo de acceso rapido el
potencial turista podra visualizar los 3 tours vivenciales mas populares (ver Figura 21). Estos
tours también podran ser encontrados en la seccion Tours con todos los detalles que comprende
la oferta.

Figura 21

Tours mas populares

* Enlace de la pagina web: https://acortandodistancias.wixsite.com/website



https://acortandodistancias.wixsite.com/website
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Debajo de los tours mas populares, el turista encontrard una herramienta para elegir su
proximo destino. Al hacer click aparecera una pagina en la cual tendra que contestar una serie de
preguntas cortas que coadyuvaran a determinar qué lugar le conviene visitar de acuerdo a sus
intereses.

Figura 22

Preguntas para elegir proximo viaje

El portal web también presentard al turista ayuda para seleccionar su proximo destino en
base a sus preferencias, para lo cual podra visualizar informacion sobre los 5 paises en los cuales

se ofrecera el servicio de turismo comunitario.



Figura 23

Otros destinos en Latinoamérica

La pagina web también tendra un blog donde se publicaran noticias e historias con
contenido referente al turismo vivencial, las comunidades nativas o campesinas y el beneficio
que éstas obtienen. El objetivo del blog es comunicar los detalles de la propuesta de valor e

incentivar a los clientes a contratar alguno de los paquetes que se ofrecen en la web.

Figura 24

Blog de la Pagina Web

Como un punto adicional, la pagina web también presentara la historia del proyecto

“Acortando Distancias”, a fin de que los potenciales clientes conozco los motivos del

50
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emprendimiento, asi como los objetivos vinculados a generar un impacto social positivo para las
comunidades indigenas, a través de beneficios que pueden obtener éstas, especialmente, en el
ambito de la atencion de sus necesidades e implementacion de servicios que requieren para
elevar su calidad de vida.

Figura 25

Quiénes somos - Acortando Distancias

Por su parte, la seccion Grupos de la pagina web tiene como proposito que los turistas
que hayan contratado uno de los servicios que ofrece el modelo de negocio, publiquen sus fotos
y realicen comentarios al respecto, de manera que las personas que quieran contratar estos tours
cuenten con informacion confiable que les brinde experiencias, consejos y sugerencias para que
el viaje sea una experiencia inolvidable.

Figura 26

Seccion Grupos
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Respecto a la publicidad, para lograr un gran alcance para las publicaciones del
emprendimiento, se utilizaran redes sociales, inicialmente Instagram a fin de utilizar imagenes y
ofrecer los servicios con mayor contenido grafico. A través de esa plataforma también se podran
lanzar promociones y campafias de marketing para reclutar clientes y tomar una parte del
mercado.

Figura 27

Contacto en Redes Sociales
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo se presenta el modelo de negocio con en base al lienzo BMC
(Business Model Canvas), a través del cual se expone el sustento de la propuesta de valor, la
sostenibilidad y exponencialidad del mismo. A partir de ello, se expone la evaluacion de la
viabilidad, escalabilidad y sustentabilidad, considerando el enfoque y los lineamientos de los

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ONU, Objetivos de Desarrollo Sostenible).

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El modelo de negocio se enfoca en conectar a los turistas (nacionales e internacionales),
interesados en experiencias, con las diversas manifestaciones culturales y hébitat de las
comunidades nativas y campesinas de distintas regiones de Latinoamérica, ubicadas
especificamente en Pert, Ecuador, México, Nicaragua y Colombia. Ello con la finalidad de
brindar al turista una experiencia unica acompafiada del aprendizaje sobre la cultura de cada
comunidad, mientras que la poblacion de estas se beneficia de un nuevo modelo de negocio que
les sirva para mantener y optimizar sus medios de subsistencia, que a su vez coadyuve a reducir
las brechas de implementacion de servicios que las aquejan.
Figura 28

Lienzo de modelo de negocio
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5.2. Viabilidad financiera del modelo de negocio

El modelo de negocio de turismo vivencial se sustentard a partir de distintas fuentes de
ingresos tales como talleres vivenciales, hospedajes en casas de la comunidad, tours, venta de
artesania y productos propios de la zona. En su etapa inicial, el negocio estard enfocado en la
Comunidad Nativa Tres Islas, y en los siguientes afios se extenderd a comunidades de otras
regiones del Pert incluyendo aquellas en donde se encuentren comunidades campesinas, en el
sector geografico andino. Luego, el negocio puede extenderse a nivel internacional hasta lograr
su implementacion en comunidades nativas y campesinas de cinco paises de Latinoamérica
(Peru, Ecuador, Colombia, México y Nicaragua).

Para efectos del negocio, se examina la situacion de la Comunidad Nativa Tres Islas de la
region de Madre de Dios, cuyo numero de familias, segiin la Comision Interamericana de
Derechos Humanos, es de 125 aproximadamente (CIDH, Comunidad Nativa “Tres Islas” de
Madre de Dios respecto de Peru, 2017). Con base en las encuestas realizadas se estima que el

20% de las familias de dicha comunidad se encuentran interesadas en participar en este proyecto.
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En el afo 2019, el turismo en el Pert alcanzé un total de 4,370,000 visitantes extranjeros
(Subdireccion de Inteligencia y Prospectiva Turistica - Direccion de Promocion del Turismo,
2019), de los cuales, en Madre de Dios se registraron un total de 110,100 visitas de turistas
(MINCETUR, 2020) lo que representa el 2,52% del turismo extranjero, porcentaje que se toma
como referencia para el calculo del turista comunitario europeo interesado en adquirir los
servicios de turismo vivencial.

Para la implementacion del modelo de negocio, el foco de clientes se concentrara en los
turistas comunitarios europeos que para el aio 2019 ascendieron a 669,860 (Subdireccion de
Inteligencia y Prospectiva Turistica - Direccion de Promocion del Turismo, 2019). Sobre la base
de los datos mencionados, el universo de turistas europeos comunitarios que viajan a Madre de
Dios es de aproximadamente 16,877.

Tomando como referencia el reporte del Perfil del Turista Extranjero 2019 (Subdireccion
de Inteligencia y Prospectiva Turistica - Direccion de Promocion del Turismo, 2019), se observa
que el 25% de estos turistas prefieren hospedarse en albergues o hostels, lugares que calzan con
el tipo de hospedaje que se brinda a los turistas en este modelo de negocio, por lo cual, el
universo de clientes se aproximaria a 4,219 personas por afio. Como objetivo del primer afio en
el que se implemente el negocio, se estima alcanzar un maximo del 50% de este universo,
considerando que Tambopata, el distrito y provincia donde se encuentra la Comunidad Nativa
Tres Islas, es el lugar que mas turistas recibe dentro de la region segun el Reporte Regional de

Turismo en Madre de Dios — 2021 (MINCETUR, 2021).
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Estimacion de la viabilidad del negocio
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Modelo de Negocio - Comunidad Nativa Tres Islas

1. Producto o Servicio

3. Mercado Objetivo

Turismo vivencial con las siguientes caracteristicas:
- Talleres vivenciales

- Hospedaje en la comunidad

- Tours

- Venta de productos artesanales (souveniers)

- Venta de productos de la zona

Turistas europeos comunitarios (Principalmente)
Personas que se quedan 4 dias en una misma zona
Gasto promedio diario $93 (5/. 353.40)

Personas que gustan de alquilar hostels o albergues

4. Turismo Extranjero en Perli - Fuente MINCETUR 2019

Turismo en Perud (2019) 4370000
% Crecimiento 1%
2. Ingresos Estimados Turismo en Madre de Dios (2019) 110100
Producto o Servicio Precio Unitario % Respecto el turismo nacional 2.52%
Taller Vivencial x Persona S/ 50.00
Hospedaje x Persona x Dia s/ 150.00 5. Poblacién del Mercado Objetivo - Fuente PROMPERU 2019
Tours x Persona S/ 50.00 # Turistas Comunitarios en Perd (2019) 669860
Estimacion para Madre de Dios 16877
3. Comunidad nativa 3 Islas % Gusto por albergue o hostel 25% 4219
# Familias 125 % Alcance maximo estimado 50% 2110
% Participacion Inicial 20% 25
Se trabaja con estas cifras dado que el 2020 es un afio atipico debido
Inversion de los socios S/ 300,000.00 a la pandemia

Para la evaluacion de la viabilidad, tomando como referencia una proyeccion

conservadora, se estima que cada familia de la Comunidad que participe en el proyecto albergara

un total de 1 persona por dia, y que como minimo brindaran hospedaje 24 dias al mes, lo que

hace un total de 150 turistas al mes y 1,800 turistas al afio, valor que se encuentra dentro del

estimado de turistas que se albergara en el primer afo.

De acuerdo con el reporte del Perfil del Turista Extranjero 2019 (Subdireccion de

Inteligencia y Prospectiva Turistica - Direccion de Promocion del Turismo, 2019), los turistas

extranjeros comunitarios permanecen dentro del pais 17 dias aproximadamente y visitan cuatro

regiones durante su permanencia con un gasto diario promedio de $ 93 (noventa y tres dolares),

motivo por el cual, se considera que su permanencia en la comunidad sera de cuatro dias y con

un gasto maximo de $ 93 (noventa y tres dolares) o S/. 353.40 (trescientos cincuenta y tres soles

con cuarenta céntimos) (ver el Apéndice C1).
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Considerando el nimero estimado de turistas potenciales, se prevé una inversion inicial
de S/. 300,000.00 (trescientos mil soles), monto que comprendera el aporte de cada socio por un
monto ascendente a S/. 75,000.00. En el primer afio se espera lograr ganancias brutas por el
monto de S/. 1,728,000.00 (un millon setecientos veintiocho mil soles) a partir de las actividades
del negocio s6lo en la Comunidad Nativa Tres Islas.

Se ha consultado la BASE DE DATOS OFICIAL DE PUEBLOS INDIGENAS U
ORIGINARIOS - BDPI (MINCUL, BASE DE DATOS OFICIAL DE PUEBLOS INDIGENAS
U ORIGINARIOS (BDPI), 2022) y su pagina web (MINCUL, Lista de pueblos indigenas u
originarios, 2022) en donde se ha podido identificar que a la fecha, se tiene un total de 55
pueblos indigenas en el Peru, de los cuales, 51 se ubican en la Amazonia y cuatro en los Andes,
teniendo en cuenta que se tiene alrededor de 9,024 localidades asociadas a estos pueblos
indigenas.

De los datos recogidos de la base de datos comentada en el parrafo anterior, se ha podido
observar que existen 167 centros poblados con caracteristicas similares a las de la comunidad
nativa Tres Islas, las siguientes caracteristicas:

Cercania a la capital de la region menor a 180 minutos

Catalogado como rural / caserio

Numero de hogares mayor a 120

En base al anélisis realizado a nivel de Peru, se proyecta para el segundo y tercer afio del
negocio, incrementar el numero de clientes impulsando el turismo comunitario en otras
comunidades nativas o campesinas del pais que presenten caracteristicas similares a la
Comunidad nativa Tres Islas tales, con lo cual, se proyecta sumar una segunda comunidad nativa

al proyecto y para el tercer afio se estima trabajar con cuatro comunidades nativas a nivel Peru
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como pueden ser la comunidad nativa San Rafael en Moyobamba, la comunidad nativa Nueva
Esperanza en Ucayali o la comunidad de Occopata en Cusco.

En el cuarto y quinto afio, se tiene como proyeccion extender e implementar el negocio
en otros paises de Latinoamérica, a efectos de continuar promoviendo el incremento progresivo
de clientes. En este escenario, se proyecta trabajar el cuarto afio con seis comunidades nativas y
para el quinto aflo se espera trabajar con ocho comunidades nativas en toda, con lo cual se busca
obtener al final del quinto afio ingresos totales por el monto de S/. 13,824,000.00 (trece millones
ochocientos veinticuatro mil soles), referencia que servira para identificar la viabilidad financiera
del proyecto.

Para este fin, se plantea iniciar trabajando con una comunidad nativa en cada uno de los
siguientes paises: Ecuador, México, Nicaragua y Colombia con el objetivo de validar la
escalabilidad del negocio en cada uno de ellos y en base a esto impulsar el negocio en los lugares
en donde se tenga una mayor acogida por parte de las comunidades como de los turistas

interesados en esta experiencia vivencial.

5.3. Escalabilidad / Exponencialidad del modelo de negocio

Debido a que uno de los objetivos principales del emprendimiento es promover la
conservacion de las instituciones culturales de las comunidades indigenas a través del turismo
comunitario, es razonable proyectar que el negocio se extienda y se consolide, de manera que
pueda involucrar a futuro a otros anfitriones. Ello en tanto el negocio implementara determinados
servicios que dependeran de las manifestaciones culturales que comprenden la dinamica comunal
cotidiana y que es de intereses de los turistas comunitarios, asi como del habitat que también

representa un gran atractivo para aquellos interesados en conectarse con la naturaleza.
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Ademas, el negocio permitira que las comunidades puedan socializar a los turistas: (i) sus
propias creaciones culturales; (ii) el habitat donde viven y desarrollan su vida; (iii) las
actividades tradicionales que realizan; (iv) su historia ancestral; (v) modos de vida particulares
caracterizados por su cultura; (vi) alimentacion tradicional;(vii) actividades de subsistencia, entre
otros. De esta manera, el negocio en tanto representa un beneficio conectado a la conservacion
cultural de las comunidades indigenas, puede replicarse a otras comunidades en distintas
regiones, asi como en otros paises.

En tanto el Ministerio de Cultura ha identificado 55 pueblos indigenas en el pais
(MINCUL, Lista de pueblos indigenas u originarios, 2022), y es una politica del Estado peruano
implementada de manera conjunta con las organizaciones indigenas, promover la conservacion
de la identidad cultural y el hébitat de los pueblos, el negocio puede extenderse e implementarse
en los mismos puesto que el objetivo del emprendimiento es concordante, maxime si se pretende
también consolidar medios de subsistencia que las propias comunidades indigenas pueden
gestionar de manera auténoma a futuro.

Tomando como referencia la region de Madre de Dios, la implementacion del negocio
puede extenderse en comunidades indigenas ubicadas departamentos cercanos, a efectos
examinar el comportamiento del turismo en el sector geografico amazonico. Luego el negocio
puede extenderse a las regiones andinas en las comunidades campesinas y finalmente en la Costa
peruana. El negocio debera considerar las particularidades especificas de cada comunidad de las
diferentes regiones en tanto las realidades son distintas, considerando ademas que la economia
comunal y las actividades de subsistencia también pueden diferir (puede predominar, por
ejemplo, la comercializacion de madera, o de productos agricolas, entre otros, actividades que ya

podrian encontrarse insertadas en la dindmica del mercado).
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Consecuentemente, si la propuesta de negocio es exitosa en el pais, el siguiente paso en el
proceso de implementacion progresivo sera ofrecer los mismos servicios en otros paises de
Latinoamérica, como Colombia, Ecuador, México y Nicaragua, en tanto existen 522 pueblos
indigenas en todo América Latina (UNICEF, 2023).°
Figura 29

Poblacion indigena porcentual en América Latina

En virtud de estas proyecciones, debe examinarse la Escalabilidad y Exponencialidad del
modelo del negocio a través del lienzo ExO Canvas, a partir de los 10 atributos que permiten

evaluar la exponencialidad del emprendimiento, que se especifican a continuacion:

1) Personal bajo demanda: Se trabajard con personal que sera miembros de la
propia comunidad indigenas a quienes se les brindara la capacitacion necesaria para materializar

el servicio turistico con la calidad requerida. Participaran expertos en marketing para

5 UNICEF. Nota de Prensa. “UNICEF presenta atlas sociolingiistico de pueblos indigenas en América Latina”.
Enlace: https://www.unicef.es/prensa/unicef-presenta-el-atlas-sociolinguistico-de-pueblos-indigenas-en-america-
latina#:~:text=En%20AmM%C3%A9rica%20Latina%20hay%20522,en%20d05%200%20m%C3%A1s%20pa%C3%ADses.



https://www.unicef.es/prensa/unicef-presenta-el-atlas-sociolinguistico-de-pueblos-indigenas-en-america-latina#:~:text=En%20Am%C3%A9rica%20Latina%20hay%20522,en%20dos%20o%20m%C3%A1s%20pa%C3%ADses
https://www.unicef.es/prensa/unicef-presenta-el-atlas-sociolinguistico-de-pueblos-indigenas-en-america-latina#:~:text=En%20Am%C3%A9rica%20Latina%20hay%20522,en%20dos%20o%20m%C3%A1s%20pa%C3%ADses

61

promocionar el negocio y alcanzar a un mayor numero de turistas interesados en tener una
experiencia vivencial dentro de las comunidades. Se promoveran las ventas de los productos
producidos en las comunidades, de indole artesanales como naturales, para lo cual, expertos en
ventas brindaran talleres a los pobladores para potenciar su capacidad de venta.

1) Comunidad y Seguidores: Uno de los objetivos para la implementacion del
servicio turistico es establecer una relacion sélida y solidaria entre los turistas y los pobladores
de las comunidades nativas; para lo cual se creardn comunidades virtuales por regiones donde los
turistas podran brindar recomendaciones y contar sus experiencias a potenciales clientes que se
encuentren interesados en vivir una experiencia vivencial que ofrece el servicio.

1i1) Algoritmos: Se utilizaran algoritmos de analitica de datos para identificar las
preferencias de los clientes y su nivel de satisfaccion, con la finalidad de mejorar los servicios
durante la dindmica del negocio a través del tiempo.

1v) Activos Externos: Dentro de la estructura del negocio se ha considerado el
alquiler del local y de stands para ventas; lo cual se puede tercerizar para reducir el nivel de
complejidad de la organizacion. La mayoria de los activos seran brindados por la Comunidad, los
que serviran de sustento para crecimiento del negocio, por lo que deben ser adecuados en
términos de calidad.

V) Compromiso: Comprende el compromiso con la comunidad de socializar su
cultura al mundo mientras se contribuye con su desarrollo a través de los efectos del negocio.
Ademas, el compromiso de brindar al turista una experiencia nica y rica en conocimientos a la
vez que coadyuva al desarrollo econdmico y social de la comunidad.

vi) Interfaces: La pagina web de la empresa y las redes sociales constituiran el

medio para establecer el primer contacto con el turista.
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vii)  Dashboard: Las principales métricas para el negocio son la satisfaccion del
turista y el feedback que pueda transmitir este y la comunidad, al finalizar cada experiencia
turistica.

viii) Experimentacion: Previo a la implementacion del proyecto en cada comunidad
nativa, se realizara un experimento pequefo con personas interesadas en el turismo vivencial en
dicha comunidad, con la finalidad de evaluar la viabilidad del negocio en esta region.

1X) Autonomia: Se implementard un 6rgano central que gestione y coordine con los
representantes de cada comunidad nativa las diversas acciones necesarias para la implementacion
del negocio. Las comunidades nativas ejerceran autonomia en la organizacion de los tours, los
talleres y los hospedajes.

X) Tecnologias Sociales: La pagina web del negocio y las redes sociales como
Facebook e Instagram seran los canales que permitiran el primer contacto con el cliente. Estas
herramientas digitales permitirdn promover el negocio a través de campanas de marketing y
establecer pasarelas de coordinacion con el cliente, asi como la planificacion de las actividades
turisticas y la realizacion de ventas.

Figura 30

Lienzo ExO Canvas
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5.4. Sostenibilidad social del modelo de negocio.

La propuesta de turismo vivencial en comunidades nativas de Latinoamérica es un
modelo de negocio sostenible puesto que contribuye, por lo menos, a la realizacion de los
siguientes dos Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) que forman parte de la Agenda 2030
para el Desarrollo Sostenible de las Naciones Unidas (ONU, Objetivos de Desarrollo
Sostenible):

Objetivo 8: “Promover el crecimiento economico inclusivo y sostenible, el empleo y

el trabajo decente para todos”: La propuesta de turismo vivencial constituye una nueva fuente

de ingresos a las familias pertenecientes a las comunidades nativas. A través de dichos ingresos,
recibidos por talleres, tours, hospedajes y ventas de productos tanto artesanales como naturales
producidos en la zona, les permitird incrementar su capacidad econémica y gozar de una mejor
calidad de vida.

Proyectando un escenario conservador, el negocio podria generar ingresos mensuales
aproximados de S/ 2,000.00 (dos mil soles) a cada familia que brinde el servicio de hospedaje.

Respecto de las personas que ofrezcan el servicio de turismo podran obtener ingresos mediante el
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sueldo basico por el monto de S/ 1,5000.00 (mil quinientos soles). Adicionalmente, el negocio
generard ingresos por talleres culturales propios de cada comunidad y venta de los productos
tanto artesanales como naturales propios de cada zona.

De esta manera, la proyeccion del negocio se condice con los componentes de esta ODP
referidos a garantizar la promocion de “politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la
creatividad y la innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las microempresas y
las pequefias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios financieros” (ODP
8.3.) (ONU, https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/)
y “lograr niveles mas elevados de productividad econémica mediante la diversificacion, la
modernizacion tecnoldgica y la innovacion, entre otras cosas centrandose en los sectores con
gran valor anadido y un uso intensivo de la mano de obra” (ODP 8.2.) (ONU,
https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/).

Objetivo 10: “Reducir la desigualdad en y entre los paises”: El negocio de turismo

comunitario, en tanto promueve especialmente la conservacion de las instituciones de la
identidad cultural de las comunidades indigenas, estd comprometido con la sostenibilidad a favor
de estos colectivos. Reducir la desigualdad para los Pueblos Indigenas es un objetivo importante
y necesario para promover la justicia social y garantizar los derechos humanos de todos sus
integrantes. El emprendimiento busca generar un impacto social promoviendo y respetando el
enfoque intercultural, al promover la insercion de las comunidades indigenas en la dindmica del
mercado a fin de optimizar su desarrollo econdomico y social, respetando su identidad cultural,

permitiendo ofrecer los diversos servicios que interesan a los turistas en este ambito.
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De esta manera, el negocio que se propone se condice con el sentido de la ODS 10.2
(ONU, https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/) que
establece como pilar el “(...) potenciar y promover la inclusion social, econémica y politica de
todas las personas, independientemente de su edad, sexo, discapacidad, raza, etnia, origen,
religion o situacidon econdmica u otra condicion”.

Ello también ha sido reconocido por los Lineamientos para el Desarrollo del Turismo
Comunitario (MINCETUR M. d., 2019), en tanto este negocio promovera directamente y de
manera especifica:

o La vinculacion de lo local a lo global, recuperando y preservando las
manifestaciones y el folclore de la comunidad.

o La valoracidn de la pluriculturalidad y el multilingtiismo.

(o] El fortalecimiento de la identidad cultural y la pertenencia de las comunidades y
su legado historico.

o] Afianza los lazos entre el poblador y su patrimonio material e inmaterial,
generando mayor entendimiento, arraigo y respeto por sus patrones culturales.

(o] Promueve e incentiva la investigacion y el conocimiento de los saberes populares.
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Capitulo VI: Solucion deseable, factible y viable

En el presente capitulo se mostrara la validacion de las dos hipotesis mas importantes
para sustentar la deseabilidad de la propuesta planteada. Los experimentos realizados consisten
en dos encuestas realizadas a 25 clientes potenciales. También se presentan los resultados de
factibilidad y viabilidad.
6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Se ha realizado el analisis de la deseabilidad del negocio enfocado en validar el grado de
aceptacion del modelo de negocio con énfasis en la diferenciacion de la propuesta de valor
planteada.
6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para elegir las hipdtesis se ha realizado una matriz de hipotesis en base a su importancia y

evidencia.



6.1.2. Experimentos empleados para validar la hipotesis

Tomando las dos hipdtesis mas importantes de las cuales se puede recoger mayor
evidencia para el disefio de las tarjetas de pruebas para elaborar mejor las hipdtesis, asi como
también se puede definir las métricas a utilizar.

Figura 31

Tarjetas de prueba de hipotesis

Hipotesis definidas:

1. Los turistas frecuentes nacionales y extranjeros estan dispuestos a hacer turismo
vivencial con comunidades de Peru, México, Nicaragua, Ecuador y Colombia a través del
servicio: Acortando Distancias”.

2. Los potenciales clientes de “Acortando distancias” encuentran la plataforma web
atractiva y facil de usar”.

Para validar la primera hipdtesis, se realizé una encuesta a 41 potenciales clientes (ver
Tabla 6) de los cuales 87% manifestaron su interés en aportar a una comunidad nativa, 97%

indicaron que deseaban aportar al medio ambiente y 82% indicaron que se sentian atraidos por

67
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realizar una experiencia vivencial en su viaje. A la pregunta final respecto a si pagarian 300 soles
por noche por una experiencia vivencial que aporte tanto a la comunidad como el medio
ambiente, 82% estuvieron de acuerdo (encima del 80% que se habia definido como limite
aceptable para la hipotesis).

Tabla S

Resultados de encuesta de interés para la contratacion de una experiencia vivencial que aporte

a la comunidad y al medio ambiente. Elaborado por los autores.

(Desea aportar a jDesea aportar  ¢Se siente atraido por  ;jPagaria 300 soles por noche por una

N.° de . . . . i L .
.. una comunidad al medio realizar una experiencia  experiencia vivencial que aporte a la
participante . : . by . . e
nativa? ambiente? vivencial? comunidad y medio ambiente?
1 Si Si Si Si
2 Si Si Si Si
3 Si Si Si Si
5 Si Si Si Si
6 Si Si Si Si
7 Si Si Si Si
8 Si Si Si Si
9 Si Si Si Si
10 Si Si Si Si
11 Si Si No Si
12 Si Si Si Si
13 Si Si Si Si
14 Si No No Si
15 Si Si No No
16 Si Si No No
17 Si Si Si Si
18 Si Si Si Si
19 Si Si Si Si
20 Si Si No Si
21 Si Si Si Si
22 No Si Si No
23 Si Si Si Si
24 Si Si Si Si
25 Si Si Si Si
26 Si Si No No
27 Si Si Si Si
28 No Si Si No
29 Si Si Si Si
31 No Si Si No
32 Si Si Si Si
33 Si Si Si Si
34 Si Si Si Si
35 No Si Si Si
36 Si Si Si Si
37 Si Si Si Si
38 Si Si Si Si
39 Si Si Si Si
40 No Si No No

41 Si Si Si Si
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Por otra parte, con el objetivo de validar la segunda hipotesis, se plante6 a 10 personas
realizar un experimento de usabilidad para que interactiien con la plataforma como se muestra en
la Tabla 7.

Tabla 6

H2: Pruebas de usabilidad de la plataforma — Elaborado por los autores

Hipotesis Prueba Dimension Meétrica Criterio
Se mide el tiempo de  Esta bien si el tiempo es
registro del cliente. menor a 2 minutos.

Eficiencia : Flujo Se mide el tiempo de  Esta bien si el tiempo es
de navegacion y carga de las paginas.  menor a 10 segundos.
percepcion de  Se mide el tiempo de la
rapidez de carga ejecucion del pedido  Esta bien si el tiempo es

del usuario que va a menor a 3 minutos.

comprar.
encuentran nuestra plataforma  plataforma a través de o Se mide la tasa de Esta bien si hasta el 5% de

Eficacia: Disefio abandono de las tareas .
usuarios no puede completar

web atractiva y facil de usar” algunas tareas asignadas. . .
Y N N y Contenido de alta de usuario, alta e
sus tareas com éxito y
abandona.

H2: Los potenciales clientes Los potenciales clientes
de “Acortando distancias™ interactian con la

relevante de producto y

realizacion de compra.
Se mide la satisfaccion
del usuario por medio Esta bien si el indicador de
de un net promoter NPS es mayor a 7 puntos.

score [NPS].

Satisfaccion

Una vez realizadas las interacciones de los padres con la plataforma, se obtuvieron
resultados (ver Tabla 8) que validaron la hipotesis H2 planteada. La plataforma “Acortando
Distancias”, a nivel de eficiencia, present6 55 segundos como tiempo maximo para realizar el
registro del usuario (siendo el limite establecido aceptable menos de dos minutos); el tiempo
maximo de carga de las paginas web fue de 11 segundos (siendo el limite aceptable menos de 10
segundos), pero es importante mencionar que solo un resultado de los 10 participantes excedio el
limite establecido (90% aceptable); mientras que la ejecucion/navegabilidad para que el cliente
concrete su pedido se realiz6 en un intervalo de 1.12 y 2.18 minutos (siendo el limite aceptable

menos de 3 minutos). Por otra parte, a nivel de eficacia, no se presentd abandono para el 100 %
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de usuarios quienes pudieron completar con éxito las tareas indicadas para probar la
navegabilidad de la plataforma. Finalmente, a nivel de la dimension satisfaccion, el puntaje
promedio obtenido fue de 8.2.

Tabla 7

H?2: Resumen de resultados de la interaccion de potenciales clientes con la plataforma
“Acortando Distancias”

Eficiencia — Flujo de navegacion y percepcion de Eficacia — Disefio y

. . Satisfaccion
rapidez de carga contenido relevante
N.' . de T1e.mpo de Tiempo de carga  Tiempo de Satisfaccion al
participante registro del . Tasa de abandono o
cliente de paginas compra %) utilizar la

(segundos) (segundos) (segundos) plataforma
1 35 11 106 0% 9
2 48 5 104 0% 8
3 28 3 84 0% 8
4 42 6 128 0% 6
5 40 5 138 0% 10
6 38 4 88 0% 8
7 47 4 72 0% 9
8 55 5 95 0% 10
9 28 3 116 0% 9
10 32 6 98 0% 9

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

6.2.1. Plan de mercadeo

Objetivos comerciales y de marketing. En la tabla 8 se muestran los objetivos comerciales
respecto a numero de visitas consideradas como factibles y el nimero de comunidades que
brindarian el servicio. Para establecer el nimero de visitas se ha considerado la capacidad de
atencion de cada comunidad (nimero de casas) asi como el universo de visitas por turismo
comunitario a Pera principalmente, considerando una estadia promedio de cuatro noches por

turista. En la tabla 9 se resumen los objetivos de marketing planteados.
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Tabla 8

Estimacion de ventas y visitas por aiio — Elaborado por los autores

Concepto Afo 1 Aiio 2 Ano 3 Ano 4 Afio 5
Ventas s/ 1,728,000.00 S/ 3,456,000.00 S/ 6,912,000.00 S/ 10,368,000.00 S/ 13,824,000.00
# Visitas por afio 1800 3600 7200 10800 14400
Tabla 9

Objetivos de marketing proyectado — Elaborado por los autores

Area Objetivo Indicador Meta ano 1 Meta aio 2 Meta afio 3 Meta aiio 4 Meta agio 5
Ventas Incrementar las ventas Nmero de visitas por mes 1800 3600 7200 10800 14400
Nuimero de usuarios que acceden 3000 6000 2400 12600 16500
. . al sitio web
Incrementar las interacciones R .
Mercado C Numero de usuarios que se
en medios digitales . o .
registran para solicitar mas 500 1000 2000 3000 4000
informacion
Posicionamiento Incrementar el reconocimiento Incrmllcntar el nlmero de 1000 2000 4000 6000 2000
de la marca seguidores en FB e IG
Incrementar el nimero de
Producto  comunidades que brindaran el Numero de comunidades 1 2 4 6 8
servicio.
Incre?nentar el. nimero de  Numero de con.n?ntarlc.)s.pos,'|t|\-'c‘ns 022 1958 4147 6221 9204
. clientes satisfechos respecto al servicio recibido al afio
Fidelizacion
Incrementar el niimero de~ Nimero de clientes que fueron 384 960 2304 3840 5376

clientes por recomendacion recomendados

Segmento de mercado objetivo. Se ha considerado al turismo comunitario extranjero
como el segmento objetivo por ser el de mayor gasto promedio por noche respecto al turista local
y el que se encuentra mas atraido por la oferta de este tipo de servicio (PROMPERU, 2019),
dentro de las principales caracteristicas se destacan: millennials (25 a 40 afios), asi como
procedentes de Europa (41%). E1 2019 se registraron visitas por aprox. 700 mil (idem) con lo
cual segun el objetivo de nimero de visitas en el afio uno, se apuntaria a una participacion

conservadora de 0.3%.

Analisis de competidores. En la tabla 3 se puede ver los competidores que tienen cierta

relacion con nuestra oferta, en base a la valoracion realizada nuestra oferta seria mas atractiva.
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En base a la informacion encontrada en sus paginas web, asi como consultas realizadas por ese
canal, respecto a la oferta se ha realizado el andlisis de fuerzas competitivas para este mercado:
Figura 32

Analisis de fuerzas competitivas para este mercado — Elaboracion propia

Mezcla de Marketing.

Servicio. La propuesta de turismo vivencial ofrece servicios de turismo vivencial y/o
comunitario con las principales comunidades indigenas localizadas en atractivos turisticos
naturales inicialmente de Peru para luego expandirse a otros paises, brindando a los turistas la
oportunidad de conocer tanto los paisajes como la cultura de los nativos en su esencia basica en
un marco de responsabilidad y respeto a sus costumbres, la propuesta de “Acortando Distancias”
considera un servicio de calidad para el turista y a su vez beneficios a la comunidad que los
alberga a través de capacitaciones, ingresos adicionales a sus actividades cotidianas asi como la

mejora de servicios basicos y de educacion en coordinacion con las organizaciones del estado.
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Precio. En base al analisis de la competencia y costos, se proponen los siguientes precios

promedio:
Tabla 10

Precios base de los servicios ofrecidos

Producto o Servicio Precio Unitario
Taller Vivencial x Persona S/ 50.00
Hospedaje x Persona x Noche S/ 150.00
Tours x Persona S/ 50.00

Estrategia de Precios: Fijacion para penetrar el mercado. La clave del servicio es que lo
utilicen y que luego se vuelva popular en base a recomendaciones. Por ese motivo se iniciara con
un precio inicial bajo para hacerse de un espacio en el mercado. Eventualmente, en temporadas
bajas, se podria hacer uso de fijacion de precios promocionales.

Plaza. El servicio ofrecido por “Acortando Distancias” se dara a través de una pagina
web que conecte a los turistas principalmente extranjeros, que deseen experiencias vivenciales y
tienen sentido de responsabilidad social, con las comunidades de pueblos indigenas ubicadas en
atractivos naturales que desean preservar sus costumbres y medio ambiente. Por lo que este canal
digital se constituye como la plaza donde se llevaran a cabo las transacciones entre estos dos
actores. Por lo que el area de tecnologia de informacion, asi como de marketing digital sera clave
para el éxito de esta propuesta.

Promocidn. Publicidad. Pagina web disponible en diferentes idiomas (espaiol, inglés,
francés, portugués).

- Redes sociales con publicaciones en inglés y espainol y links a nuestra pagina web.

- Alianzas con proveedores para reducir costos y brindar una mejor propuesta.
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- Diferenciar a la marca a través del establecimiento de un programa de referidos y
viajeros frecuentes para impulsar el servicio de boca a boca satisfaciendo a los clientes en
todas las ciudades que nuestra empresa tenga presencia.

El servicio de turismo vivencial que se ofrecera basa su crecimiento en que los usuarios
recomendaran la experiencia y seran los principales impulsores del servicio: subirdn fotos a sus
redes sociales, contardn su experiencia a su circulo de amigos. Los usuarios no solo viviran una
experiencia de "vacaciones", sino que se sentirdn participes de la comunidad y su desarrollo, lo
que los convertira en embajadores de la marca. Mientras mas satisfecho se sienta un usuario, mas
comentara su experiencia.

Presupuesto de marketing. Considerando que el servicio apunta a un segmento
especifico de turistas se plantea estrategias de marketing BTL, asi como actividades de
promocion, las que se detallan en la siguiente tabla 11. Al ser el publico objetivo principalmente

del extranjero, nuestro principal gasto serd el de marketing digital.
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Tabla 11

Presupuesto de marketing

Afos 1 2 3 4 5
Marketing BTL
Disefio y administracian de la web y redes sociales S/ 5,000.00 5§/ 1,000.00 S/ 4,000.00 5§/ 6,000.00 S/ 8,000.00
Agencia de Marketing Digital s/ 19,000.00 S/ 34,000.00 S/  71,600.00 S/ 111,000.00 S/ 155,400.00

Actividades de promocién

Descuentos por referir s/ 5,000.00 S/ 10,000.00 S/ 12,000.00 S/  13,000.00
Descuentos por cliente frecuente s/ 8,000.00 S/ 10,400.00 S/ 15,000.00 S/  15,600.00
Total s/ 24,000.00 S/ 48,000.00 S/ 96,000.00 S/ 144,000.00 S/ 192,000.00

6.2.2. Plan de operaciones

El plan de operaciones propuesto debe garantizar la implementacion y mantenimiento del
servicio turistico vivencial con altos estandares para que el proyecto en cuestion subsista en el
tiempo. Por tal motivo, para la solucion propuesta se plantea inicialmente abrir operaciones
unicamente en la Comunidad Nativa Tres Islas con la finalidad de planear, ejecutar y controlar a
la vez que se define y establece el estandar de servicio que en afios posteriores sera utilizado en
la expansion en otras comunidades segun se puede visualizar en la Tabla 9.

Para la implementacion del servicio a ofrecer se debe considerar como pasos
fundamentales administrativos la formalizacion de la empresa, el alquiler, adecuacion y
equipamiento del local y la creacion de la pagina web. Con respecto a la preparacion del servicio
vivencial es necesario contar un equipo de consultores que se encargaran de capacitar, evaluar y
auditar permanentemente a los nativos que participaran de la iniciativa. La funcion de este
equipo es vital para que el servicio sea ejecutado tal cual es disefiado y ofrecido a los clientes ya
que cualquier afectacion en la calidad o contenido del mismo puede generar un impacto

reputacional negativo y por tanto afectar posible venta futura.
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Es importante mencionar que ademas se estima mantener las viviendas que participen del
programa a través de un pago mensual de manera que se pueda garantizar la idoneidad del
hospedaje tanto con respecto a comodidad como seguridad.

6.2.3. Validacion de la hipdtesis

Para la validacion de la hipotesis se utiliza la relacion VTVC/CAC, la cual se construye
en base a los siguientes parametros:

. CAC (Costo de Adquisicion de un Cliente)

o VTVC (Valor de Tiempo de Vida del Cliente)

Tomando como referencia el reporte del Perfil del Turista Extranjero 2019 (Subdireccion
de Inteligencia y Prospectiva Turistica - Direccion de Promocién del Turismo, 2019), se han
utilizado los datos obtenidos en estas encuestas para el andlisis se ha utilizado las estimaciones
del plan de marketing en base a lo cual se ha obtenido una relacion VITVC/CAC = 72. Esta
relacion muestra que el plan de marketing utilizado para la atraccion de los clientes producira un
buen margen de ingresos respecto a la inversion realizada por la captacion de los clientes.

Tabla 12

Estimacion de la factibilidad asociada al Plan de Mercadeo

Estimado
Inversion de adquisicion de clientes 24000
Ndmero de clientes adquiridos 1800

CAC 13.3

Estimado
Promedio de compra 240.00
Recurrencia 4
Duracién de la relacién 1.00

CTvc 960.00

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion
A fin de validar la viabilidad financiera del negocio, se ha tomado una proyeccion

financiera de cinco anos.
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6.3.1. Presupuesto de inversion

En base a la estimacion mostrada en el Apéndice C1 — Estimacion de Costos en donde se
consideran los costos fijos como costos variables, se ha elaborado la siguiente estimacion de la
inversion la cual serd considerada para el afio 0:
Tabla 13

Estimacion de la inversion inicial

Inversidn Inicial Costo Unitario Cantidad Costo Mensual Costo Anual
Capacitacion a la comunidad S/ 8,000.00 1 S/ 8,000.00 S/ 8,000.00
Adecuacion de ambientes - Comunidad S/ 15,000.00 1 S/ 15,000.00 S/ 15,000.00
Adecuacién de habitaciones - Comunidad s/ 8.000.00 25 S/ 200,000.00 S/ 200,000.00
Adecuacion de Bafios S/ 5,000.00 6 S/ 30,000.00 S/ 30,000.00
Adecuacion de oficinas - Empresa S/ 10,000.00 1 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00
Formalizacion de la empresa S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
Fquipos de Computo S/ 3,200.00 5 S/ 16,000.00 S/ 16,000.00
Gastos administrativos S/ 4,000.00 1 S/ 4,000.00 S/ 4,000.00
Soporte al sistema S/ 5,000.00 1 S/ 5,000.00 S/ 5,000.00
Pagina web S/ 10,000.00 1 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00
TOTAL S/ 300,000.00

Como se ha mencionado en el capitulo cinco, cada socio invertird en el negocio un monto
ascendente a S/. 75,000.00.

Como activo intangible se tiene el desarrollo de la pagina web, el soporte al sistemay la
capacitacion a la comunidad mientras que por el lado del activo tangible se tienen las
adecuaciones tanto de los ambientes de la comunidad, construccion y adecuacion de las
habitaciones y bafios que serviran para el uso de los turistas durante su estadia en la comunidad,

asi como también el costo asociado a las oficinas de la empresa y los equipos de computo.

6.3.2. Analisis financiero

Para el analisis se ha realizado una proyeccion financiera de cinco afios, en donde se ha
considerado la proyeccion planteada en el capitulo cinco que contempla trabajar en el primer afo
con 1 comunidad nativa, en el segundo afo trabajar con dos comunidades nativas, en el tercer

afio trabajar con cuatro comunidades nativas, el cuarto afio trabajar con seis comunidades nativas
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y el quinto afio trabajar con ocho comunidades nativas con una proyeccion a trabajar en el afo

seis con 12 comunidades en total:

Tabla 14

Estado de Resultados: Anio 1 al Ario 5

Estado de Resultados

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Ventas netas

Costo de ventas

s/ 1,728,000.00
-$/ 892,800.00

5/ 3,456,000.00

-5/ 1,785,600.00

5/ 6,912,000.00
-8/ 3,571,200.00

S/10,368,000.00 S/ 13,824,000.00

-5/ 5,356,800.00

-5/ 7,142,400.00

Utilidad bruta

s/ 835,200.00

s/ 1,670,400.00

s/ 3,340,800.00

s/ 5,011,200.00

s/ 6,681,600.00

Gastos de venta -$/ 24,000.00 -5/ 48,000.00 -5/ 96,000.00 -5/ 144,000.00 -5/ 192,000.00
Gastos de administracion -S/ 144,000.00 -5/ 264,000.00 -5/ 504,000.00 -5/ 744,000.00 -5/ 984,000.00
Otros ingresos s/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 s/ 0.00
Otros gastos -5/ 210,000.00 -5/ 372,000.00 -5/ 696,000.00 -S/1,020,000.00 -S/1,344,000.00
Depreciacién -5/ 27,200.00 -5/ 27,200.00 -5/ 27,200.00 -5/ 27,200.00 -5/ 27,200.00
Utilidad operativa s/ 430,000.00 S/ 959,200.00 S/2,017,600.00 S/3,076,000.00 S/ 4,134,400.00

Ingresos financieros s/ 0.00 5/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 s/ 0.00
Gastos financieros s/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 S/ 0.00 s/ 0.00
Diferencia en cambio, neta s/ 0.00 s/ 0.00 s/ 0.00 s/ 0.00 s/ 0.00

Utilidad antes del impuesto a la renta s/ 430,000.00 S/959,200.00 S/2,017,600.00 S/3,076,000.00 S/ 4,134,400.00
-5/ 126,850.00 -S/282,964.00 -5/595,192.00  -5/907,420.00 -S/1,219,648.00

s/ 303,150.00 S/676,236.00 S/1,422,408.00 S/ 2,168,580.00 S/2,914,752.00

Impuesto a la renta
Utilidad neta

Para el andlisis financiero se ha considerado un crecimiento lineal en cuanto al nimero de
las comunidades nativas que van a participar del proyecto. Para el primer afio, se ha considerado
poner el foco en la comunidad nativa “Tres Islas”, y en base a la experiencia de este primer afo,
se considera expandir el negocio a mas comunidades nativas hasta llegar a trabajar con ocho
comunidades nativas el quinto afio. Es preciso considerar que el impuesto a la renta considerado
para el analisis del negocio es del 29.5% en base a la informacién brindada en la pagina del
gobierno Peruano (Peru, 2023). En cuanto a la depreciacion se esta considerando una
depreciacion lineal a 10 afios para los bienes asociados a las habitaciones, bafios y oficinas de la
empresa, asi como también, una depreciacion lineal de cinco afios para los equipos de coémputo,

estos parametros se obtuvieron de la pagina “gerencie.com” (Gerencie.com, 2022).



Tabla 15

Flujo de Caja Economico y del Accionista

79

Flujo de Caja Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Utilidad Operativa s/ s/ 430,000.00 S/ 959,200.00 S/ 2,017,600.00 S/ 3,076,000.00 S/ 4,134,400.00
Depreciacion s/ S/ 27,200.00 S/ 27,200.00 S/ 27,200.00 S/ 27,200.00 S/ 27,200.00
Impuesto a la renta s/ - -/ 126,850.00 -S/ 282,964.00 -5/ 595,192.00 -S/ 907,420.00 -S/ 1,219,648.00
Inversion -5/ 300,000.00 -5/ 248,000.00 -S/ 496,000.00 -S/ 496,000.00 -S/ 496,000.00 -5/ 992,000.00

Activos Fijos

Capital de Trabajo
Flujo de Caja Econdmico -s/ 300,000.00 S/ 82,350.00 S/ 207,436.00 S/ 953,608.00 S/1,699,780.00 S/ 1,949,952.00
Servicio de Deuda s/ s/ s/ s/ s/ s/
Gastos financiero s/ - s/ - s/ - s/ - s/ s/
Flujo de Caja Accionista -s/ 300,000.00 S/ 82,350.00 S/ 207,436.00 S/ 953,608.00 S/1,699,780.00 S/ 1,949,952.00

Respecto al flujo de caja de efectivo econdmico, se puede observar que en el afio 0 se

realizara una inversion inicial de S/. 300,000.00 pero a lo largo de los demas afios se continuara

realizando una inversion adicional correspondiente a las adecuaciones previas para poder

incursionar en nuevas comunidades nativas en los afios siguientes, es asi que se considera que

para el afio | se tendré una inversion adicional de S/. 248,000.00 para poder realizar las

adecuaciones en la nueva comunidad con la que se trabajara en el afio dos, para los afios dos, tres

y cuatro se consideran inversiones iniciales asociadas a implementar dos nuevas comunidades

nativas en los afios siguientes y para el quinto afio se estima invertir el costo asociado a cuatro

nuevas comunidades nativas con las cuales se estara trabajando el afio seis.

Para el calculo del WACC se ha utilizado el modelo CAPM para el cual se ha

considerado una valor para la tasa libre de riesgo de 2,17%, el cual es un valor promedio de la

tasa libre de riesgo de los ultimos cinco afios, informacion obtenida del Banco Central de

Reserva del Peru (BCRP, 2023), asimismo se esta considerando la prima de riesgo pais a un

valor de 1.8% en base a lo reportado por el Diario Gestion en setiembre del 2022 (Gestion,

2022). Adicionalmente, en base a la informacion obtenida de la pagina Betas by Sector

(Damodaran, 2023) se ha considerado que para el rubro del negocio un beta apalancado de 1.23

con una relacion D/E del sector igual a 29.6% con lo cual se obtiene un costo de capital del



accionista igual a 12.47%. En base a esta informacion, se ha podido calcular el WACC para el
proyecto tal como se muestra en tabla 16. En base a estos resultados, se ha podido calcular el
VAN y TIR asociados al proyecto, los cuales apuntan permiten validar la viabilidad y

rentabilidad del negocio al tener un VAN econdémico ascendente a S/. 2,739,966.00 y un TIR
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econdmica de 115%, cuyos valores 0ptimos para considerar que el negocio es viable y rentable al

tener un VAN positivo.
Tabla 16
,
Célculo del WACC
Inflacion Peru 3.00% Costo de la deuda
Inflacion EE.UU. 2.00% Costo de la deuda - pre tax 16.0%
Tasa impuesto a la renta 29.5%
Beta sectorial Costo de la deuda - post tax 11.3%
Beta apalancado 1.23
D/E sector 29.60% Beta Reapalancado
Tasa marginal IR 27.0% D/E objetivo -
Beta desapalancado 1.01 Impuesto a la renta 29.5%
Beta reapalancado 1.01
Prima Riesgo Pais
EMBIG Peru 2.33% Estructura de capital
Relative EMV 125 D/(E+D) 0.00%
Prima Riesgo Pais 2.91% E/(E+D) 100.00%
Costo del patrimonio WACC nominal en dolares 12.47%
Tasa libre de riesgo 2.17% WACC nominal en soles 12.59%
| Prima de riesgo pais 1.8%
Beta apalancado 1.01 Costo de la deuda - pre tax (en USD) 6.3%
Prima de riesgo de mercado 6.43% Costo de la deuda - pre tax (en PEN) 6.4%
Prima por liquidez 2.00%
Costo de capital del accionista 12.47% Costo de capital del accionista (en PEN) 12.6%
Tabla 17
Calculo del VAN y TIR
WACC 12.59% COK 12.47%
VAN Economico 5/ 2,739,996 VAN Financiero S/ 2,753,089
TIR Economica 115% TIR Financiera 115%
Equivalente en Dolares S 721,051.48 Equivalente en Délares § 724,497.17

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar la hipodtesis

Como parte del anélisis de la viabilidad de la solucion se ha realizado la simulacion de

Montecarlo en base al valor obtenido del VAN, para lo cual, se han planeado cinco escenarios
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considerando un crecimiento porcentual del 5% teniendo en cuenta que el crecimiento del
turismo en el Peru es del 1% y que adicionalmente el proyecto se encontrara incursionando en
nuevas comunidades cada afio, los cuales se muestran en la tabla 13:

Tabla 18

Andalisis de Sensibilidad en base al VAN

Crecimiento VAN Probabilidad
0.000 S/ 2,739,995.64 0.2
0.050 s/ 2,876,995.42 0.2
0.100 S/ 3,013,995.20 0.2
0.150 s/ 3,150,994.98 0.2
0.200 5/ 3,287,994.76 0.2

Promedio s/ 3,013,995.20
Desv. Estdndar S/ 216,615.67

En base a esta simulacion se ha podido observar que con el modelo de negocio propuesto brinda
un VAN con valores que oscilan entre S/. 2,277,685.11 y S/. 3,753,566.54. En base a este
analisis se ha visto que existe un 0,1% de probabilidad de que el VAN se situé por debajo de S/.
2,280,000.00 o su equivalente en dolares $ 600,000.00 umbral minimo establecido para

considerar que el negocio es exitoso:

Tabla 19

Simulacion de Montecarlo del Desemperio del Plan Financiero

Para obtener la desviacion estandar VAN Promedio VAN Desv. Estandar

Prabamos 5 escenario S/ 3,013,995.20 S/ 216,615.67

Primera simulacién S/ 2,831,686.85 S 745,180.75

VAN Promedio simulado S/ 3,014,647.17 S 793,328.20

VAN Desv. Estandar simulado s/ 216,360.96 S 56,937.10

VAN Minimo S/ 2,277,685.11 S 599,390.82

VAN Maximo S/ 3,753,566.54 S 987,780.67
s/ 2,280,000.00 $  600,000.00
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Capitulo VII: Solucion sostenible
7.1. Relevancia social de la solucion

El crecimiento econémico inclusivo y sostenible, asi como la reduccion de las
desigualdades, constituyen dos objetivos de desarrollo sostenible presentes en la agenda de las
Naciones Unidas, establecidos como globales, con el fin de asegurar la prosperidad en el planeta.
Los mismos se destacan el presente trabajo y generan un impacto significativo en los pueblos
indigenas desde una perspectiva social. A continuacion, se presentan algunos de los impactos:

a. Lograr niveles mas elevados de productividad economica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnoldgica y la innovacion, entre otras cosas centrdndose en
los sectores con gran valor afladido y un uso intensivo de la mano de obra.

b. Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades
productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la
innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las microempresas y las pequefias y
medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios financieros.

c. Proteger los derechos laborales y promover un entorno de trabajo seguro y sin
riesgos para todos los trabajadores.

d. Adoptar politicas, especialmente fiscales, salariales y de proteccion social, y
lograr progresivamente una mayor igualdad.

e. Potenciar y promover la inclusion social, econdmica y politica de todas las
personas, independientemente de su edad, sexo, discapacidad, raza, etnia, origen, religion o

situacion economica u otra condicion.
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f. Garantizar la igualdad de oportunidades y reducir la desigualdad de resultados,
incluso eliminando las leyes, politicas y practicas discriminatorias y promoviendo legislaciones,
politicas y medidas adecuadas a ese respecto.

g. Mejorar la reglamentacion y vigilancia de las instituciones (...).

Los citados impactos pueden variar segiin el contexto y las politicas implementadas en
cada pais en el que el proyecto materia del presente trabajo tenga operacion. Sin embargo, no
deja de ser fundamental que las estrategias de desarrollo consideren las necesidades, derechos y
aspiraciones de los Pueblos Indigenas. Siendo esto asi, el proyecto materia de la presente tesis,
direccionado a dos objetivos de desarrollo sostenible en cumplimiento de siete metas de ambos,
en conjunto, evidencia un indice de relevancia social de 28%.

7.2. Rentabilidad social de la solucion

La propuesta de turismo vivencial en comunidades nativas de Latinoamérica contribuye
con una mejor calidad de vida para los pobladores de las comunidades con las cuales se esta
trabajando. En ese sentido, a continuacion, se analizan los beneficios y gastos sociales asociados
al proyecto.

En base a los beneficios sociales se ha considerado el hecho de brindarle un aporte
econdmico a las familias de S/ 80 en base a el alquiler de una habitacion de sus hogares para
brindarle la experiencia vivencial a los turistas, en contraposicion, la pagina web INFOBAE
reporta que el promedio de ingresos de la poblacion indigena u originaria asciende a S/. 4,7 por
hora (INFOBAE, 2022), este dato se ha tomado como referencia para realizar el calculo del
beneficio social.

Adicionalmente, se considera el sueldo de S/. 1500 que se le brinda a los guias turisticos,

los cuales también forman parte de la comunidad puesto que en base a su experiencia y
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conocimiento de la zona pueden brindar un servicio adecuado a los turistas. Asimismo, se
considera como un beneficio para la comunidad las ventas de sus artesanias como parte del
impulso que conlleva tener personas interesadas en su cultura. También es preciso recalcar que al
dejar de lado actividades que contaminan su medio ambiente como la mineria ilegal, la poblacion
de la comunidad mejorara la calidad de sus alimentos, de su hébitat y, por ende, su calidad de
vida, con lo cual se reducira la cantidad de personas enfermas asi como también podran producir
sus propios alimentos sin tener el temor de que estén contaminados. Por ultimo, es preciso afiadir
que también, como parte del proyecto, se estd considerando la adecuacion de las casas de las
personas que participan del proyecto con la finalidad de tener unas condiciones idoneas para
atender a los turistas, para ahondar en el detalle de los beneficios sociales se puede visitar el
Apéndice D1.

Como parte de los costos sociales, se estd considerando un punto importante para las
personas de la comunidad, su pérdida de privacidad debido a la afluencia de turistas y mas
movimiento dentro de su comunidad (ver el Apéndice D2). El MEF estima una tasa social de
descuento igual a 8% (MEF, 2021), con lo cual se puede calcular el VAN social para el proyecto,
el cual asciende a S/10,627,295.97, el cual indica que el proyecto genera un gran aporte social

para cada comunidad participante (ver el Apéndice D3).
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Capitulo VIII: Decision e implementacion

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan de implementacion del proyecto sera ejecutado en tres fases a partir de inicios de
julio de 2023. Dichas fases reflejan tanto la formalizacion de la empresa, como la creacion de la
pagina web y la ejecucion de los planes de mercadeo y de operaciones tal como se puede
apreciar en la Figura 5, donde figuran como responsables los fundadores de la empresa: Luz
Apaza (LA), Edgar Caballero (EC), Carlos Galarza (CG) y Sandra Agiiero (SA) como
encargados de la coordinacion y ejecucion de las tareas. Es importante mencionar que parte de la
gestion de los responsables consisten en contratar personal y/o servicios de acuerdo a lo que se
necesite en cada actividad.

Figura 33

Plan de trabajo para la implementacion

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 4
Nro. Fase / Tarea Responsable S1 S2 S3 'S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 sS4
1 Fase 1: Inicio
1.1 Formalizacién empresa LA-SA
1.2 Contratacion de personal LA-SA
1.3 Alquiler de local CG-EC
1.4 Adecuacidn y equipamiento de local CG-EC
2 Fase 2: Disefio e implementacion de la pagina web
2.1 Establecimiento de requisitos, alcance y funcionalidad LA-SA-CG
2.2 Desarrollo EC
2.3 Pruebas de usabilidad LA-SA-CG
2.4 Implementacidn de mejoras de usabilidad EC
2.5 Pruebas de funcionalidad LA-SA-CG
2.6 Correcciones EC
2.7 Lanzamiento de la pagina web EC

3 Fase 3: Preparacion
3.1 Marketing:

3.1.1 Convocatoria a publicistas/disefiadores LA-CG
3.1.2 Preparacion/disefio de la campafia y mix LA-CG
3.1.3 Preparaci6n de activaciones/actividades LA-CG
3.1.4 Ejecucion de campafia LA-CG
3.1.5 Monitoreo LA-CG
3.2 Operaciones:
3.2.1 Contratacion equipo de calidad SA-EC
3.2.2 Elaboracidn de procesos y politicas SA-EC
3.2.3 Establecimiento de estandares de servicio SA-EC
3.2.4 Contacto con la comunidad SA-EC
3.2.5 Capacitacién a miembros de la comunidad SA-EC
3.2.6 Preparacion de inmuebles y servicios SA-EC

3.2.7 Monitoreo SA-EC
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8.2. Conclusion

o En base a la informacion recopilada y analizada se concluye que es viable la
realizacion del proyecto: “Acortando Distancias” tanto financieramente como socialmente.

. Al ser un proyecto que trabajara con comunidades la inversion para el arranque es
menor que la de la competencia por lo que desde el afio uno de iniciado se tendra flujo de caja
positivo.

. Se considera relevante el impacto social de este proyecto por abordar un problema
recurrente en comunidades indigenas como lo es la preservacion del patrimonio cultural y
natural, asi como la mejora en la calidad de vida.

o Si bien el turismo se ha visto afectado por los recientes sucesos de infecciones
virales, la tendencia es a recuperarse y seguir creciendo por la necesidad de experiencias que
generen una conexion con la naturaleza y estén orientadas a la responsabilidad social,
principalmente de turistas extranjeros.

. Existe mercado que no esta siendo atendido con alternativas de calidad respecto a
tiempo de respuesta, informacion oportuna e interaccion con las comunidades por lo cual

“Acortando distancias” tendria muchas posibilidades de crecimiento a corto plazo.

8.3. Recomendaciones
En general, se considera que existe un gran numero de razones por las que la
implementacién del presente proyecto resulta vital para la subsistencia de los Pueblos Indigenas,
dentro de las cuales, se cuenta con varias opiniones y motivos, presentando algunos de ellos:
Carlos Galarza: “Los pueblos indigenas han sido marginados, discriminados y excluidos
en casi todo el mundo. Presentar una solucion a sus problemas actuales constituye un acto de

Jjusticia social y equidad, reparando los darios y desigualdades historicas que han venido
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enfrentando durante los ultimos siglos. Ademas, los pueblos indigenas son poseedores de
derechos humanos reconocidos internacionalmente, garantias que deben ser protegidas.”

Luz Apaza: “Los pueblos indigenas poseen una riqueza cultural muy variada,
manifestada en idiomas, tradiciones, conocimientos ancestrales y prdcticas que son parte de su
forma de ver el mundo. Apoyarlos implica preservar este tesoro cultural, promoviendo a que el
mundo los conozca y respete”.

Sandra Agliero: “Sabemos que los Pueblos Indigenas conviven, en su mayoria, con la
naturaleza y el uso de los recursos naturales. Ayudarlos es proteger, ademds de sus territorios,
su participacion en la gestion sostenible de los recursos de sus propias tierras, conservando su
medio ambiente y colaborando en la lucha contra el cambio climdtico.”

Edgar Caballero: “El trabajar con los Pueblos Indigenas ofrece un aprendizaje mutuo.

Con su colaboracion, hemos aprendido de sus conocimientos, perspectivas y

experiencias. Por ello, esto facilita la creacion de soluciones mds efectivas y acordes a

los desafios personalizados que enfrentan de cara a la Sociedad.”.
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Apéndice C: Solucion deseable, factible y viable

Apéndice C1. Estimacion de costos

Costo Fijo Costo Unitario Cantidad Costo Mensual Costo Anual
Alguiler de local de la empresa S/ 3,000.00 1 S/ 3,000.00 S/ 36,000.00
Pago a la movilidad S/ 300.00 2 S/ 14,400.00 S/ 172,800.00
Pago al personal turistico s/ 1,500.00 1 s/ 12,000.00 S/ 144,000.00
Publicidad y Marketing S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00 S/ 24,000.00
Consultores de calidad s/ 3,500.00 1 s/ 3,500.00 S/ 42,000.00
Capacitacion a la comunidad s/ 5,000.00 1 s/ 5,000.00 S/ 60,000.00
Mantenimiento de la Pagina web s/ 1,000.00 1 s/ 1,000.00 S/ 12,000.00
Pago personal administrativo S/ 2,000.00 5 S/ 10,000.00 S/ 120,000.00
TOTAL S/ 610,800.00

Costo Variable Costo Unitario Cantidad Costo Mensual Costo Anual
Pago a las familias que brindan su hogar s/ 80.00 600 s/ 48,000.00 s/ 576,000.00
Adecuacién y Mantenimiento - Comunidad s/ 200.00 25 s/ 5,000.00 S/ 60,000.00

TOTAL

S/ 636,000.00
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Apéndice D: Rentabilidad Social de la Solucion

Apéndice D1. Estimacion de beneficios sociales del aiio 1 al aiio 5

Afio 0 1 2 3 4 5
Cantidad de Familias alquilando casa 25 25 50 100 150 200
Ingreos con el proyecto por dia 0 s/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00
Ingresos sin el proyecto por dia 0 s/ 37.60 S/ 37.60 S/ 37.60 S/ 37.60 S/ 37.60
# Dias de Alquiler al mes 0 24 24 24 24 24
Cantidad de guias turisticos 0 8 8 8 8 8
Pago Mensual 0 s/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00
Costo de Artesania 0 10 10 10 10 10
Ventas al dia 0 1 1 1 1 1
Pacientes enfermos por mes 0 50 50 50 50 50
# Visitas al médico al mes 0 2 2 2 2 2
Costo de consulta mds medicamentos 0 s/ 75.00 S/ 75.00 s/ 75.00 S/ 75.00 S/ 75.00
Adecuacion + capacitacién al afio s/ 245000.00 S/ 365,000.00 S/ 730,000.00 S/ 1,460,000.00 S/ 2,680,000.00 S/ 8,800,000.00
Beneficio Anual s/ 245,000.00 S/ 475,300.00 S/ 931,100.00 S/ 1,842,700.00 S/ 3,244,300.00 S/ 9,545,900.00

Apéndice D2. Estimacion mensual de costos sociales

Afio 1] 1 2 3 4 5
Cantidad de Familias alquilando casa 25 25 50 100 150 200
Pérdida de privacidad 10 10 10 10 10 10
# Dias afectados 24 24 24 24 24 24
Total Anual s/ 72,000.00 S/ 72,000.00 S/ 144,000.00 S/ 288,000.00 S/ 432,000.00 S/ 576,000.00

Apéndice D3. VAN Social

Flujo de Caja Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Beneficios Sociales s/ 245,000.00 S/ 475300.00 S/ 931,100.00 S/ 1,842,700.00 S/ 3,244,300.00 S/ 9,545,900.00
Costo Social s/ 72,000.00 S/ 72,000.00 S/ 144,000.00 S/ 288,000.00 S/ 432,000.00 S/ 576,000.00
Utilidad Operativa 5/ 173,000.00 S/ 403,300.00 S/ 787,100.00 S/ 1,554,700.00 S/ 2,812,300.00 S/ 8,969,900.00
Flujo de Caja Social s/ 173,000.00 S/ 403,300.00 S/ 787,100.00 S/ 1,554,700.00 S/ 2,812,300.00 S/ 8,969,900.00
Tasa social de descuento 8.00%

VAN Social S/ 10,627,295.97
Equivalente en Délares $ 2,796,656.83



Anexo - Encuesta
1. (Qué edad tiene?
2. (Qué nivel de estudios tiene?
= Secundaria
= Técnica
» Universitaria
* Posgrado
= Otra...
3. ¢Qué tipo de trabajo tiene?
= Formal independiente
* Formal dependiente
* Informal
= Otra...
4. (Qué actividades realiza los fines de semana?
5. (Qué actividades realiza durante sus vacaciones?
6. (Disfruta de viajar como una actividad recreativa?
= Si
= No
7. ¢Contrata tours cuando viaja?
= Si
= No
8. (Contrataria tours al viajar?

= Si



10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

99

= No
(Por qué no contrataria tours?
(Ha sido buena la experiencia con los diferentes tours contratados?
= Si
= No
Por favor, comente la experiencia del tour que no fue buena.
LA qué destinos ha tenido oportunidad de viajar en los ultimos 3 afios?
Suele viajar.....
= Solo
* en pareja
= con amigos
* en familia
= con compaiieros de estudios
= Otra...
(Cuantas veces suele viajar al ano?
( Como suele pagar los viajes?
(Cuanto de presupuesto (en soles) establece para sus viajes nacionales para ALOJAMIENTO
y COMIDA por DIA?
(Suele excederse del presupuesto que establece?
= Si
= No

Describa su viaje ideal
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19. ;Qué CARACTERISTICAS son mas importantes para usted durante un viaje? Seleccione el
GRADO de IMPORTANCIA que usted le otorga a cada caracteristica. (Nada importante /
Ligeramente importante / Un poco importante / Muy importante / Extremadamente
importante)

* Duracion

= Actividades

= Contacto con la naturaleza y los nativos de la zona
= Precio

= Aprendizaje de historia y costumbres de la zona

= Apoyo al desarrollo de la comunidad

* Tipo de alojamiento y comodidad

*  Seguridad

20. ;{Cuanto TIEMPO (en dias) considera que es un plazo idoneo para disfrutar del viaje a un

destino especifico?
= Hasta un maximo de 4 dias
= Hasta un maximo de 7 dias
= Hasta un maximo de 10 dias
= Hasta un maximo de 15 dias
= Mas de 15 dias
= Otra...

21. ;Qué TIPO de ACTIVIDADES le interesaria realizar durante su viaje? (Nada interesado /
Ligeramente interesado / Un poco Interesado / Muy interesado / Extremadamente

interesado)
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» Actividades sociales y/o de esparcimiento
= Actividades culturales
= Experiencias vivenciales
=  Compras
= Actividades de aventura
= Descanso
22. ;Qué TIPO de ALOJAMIENTO suele utilizar durante sus viajes?
= Hoteles de 4/5 estrellas
= Hoteles de 3 estrellas
= Hostales
* Hospedaje/Hosteles de mochileros
= Otra...
23. (Qué tan satisfecho se sentiria de EJECUTAR actividades tipicas JUNTO a los nativos de la
comunidad en su viaje?
= Muy insatisfecho.... ... .... .... ... Muy satisfecho
24. ;Qué tan satisfecho se sentiria de tener CONTACTO con la naturaleza y CONVIVIR con los
nativos de las comunidades en sus viviendas durante su viaje?
= Muy insatisfecho.... ... ... .... ... Muy satisfecho
25. ;Cémo valoraria un servicio turistico que le permita "APRENDER HACIENDO" las

costumbres locales junto a los nativos de la comunidad durante su viaje?

26. ;Cémo valoraria un tour de tipo VIVENCIAL si le dijeran que parte de los INGRESOS son

para los nativos de la comunidad?
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Muy malo.... ................ Muy bueno

27. {Cuanto pagaria (en soles) por una experiencia VIVENCIAL NACIONAL de 5 dias / 4

noches que incluya TRANSPORTE a la comunidad, ALIMENTACION y ALOJAMIENTO

provista por los NATIVOS? (no incluye boleto de avion)

Hasta 200 soles por dia
Hasta 350 soles por dia
Hasta 500 soles por dia
Hasta 750 soles por dia
Hasta 1000 soles por dia
Hasta 2000 soles por dia
Mas de 2000 soles por dia

Otra...

28. (Esta de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones respecto a una

EXPERIENCIA DE TURISMO VIVENCIAL? (Totalmente en desacuerdo / En desacuerdo /

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo / De acuerdo / Totalmente de acuerdo)

Puedo asearme con agua fria

Puedo dormir en una vivienda rustica

Puedo prescindir de sefial de internet estable
Puedo convivir con personas nativas

Puedo convivir con otros turistas

Puedo participar en actividades econdmicas de la comunidad





