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RESUMEN

Como proximas Licenciadas en Hoteleria y Turismo y turistas empdticas, reconocemos que
todo aquel que disfruta de viajar y gozar su tiempo de ocio desea vivir experiencias adaptadas
a sus necesidades. El Codigo Etico Mundial para el Turismo de la OMT subraya en su articulo
7 que todas las personas deben de ejercer su derecho a disfrutar del turismo sin barreras que
lo impidan.

En este proyecto final de investigacion, hemos descubierto que si bien se han llevado a cabo
acciones para incorporar la accesibilidad y sustentabilidad en la Argentina bajo las Leyes de
Turismo Accesible (N° 25.643) y la Ley Nacional de Turismo (N° 25.997), no se han
encontrado mayores empresas, organizaciones o emprendimientos sobre Consultorias o
Asesorias turisticas y hoteleras que incluyan estos topicos en la Argentina ni en
Latinoamérica.

Con esto en mente y las pautas de integracion ya creadas, consideramos que esta es una
oportunidad para diseflar un proyecto que incentive la equitatividad de oportunidades y
amabilidad con el medioambiente, sin dejar de lado el disfrute de la actividad turistica,
orientando estos factores hacia la mejora de la calidad de los servicios turisticos.

Palabras clave: turismo, accesibilidad, sustentabilidad, Argentina
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ABSTRACT

As future professionals in the industry of Tourism and Hospitality and tourists ourselves, we
recognize with empathy that everyone who travels and enjoys a trip in their free time wishes
to live every experience adapted to their necessities. According to the article 7 of the WTO'’s
Global Code of Ethics for Tourism establishes that all people must have the right to enjoy
tourism free from any barrier.

On this final degree project, we have discovered all the measures and actions that have been
taken and applied to the citizens allowed by The Argentinian Accessible Tourism Law
(n°25.643) and The  Argentinian Sustainable Tourism Law (n°25.997).
However, despite of all the sets for integration guidelines that were given, we couldn’t find
many companies that takes care of these topics by assisting hotels neither in the country or in
Latin America.

Therefore, with and all the measures already created, we believe that this is a chance to design
a type of project that motivates the opportunities of fairness and accessibility, in addition to
being responsible and kind with the environment in order to make improvements on the quality
of the tourist services provided.

Keywords: tourism, accessibility, sustainability, Argentina
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1. IDEA DE NEGOCIO

ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

Para comenzar con una idea de negocio o emprendimiento a futuro, es necesario poder
ubicarse en tiempo y espacio, analizar el escenario en el cual nuestro negocio se llevara
acabo. Esto nos va a permitir tener un panorama de la situacion actual y desde ahi podremos
dirigir nuestros objetivos y metas junto a las acciones a tomar para alcanzarlos. Caso
contrario, no nos serviria establecer y definir nuestras acciones y objetivos sin analizar el
entorno, nos arriesgariamos asi a que un factor influya de manera indirecta o directa con el
cumplimiento de este.

En primer lugar, debemos definir la idea de negocio elegida para asi llevar acabo un analisis
de los factores que pueden influir con el progreso del mismo.

Como se detalla posteriormente, nuestro negocio se basa en la asesoria de negocios
turisticos dirigida a los distintos alojamientos de Argentina. Se brindaran servicios
relacionados con la asesoria y capacitacion en distintos temas: ambiental, calidad, normativa,
pero nuestro foco principal se encontrara en brindar asesoria en términos de accesibilidad e
inclusion para que los alojamientos puedan estar capacitados y habilitados para ofrecer un
servicio integral turistico a las personas con discapacidad en los alojamientos.

Para eso, partimos del concepto de Turismo Accesible cuya definicién esta en la Ley Nacional
N° 25.643 del afio 2002 (Ley Nacional de Turismo Accesible), define al Turismo Accesible
como:

"El complejo de actividades originadas durante el tiempo libre, orientado al turismo y la
recreacion, que posibilitan la plena integracion -desde la optica funcional y psicoldgica- de las
personas con movilidad y/o comunicacion reducida, obteniendo durante las mismas la
satisfaccién individual y social del visitante y una mejor calidad de vida"

Partiendo desde aca, continuamos con un andlisis del entorno argentino para tener en cuenta
las oportunidades y fortalezas que pueden presentarse para nuestro negocio, como asi
también las amenazas y debilidades a las cuales debemos prestarle atencion.

En Argentina, en el estudio de Discapacidad del Instituto Nacional contra la Discriminacion, la
Xenofobia y el Racismo (INADI) (2020) se observa que “el motivo de la discapacidad es el
gue mayor cantidad de casos presenta en el INADI desde 2008 hasta 2019 (20,2%), sin
distincién de sexo y con presencia en todos los ambitos de socializacion.” Es precisamente
por esto que queremos trabajar y prestarle especial atencién a este tema, para poder desde
nuestro lugar aportar a la causa y erradicar las discriminaciones en Argentina, fomentando un
turismo mucho més inclusivo en todo el pais.

En relacién con la actividad turistica podemos encontrar que no todos los destinos estan
preparados en su totalidad para recibir turistas con alguna discapacidad. Si bien Buenos Aires
actualmente tiene 42 alojamientos y servicios turisticos que cumplen con determinadas
especificaciones de accesibilidad, la mayoria se concentra en Ciudad de Buenos Aires (35
alojamientos), seguido por Entre Rios con 31, Chubut y Santa Fe con 27 (L6pez, 2020), lo
gue queremos es que estos numeros se multipliguen y abarquen muchas mas provincias.
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Desde la postura de agente de viajes 0 asesor de una persona con discapacidad que quiere
realizar un viaje, muchas veces cuesta encontrar excursiones u hoteles acordes a sus
preferencias, y que ademas cuenten con las debidas instalaciones equipadas para clientes
con discapacidad. Quienes formamos parte de la cadena de valor del turismo vemos como
dia a dia crece el nimero de personas con discapacidad y necesidades especiales que
participan de actividades turisticas y queremos que tengan igualdad de condiciones?, y
puedan tener una experiencia mas que satisfactoria sin ningan tipo de restricciones.

Sin embargo, como mencionamos segun lo informado por Alejandro Lopez en 2020, adn son
pocos los destinos que pueden dar una respuesta satisfactoria a esta creciente demanda.

En lo que respecta a datos estadisticos, los siguientes nos dan un panorama mas completo
acerca de como es la situacion en Argentina. Segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INDEC), el cual publico los resultados preliminares del Estudio Nacional sobre el

Perfil de las Personas con Discapacidad, se sabe que el 11% de la poblacién de la Argentina
tiene algun tipo de discapacidad.

DISCAPACIDAD EN LA
POBLACION ARGENTINA

Poblacion Argentina Poblacion Argentina con Discapacidad

11%

89%

Fuente: Elaboracion Propia

! («Turismo inclusivo: cudles son los destinos mas accesibles en la Argentina», 2019)
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En cuanto al tipo de discapacidad, entre la poblacion con solo una dificultad (que es el 59%
del grupo) prevalece la motora (42,7%), seguida por la visual (23,3%), la auditiva (18,6%) y la
mental-cognitiva (12,7%). Las dificultades del habla y la comunicacion y del cuidado de si
mismo son las menos prevalentes.

SEGMENTACION POR DISCAPACIDAD

M Discapacidad Motora Discapacidad Visual
M Discapacidad Auditiva B Discapacidad Mental - Cognitiva

M Discapacidad de Habla y Comunicacion

En cuanto a negocios similares, en Argentina son contadas las consultoras que se
especializan en turismo accesible, se destacan paginas web como Red de Turismo Accesible?,
cuya misién es “Potenciar el desarrollo del Turismo Accesible en la Republica Argentina”,
trabaja brindando capacitaciones, planes estratégicos de Accesibilidad Turistica para destinos
turisticos y empresas del sector, soluciones y adaptaciones para Balnearios, areas
recreativas, piscinas, sanitarios, sefialética e implementos como sillas anfibias y sillas de
trekking adaptadas..
Sin embargo, si hotamos mayor presencia y promocion turismo inclusivo y accesible por parte
de ONG y familiares de personas con discapacidad.

Con este andlisis del contexto en el cual nos encontramos, decidimos realizar una matriz
FODA, para detectar nuestras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

2 (Red de Turismo Accesible — RTA — Republica Argentina, s. f.)
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ANALISIS FODA

-ldea de negocio innovadora frente -Baja cantidad de competidores.

e al me'rcado ' -No hay una gran importancia en
“Empresa dirigida por profesionales la accesibilidad a nivel empresa.
del turismo.

-ldea de negocio como respuesta

-Amplia variedad de Asesorias. : ¢
urgente de la situacion actual.

-Innovacion teconologica
constante.

Bajo posicionamiento en el

mercado. -Futura aparicion de
Propuesta de idea de negocio competidores en el mercado.
en surgimiento, falta claridad. -Posibilidad de nuevas politicas
Recursos limitidados en sanitarias que prohiban el
primera instancia. turismo.

Fuente: Elaboracién propia.

Llegamos a la siguiente conclusion:

Como fortalezas, notamos que nuestra idea es original, es un campo que todavia no esta
explotado y en el cual hay mucho por hacer; somos profesionales en turismo y hoteleria, eso
nos da un diferencial puesto que no solo los asesoraremos desde el punto de vista hotelero
como pueden hacerlo otras consultoras de este tipo de alojamientos, sino que también
tenemos en cuenta el contexto, teniendo una mirada mas integral con respecto al turismo.
Ademds, no solo nos centraremos en la accesibilidad, sino que también brindaremos
asistencia en temas relativos a cumplimiento de normas I1SO, sustentabilidad, capacitaciones,
estrategias para poder llegar a mas publico, etc.

Al momento de iniciar nuestro negocio vemos que, si bien es una idea innovadora, es un
concepto un tanto incipiente que todavia no esta del todo explotado y eso puede generar que
no todos los alojamientos estén interesados en implementar este tipo de cambios. Ademas de
los pocos recursos con los que podemos contar en una primera instancia.

Sin embargo, vemos que no tenemos muchos competidores, como menciondbamos
anteriormente, son pocas las consultoras que se enfocan en la accesibilidad, la mayoria son
consultoras turisticas en general. Esto nos da cierta ventaja competitiva porque, con una
buena estrategia de marketing, llegaremos a un publico con una competencia poco agresiva.
De igual forma debemos estar preparados y lograr un buen posicionamiento en el mercado
porque a futuro pueden surgir nuevos competidores en el mercado. También, teniendo en
cuenta el contexto post COVID todavia no hay certezas de cémo se desarrollara el turismo a
nivel mundial en los proximos afios ni mucho menos en Argentina, creemos que aun esta
latente la posibilidad de que el turismo se vea limitado por diferentes restricciones que puedan
implementarse.
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1.2 ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD.

En primer lugar, debemos tener en cuenta que nuestra idea de negocio se basa en la creacion
de una consultora que brinde asesorias en alojamientos a lo largo del territorio argentino.

Segun estudios preliminares, todavia no tenemos un resultado ni un namero determinado
relacionado a inversiones necesarias ni a gastos futuros. A nivel legislacién no hay politicas,
ni normas que obstruyan nuestra idea y nuestro emprendimiento, contrario es el caso si
volvemos a la situacion anterior de emergencia sanitaria.

A nivel técnico un buen estudio preliminar puede obtener como resultado que, para comenzar
con el negocio, debemos disponer de buen acceso a los servicios tecnoldgicos junto a los
equipos necesarios para implementarlo.

Respecto al nivel organizacional, podemos considerar que es lo fundamental para el
cumplimiento de los objetivos de nuestra empresa, el recurso humano. Los empleados van a
ser el punto de partida, logrando capacitarlos y buscando la mejora continua en su
desempefio, desarrollando conocimientos y aprendizajes.

Por altimo, no vemos un obstaculo en el sistema de gestién ambiental que nos impida avanzar
con nuestro proyecto.

Debido a lo mencionado anteriormente junto con la necesidad del mercado frente a servicios
mas accesibles e inclusivos, vemos a nuestra idea de negocio como una futura empresa muy
bien posicionada en el mercado.

1.3 IDEA DE NEGOCIO DE LA QUE PARTEN

Nuestro proyecto es crear una consultora de negocios turisticos que preste servicios de
asesoria a alojamientos en Argentina.
Nuestro foco principal esta puesto en asesorar a los alojamientos en cuestiones de turismo
inclusivo. No obstante, también los asesoramos con otros toépicos que pueden resultar de
interés para nuestros clientes como, por ejemplo, Para comenzar con una idea de negocio o
emprendimiento a futuro, es necesario poder ubicarse en tiempo y espacio. Esto significa
analizar el escenario en el cual nuestro negocio se llevara a cabo. Esto nos va a permitir tener
un panorama de la situacién actual y desde ahi podremos dirigir nuestros objetivos y metas
junto a las acciones a tomar para alcanzarlos. Caso contrario de que nos serviria establecer
y definir nuestras acciones y objetivos sin analizar el entorno y arriesgarnos a que un factor
influya de manera indirecta o directa con el cumplimiento del mismo.

SERVICIOS A OFERTAR

Como consultora, vamos a prestar asesoria turistica a los distintos tipos de alojamientos:
hoteles, cabafas, bungalows, etc., en la Republica Argentina, principalmente a los pequefios
y medianos establecimientos turisticos que todavia no profundizaron en estas cuestiones.

8 de 98



Nuestro servicio se basa en orientarlos respecto a como adaptar sus comodidades a fin de
poder cumplir con reglamentaciones y leyes en relacién con el turismo inclusivo y sustentable
principalmente, pero también les brindaremos asesoria en cualquier otro aspecto turistico que
el cliente considere y sea relevante para su negocio.

Confeccionaremos planes estratégicos que le permitan al alojamiento tener condiciones
necesarias para recibir a personas con diferentes capacidades; considerando también que la
finalidad de las empresas es lograr una mayor rentabilidad.

También ofreceremos programas formativos para capacitar al personal, adaptando nuestra
oferta a las necesidades concretas de los alojamientos, desarrollando planes de formacion
corporativos y programas 100% personalizados adaptados a la necesidad que la organizacion
busque cubrir.

Ademas, teniendo en cuenta el contexto en el cual nos encontramos actualmente y cémo
estara la situacion en un futuro a raiz de la pandemia, vamos a acompafiar a las empresas
del sector en ese momento post COVID, para que cuenten con las herramientas necesarias y
logren recuperar el posicionamiento que pudieron haber perdido.

Trabajaremos con nuestros clientes de forma conjunta para llegar al publico objetivo y
disponer de todas las facilidades para que cualquier persona, independientemente de su
condicion fisica o mental, pueda pasar una estadia placentera y sentirse acompafado.

LOCALIZACION

Como empresa consultora vamos a alquilar algunos dias una oficina en la Ciudad Autbnoma
de Buenos Aires, desde donde podremos tener reuniones con nuestros clientes que asi lo
deseen, de ser necesario.

Para los clientes interesados en nuestros servicios y que se encuentren fuera de
CABA, vamaos a proponerles tener reuniones virtuales y, para los casos que sean necesarios,
un integrante del equipo viajard hacia el destino en cuestidon, cuyo costo que sera
contemplado dentro de nuestros honorarios.

FORMA JURIDICA

Elegimos adoptar para nuestro negocio como forma juridica una SRL (Sociedad de
Responsabilidad Limitada.

Creemos que es la alternativa que mejor se adapta a nuestro negocio dado que planeamos
ser, en un inicio, nosotras tres las primeras socias y, en este tipo de sociedad, el minimo de
socios requeridos es dos y el maximo es de 50. Ademas, el capital se divide en cuotas partes
y los socios limitan su responsabilidad, en principio, a las cuotas suscriptas. La administracion
estd a cargo de la gerencia, y puede estar integrada por una 0 mas personas, sean socios 0
no.
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PROCEDIMIENTOS PARA ESTABLECER EL NEGOCIO

En principio, para poder establecer una SRL es necesario realizar la inscripcién de la misma
en la Inspeccién General de Justicia.

El tramite se debe hacer presencial con turno previo; hay dos modalidades para poder obtener
el alta: uno de caracter urgente en el cual, en un plazo maximo de 5 dias habiles ya estaria
gestionado, previamente presentando toda la documentacion correspondiente. El otro tipo de
tramite es el tradicional, también presencial, pero sin ese caracter de urgencia.

Como planeamos hacerlo con tiempo y de forma ordenada, detallaremos a continuacion los
pasos a seguir para poder solicitar la constitucion de una SRL en el plazo tradicional. Para
iniciar el tramite debemos presentar la siguiente documentacion:

Formulario de constitucién que se obtiene desde la pagina de la Inspeccion General
de Justicia 'y, en caso de querer solicitarlo de caracter urgente, es necesario presentar
también el Formulario 185 de la Administracion Federal de Ingresos Publicos (AFIP),
en los trAmites sin urgencias este es optativo.

Un Dictamen de precalificacion profesional emitido por un escribano publico si la
sociedad se constituye por escritura publica, o por un abogado, si se constituye por
instrumento privado.

Un primer testimonio de escritura publica de constitucion o instrumento privado original
-con sus firmas certificadas por escribano publico, con copias simples y protocolares.
Estas ultimas, también conocidas como “margen ancho”, son fotocopias que deben
tener un espacio en el margen izquierdo o interno de 8 cm.

La documentacién que acredite la aceptacion del cargo por parte de los integrantes de
los 6rganos de administracion y fiscalizacion.

Documentacién que acredite la constitucion de la garantia que deben prestar los
gerentes titulares conforme lo previsto por el art. 76 del Anexo "A" de la Resolucion
General 1.G.J.

Constancia de la publicacién prevista por el art. 10 de la Ley N° 19.550 en el Boletin
Oficial.

Acreditacion de la integracion de los aportes, presentando también el comprobante
original del depdésito realizado en el Banco de la Nacion Argentina de aportes
dinerarios.

Tal como lo mencionamos en el punto anterior, en la pagina del gobierno se aclara que
el depdsito de los aportes dinerarios debe ser por el mismo porcentaje previsto en el
contrato social, el cual legalmente no puede ser inferior a un veinticinco por ciento.

El comprobante de pago de la tasa retributiva de servicios, cuyo valor es de $100 por
la creacion del negocio y se abona como retribucion por todos los servicios que brinda
y realiza la Administracion Puablica.

Una Declaracion Jurada sobre la condicion de Persona Expuesta
Politicamente, conforme articulo 511 del Anexo "A" de la Resolucion General IGJ N°
7/15: debe ser presentada por los administradores y miembros del 6rgano de
fiscalizacion. Esto es solicitado es con el fin de prevenir, poder detectar y reportar
operaciones que puedan vincularse a delitos de lavado de activos y financiamiento del
terrorismo.

Una vez que IGJ nos entregue el tramite finalizado, nos otorgara el namero de CUIT asignado.
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Otro de los tramites que llevaremos a cabo para poder poner en marcha nuestro
emprendimiento es registrar nuestra marca ante el Instituto Nacional de la Propiedad Industrial
(INPI). Cabe aclarar que no es obligatorio pero con esta gestién tendremos garantizada la
propiedad e imposibilitando a otras personas que comercialicen el mismo servicio con nuestro
nombre o una denominacion similar que pueda causar confusion en nuestros clientes.
Este tramite nos otorga la marca registrada con vigencia durante un periodo de 10 afios.
Luego, llegada la fecha de vencimiento, podra renovarse por el mismo plazo.

Para poder llevar a cabo dicho registro, es necesario tener declarado un domicilio fiscal
electronico y una Clave Fiscal nivel 2, debemos nuestra cuenta de AFIP para poder hacer el
trAmite. Por dltimo, se requiere presentar una declaracién jurada sobre las facultades de los
firmantes, donde se detallen los instrumentos societarios, con datos de inscripcion.

Cabe aclarar que, para poder llevar a cabo todas estas gestiones, nos encargaremos de juntar
toda la documentacion requerida con la ayuda de un estudio juridico-contable que nos
asesoraran con mayor detalle y guiaran para poder reunir toda la informacion precisa.

Por dltimo, como vamos a tener presencia en las redes e internet, es necesario tener una
pagina web. Como queremos que nuestra empresa tenga una imagen notable, decidimos
hacer estos pasos “extra” que, si bien no son mandatorios, creemos que nos ayudaran a
posicionarnos mejor.

Es por eso que, para poder tener una pagina web, debemos tener nuestro dominio propio,
para que sea del tipo www.experienciaaccesible.com.ar o similar.

El dominio vamos a adquirirlo a través de Nic.ar, la Direccion Nacional del Registro de
Dominios de Internet. Para poder comprarlo, tenemaos que contar con nuestro niamero de CUIT
y clave Fiscal de Nivel 2 o superior.

MERCADOS

A la hora de realizar los estudios preliminares a la ejecucion del negocio, es fundamental en
primera instancia seleccionar a que mercado nos vamos a dirigir y vamos a dirigir nuestro
producto o servicio.

En este caso, nuestra empresa esta dirigida a todo tipo de alojamiento que quiera incluir entre
sSus capacitaciones, servicios de asesoria tanto en el &mbito de accesibilidad, seguridad,
gestién ambiental y ahora debido a la situacién servicios de asesorias en protocolo COVID
19.

Vamos a enfocarnos en Pymes, emprendimientos que todavia no cuenten con un proyecto
desarrollado en este ambito del turismo inclusivo y/o sustentable, en los pequefios y medianos
hoteles, B&B, hostels, entre otros. No apuntaremos a grandes cadenas hoteleras porque las
mismas, en general, ya tienen sus instalaciones y protocolos necesarios adaptados para
recibir a personas con distintas capacidades y, de no ser asi, suelen tener convenio con
consultoras con las que trabajan. Con lo cual nos abocaremos de lleno a captar este tipo de
clientes, alojamientos nacionales, porque son los que mas van a precisar de nuestros servicios
al querer llevar a cabo estas estrategias de negocio.

Todo tipo de mercado debe ser segmentado para que el producto cumpla las mejores
expectativas en el mismo, logre un mejor posicionamiento y se destaque frente a los demas
competidores debido al valor agregado que nuestro negocio va a poseer.
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En referencia a la necesidad la cual nuestro emprendimiento va a responder es la necesidad
gue muestra el mercado en relacion con la accesibilidad en el servicio turistico. Se puede
remontar a las estadisticas y graficos que presenta el punto 1, la necesidad que se requiere
a la hora de contratar un servicio para personas con diferentes discapacidades.
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ANALISIS DEL AMBIENTE DE NEGOCIOS Y MERCADO

ENTORNO DE NEGOCIOS DEL SECTOR

Tabla de analisis del entorno de negocio

++ + 0 - -
Grado de rivalidad entre competidores X
Poder de negociacidn de los clientes X
Poder de negociacidn de proveedores X
Amenaza de productos sustitutos X

Nota: considerando “++” como calificaciéon muy alto, “+” como alto, “0” como regular, “-” como
bajo y “--” como muy bajo.

Tomando lo desarrollado en los andlisis, creemos que el grado de rivalidad con nuestros
competidores es bajo porque, por un lado, no hay una gran oferta de empresas consultoras
especializadas en accesibilidad; sin embargo, si hay empresas que ya estan posicionadas en
el mercado. Debemos lograr un posicionamiento fuerte y fidelizacién con nuestros primeros
clientes para ya tener un lugar asegurado en el mercado.

En cuanto al poder de negociacién con nuestros clientes lo consideramos alto porque tenemos
una propuesta innovadora y creemos que es bastante Gtil para el publico al que apuntamos
(Pymes y emprendimientos hoteleros), debe ir acompafiado de buenas estrategias de
marketing que logren explicar la importancia de implementar estas mejoras y adaptaciones en
sus instalaciones.

No obstante, no estamos en iguales condiciones con nuestros proveedores porque ellos si
estan mas metidos en el tema y pueden estar trabajando con otros clientes que desempefien
tareas similares a las nuestras, por eso creemos que con ellos nuestro poder de negociacion
es regular. Nuevamente, esperamos que a medida que crezca el negocio y tengamos mayor
visibilidad, vamos a poder revertir de poco esto.

Creemos gue la amenaza de productos sustitutos es elevada porque, si bien nosotras como
empresa consultora e integral podemos asesorar a un alojamiento en varios temas que quiera
trabajar (accesibilidad, sustentabilidad, lenguaje de sefas, etc.) y somos profesionales en el
rubro turistico, el alojamiento también puede optar por contratar a un profesional que se
especialice solo en determinado tdpico, por ejemplo, en llevar a cabo un proyecto para
capacitar al personal en el lenguaje de sefias. Vemos a estos profesionales individuales como
una posible alternativa para sustituir a nuestros servicios integrales que brindamos.
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ENTORNO ACTUAL Y PROYECTADO

2.2.1 ANALISIS PESTEL

Para definir cual es nuestro entorno actual, llevamos a cabo un analisis PESTEL que nos
permite tener mayor contexto, detallando los aspectos mas relevantes a nivel politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico y legal en Argentina.

Con relacién al &mbito politico destacamos las siguientes acciones por parte del Estado que
son relevantes:

-Programa Directrices de Accesibilidad: Es implementado en todo el pais por el Ministerio de
Turismo y Deportes con el fin de incentivar la equiparaciéon de oportunidades en el acceso y
disfrute de la actividad turistica, orientando la accesibilidad hacia la mejora de la calidad de
los servicios turisticos. Las tematicas que se abordan son: condiciones arquitecténicas
apropiadas, tipos de comunicacion, sefializacion e iluminacion, factores contemplados para
garantizar la seguridad, y capacitacion del personal (Directrices de Accesibilidad, s. f.).

El principal beneficio asociado a las Directrices de Accesibilidad consiste en la competitividad
de la organizacion, ya que constituye una verdadera oportunidad de negocio que no sélo logra
una fuerte fidelizacion de sus clientes, sino que ademas logra ampliar y diversificar su
mercado. Con la implementacién de este programa, todo establecimiento que responda a las
necesidades de todas las personas por igual, formando a su personal en la atencién a las
personas con discapacidad y promoviendo la inclusién, genera una imagen social muy
positiva.

En lo que respecta a los factores econdmicos que nos rodean, durante estos Ultimos dos
afos, dada la situacion de publico conocimiento de pandemia debido al COVID, el gobierno
lanzé diferentes programas para ayudar a diferentes empresas y emprendedores en Argentina
en pos de tratar de minimizar el impacto negativo de esta crisis. A continuacién, mencionamos
varias iniciativas que guardan relacion con nuestro proyecto:

-Linea de financiamiento a Pymes turisticas: El gobierno esta otorgando créditos para las
MiPymes turisticas, destinado a sociedades y autdbnomos, quienes deben presentar
documentacion que avale su actividad en el rubro en una fecha anterior al 03 de marzo del
afio 2020.

Les permite acceder a los diferentes actores que se dediquen al turismo, a un crédito de hasta
$10.000.000. Actualmente se prolong6 el plazo para poder inscribirse y tener la posibilidad de
acceder a dicho crédito. La fecha limite para aplicar al mismo es hasta el 31 de diciembre del
2021. No obstante, también puede seguir prorrogandose en caso de continuar la emergencia
sanitaria. (Linea de créditos para Pymes turisticas, 2021)

Programa de Recuperacion Productiva 2: Es una ayuda que lanzé el gobierno para poder
sostener el empleo en sectores con dificultades econdmicas, uno de ellos claramente es el
turismo. Se asigna una suma de dinero individual y fija que se pagara a todos los trabajadores,
a cuenta del pago de las remuneraciones a cargo de los empleadores adheridos al Programa.
(Programa de Recuperacion Productiva 2 (REPRO 2), 2021)
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Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Produccién (ATP): Este programa fue uno de los
primeros que salié para ayudar econémicamente a las empresas y trabajadores afectados
directamente por la caida de la actividad econémica luego de las medidas de contingencia
implementadas durante la Emergencia Sanitaria, sobre todo a principios del 2020. Se dieron
distintos beneficios, algunos de ellos por los cuales se vieron beneficiadas empresas turisticas
fueron:

-Salario Complementario abonado por el Estado Nacional para los trabajadores en relacion
de dependencia del sector privado

-Crédito a Tasa Cero para personas adheridas al Monotributo y para trabajadoras y
trabajadores autbnomos en las condiciones que establezcan la Jefatura de Gabinete de
Ministros y el Banco Central de la Republica Argentina, con subsidio del 100% del costo
financiero total.

Fondo de Auxilio para Prestadores Turisticos: Orientado a guias y otros prestadores de
servicios turisticos. Este fondo busca dar un sostén econdémico a prestadores del sector que
vieron afectadas sus fuentes de ingresos por la pandemia, otorgando un aporte no
reembolsable de $22.000 por mes, entre agosto y diciembre de 2021.

A cambio del bono, los prestadores que sean seleccionados como beneficiarios deberan
inscribirse y realizar una capacitacion mensual del Programa de Formacion Virtual del
Ministerio de Turismo y Deportes. (Fondo de Auxilio para Prestadores Turisticos, 2021)

Datos de la Encuesta de Ocupacion Hotelera: Si bien de a poco se va revirtiendo la situaciéon
respecto a la crisis sanitaria, el sector turistico sigue siendo afectado. De acuerdo con las
ultimas cifras del INDEC (Poore, 2021), el nivel de ocupacion hotelera en la Argentina durante
los primeros 6 meses del afio fue 57,8% mas bajo que durante el mismo periodo de 2019,
mientras que el nUmero de viajeros cay6 62,4%.

A fines de mayo de este afio, la Federacibn Empresaria Hotelera Gastronémica (Fehgra)
estimo6 que, desde el comienzo de la pandemia, quebraron 13.100 empresas de hoteles y
restaurantes en todo el pais.
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Cuadro comparativo de la Encuesta de Ocupacién Hotelera en Argentina de Junio 2021
vs. Junio 2019

Encuesta de ocupacion hotelera
Encuesta de ocupacion hotelora P

22 ne Junio do 2019
o de 2021
Resumen ejecutivo
Resumen cjocutvo Crras 0s8mads DO FOQION0S Duristi
Ofras e32madas DO reQones brstcas
A
Norte ‘»\
oum -
e : o SN
; [ e R B oo
0% < K \_.,,\‘_'..J
Ll - o
¢ Toe y
< Condoba ! y
0 M )
/ »
Cirdoton ¢ LT 3
om = CADA rou d
ST, D N L 8 CABA
C L LS )
o 7 Cuyo
H J = U “ e
- Y A « yon
$ am ?
(:_z‘ol o 11 T - Boenos Awes
‘:’ - < w10
ton B2 '
¢ o ——ieee ‘ .
W0
e s £ Patagorss
. — ¢ 0 558
| P
o4 .
<
£ —
'
Total Cel pais 65389 TR0n ToMisTy € e~

Nota. Adaptado de Turismo y pandemia: crisis del sector y cambio de habitos de los viajeros
[Fotografia], por Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2021, (https://chequeado.com/el-
explicador/turismo-y-pandemia-crisis-del-sector-y-cambio-de-habitos-de-los-viajeros/).

Concurso “Promociona tu_experiencia_turistica”. Es otra de las iniciativas que creemos
relevantes porque le da cada vez mayor visibilidad e importancia al tema de accesibilidad en
Argentina. Fue impulsado por el Ministerio de Turismo y Deportes de La Nacién (MinTurDep),
la Agencia Nacional de Discapacidad, el Instituto Nacional contra la Discriminacion, la
Xenofobia y el Racismo y la Camara Argentina de Turismo (CAT), buscan promover el
intercambio y la discusion de ideas entre profesionales y emprendedores que se desarrollen
en el &mbito turistico, estudiantes y docentes que contribuyan a la promocion de los destinos
de Argentina, con un enfoque de sensibilizacion acerca de la importancia de promover e
impulsar la incorporacion del respeto por la diversidad, la accesibilidad, la equidad de
oportunidades, la inclusién y el turismo como derecho social (Promociond tu experiencia
turistica inclusiva, 2021)

Dentro de los factores sociales, también encontramos varias iniciativas, emprendimientos y
organizaciones que estan trabajando en el tema y nos permiten entender cual es la situacion
actual en Argentina respecto al turismo, turismo inclusivo y accesible, y también su relacién
con la agenda publica.
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Red Turismo Accesible: Es una empresa pionera en materia de turismo inclusivo que actta
como intermediaria entre la oferta y la demanda, con el objetivo de concientizar sobre el
turismo inclusivo. Ademads, provee capacitaciones, servicios de marketing (promocién
turistica) y confeccion de distintos planes estratégicos en materia de accesibilidad para
destinos turisticos y empresas del sector (Red de Turismo Accesible — RTA — Republica
Argentina, s. f.-b).

Programa de Turismo accesible: Es un proyecto llevado a cabo por la Agencia Nacional de
Discapacidad y el Ministerio de Turismo de la Nacion que esta dirigido a los prestadores
turisticos. La finalidad de este es trabajar, mediante acciones especificas, para que las
personas con discapacidad puedan acceder a diversos alojamientos turisticos que cumplan
con todos los estandares de calidad, siguiendo el principio de que el turista debe poder visitar
cualquier destino y no estar limitado por alguna discapacidad.

Bajo este proyecto, emitieron dos documentos con directrices de accesibilidad en alojamientos
turisticos, cuyo objetivo es abarcar la mayor cantidad de espacios y servicios posibles
destinados al turismo, el ocio, la cultura, la recreacién y el deporte, desde la 6ptica de la
inclusion de todas las personas para el goce y desarrollo de actividades, el uso adecuado de
instalaciones y de espacios naturales donde se ofrecen diferentes servicios turisticos.
(Ministerio de Turismo [MINTUR], 2010, p. 21).

-Instituto Tecnoldgico Hotelero, es un espacio desarrollado por la Asociacion de Hoteles de
Turismo de la Republica Argentina donde se generan acciones para potenciar el conocimiento
en la bisqueda de soluciones que permitan optimizar la gestion de la hoteleria argentina®.

-Programa Turismo Social: Es un programa disefiado por la Secretaria de Turismo orientado
a los residentes de Argentina, acorde a lo que establecido el articulo n°2 de la Ley Nacional
de Turismo N°25997, en el cual se expresa que el turismo es un derecho social y econémico.

El objetivo de este es brindar a la poblacién de escasos recursos del pais la oportunidad de
disfrutar de un periodo de vacaciones, principalmente en las unidades turisticas ubicadas en
Chapadmalal (Provincia de Buenos Aires) y Embalse (Provincia de Cordoba).

Son comprendidos cuatro grupos que pueden hacer uso del programa: el grupo escolar, la
Tercera Edad, grupos familiares y para eventos.
Esta no es una iniciativa reciente: tuvo su origen con Perén, en el afio 1945 cuando
comenzaron las obras para una de las construcciones en el partido de General Pueyrredén.
El establecimiento entr6 en funcionamiento en 1950 pero no fue plenamente funcional hasta
1970. Fue con la finalidad de atender al turismo social y albergar a trabajadores, primero
destinado a los empleados publicos y luego ampliado al conjunto de los trabajadores.

Actualmente no se encuentra activo dado que los hoteles y bungalows de ambos destinos
estan siendo refaccionados. Dentro del detalle de las obras que llevan a cabo en las
instalaciones, mencionan las normas de accesibilidad, los espacios tendran nuevos
ascensores, rampas exteriores e interiores y habitaciones para personas con discapacidad.

3 (AHTRA - Asociacion de Hoteles de Turismo de la Republica Argentina, s. f.)
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Como factores tecnoldgicos, mencionamos los siguientes proyectos y propuestas
desarrolladas con el fin de fomentar el turismo en Argentina y el acceso al mismo.

Apoyo Tecnoldgico al Sector Turismo: ElI Consejo Federal de Ciencia y Tecnologia
(COFECYT) ofrece lineas de financiamiento para promover las actividades destinadas al
desarrollo y fortalecimiento de la ciencia, la tecnologia, la innovacién y la transferencia de
conocimientos en todas las provincias y regiones de la Argentina.

En lo que respecta al turismo, ellos financian proyectos que fortalezcan destinos y productos
turisticos que requieran innovacién tecnolégica para responder a la demanda existente. Los
proyectos pueden ser presentados por personas juridicas que estén vinculadas en forma
directa o indirecta con el sector turismo y cuenten con los avales correspondientes de su
jurisdiccion para presentarse en la convocatoria. Esas Ideas o Proyectos deben ser
previamente aprobadas de forma conjunta por el COFECYT y la Autoridad de Aplicacién junto
con el &rea de Turismo correspondiente.

Yvera: Es una plataforma desarrollada por el Gobierno de la Nacion a diseflada para
consolidar los procesos de gestion y socializacion de la inteligencia y el conocimiento turistico
a partir de una amplia participacién territorial sumando al conjunto de actores publicos,
privados, intermedios y académicos del turismo (Ministerio de Turismo y Deportes
[MINTURDEP], s.f).
A través de esta plataforma se puede acceder a distintas secciones que contienen informacion
relevante adaptada para cada perfil, ya sea para emprendedores, turistas, estudiantes, etc.

AccesApp: Es la primera aplicacion de turismo accesible en Argentina en la cual se carga
informacion proveniente del Ministerio de Turismo de la Nacién y Deportes, a través del
Programa Directrices de Accesibilidad, y también realizan un trabajo de rastreo informacion,
de diferentes entes de turismo provinciales, municipales y de discapacidad. Permite filtrar por
tipo de discapacidad y posee informacién sobre hoteles, restaurantes, y otras actividades
turisticas en mas de 100 ciudades en Argentina, Chile y Uruguay, («AccesApp: la primera
aplicacién de turismo accesible de nuestro pais», 2021)

A nivel legal, vemos que se han implementado varias leyes que ayudan a fomentar un turismo
inclusivo y accesible en todo el pais.

Ley Nacional de Turismo N° 25.997: Es importante destacar que dentro de la Ley N°25997
del aflo 2004, Ley Nacional de Turismo, figura como principio rector la “Accesibilidad:
Propender a la eliminacién de las barreras que impidan el uso y disfrute de la actividad turistica
por todos los sectores de la sociedad, incentivando la equiparacion de oportunidades.”

Ley Nacional de Turismo Inclusivo N° 25.643: Establece las obligaciones para facilitar el
turismo de personas con discapacidad.
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Ley N°15018: Determina las condiciones de accesibilidad que deben tener los alojamientos
para que las personas con movilidad reducida que utilizan sillas de ruedas puedan hospedarse
sin impedimentos y con las condiciones necesarias en los distintos alojamientos turisticos
abarcando aspecto de sefializacion, estacionamiento, las rampas y los simbolos indicativos
necesarios. Esta es fundamental a tener en cuenta en nuestro proyecto.

Norma Internacional sobre Turismo Accesible para todas las personas UNE-ISO 21902
(Organizacion Internacional de Normalizacion [ISO], 2021): es una reciente norma publicada
en julio de este afio 2021, la primera a nivel mundial sobre el turismo accesible. Establece los
requisitos y recomendaciones y mejores practicas para facilitar el turismo accesible a todas
las personas en igualdad de condiciones. Esta dirigida tanto a los proveedores de servicios y
operadores turisticos, como a las administraciones publicas y destinos turisticos. También,
junto con la Ley N°15018, son las dos mas relevantes a considerar en el negocio que
llevaremos a cabo.

Por ultimo, vemos algunos factores ecoldgicos que queremos mencionar y muchos
debemos contemplar al momento de brindar nuestra asesoria a los alojamientos.

Hoteles mas verdes: A nivel ecoldgico, existe un Programa llamado Hoteles mas verdes que
fue gestionado por la Asociacion de Hoteles de Turismo de la Republica Argentina (AHT).
Tiene como objetivo desarrollar herramientas eficaces para una gestién eco-eficiente y
sustentable de las instalaciones hoteleras mediante el diagndstico de las practicas actuales
de gestion ambiental en los alojamientos (Instituto Tecnoldgico Hotelero, [ITH]).

Este proyecto tuvo repercusiones muy positivas, entre ellas podemos mencionar que, en
febrero del 2019, la Secretaria de Ambiente y Desarrollo Sustentable de la Nacion declard de
interés ambiental al Programa Hoteles méas Verdes.

Ademas, en el afio 2012 la Organizacion Mundial del Turismo (OMT) le otorgé a la
Asociacién de Hoteles de Turismo de la Republica Argentina (AHTRA), quien obtuvo el
segundo puesto del premio internacional Ulysses por la “Excelencia e Innovacién en Turismo
en la categoria Innovacion en Organizaciones No Gubernamentales”.

Empresas verdes: La Organizacion Mundial para la Estandarizacion (ISO) cre6 la serie de
normas ISO 14000, de las cuales se desprende la ISO 14001 que certifica los sistemas de
gestiébn ambiental de las organizaciones. Alli se explica como mediante un procedimiento
especifico una organizacion puede controlar el aspecto ambiental de sus actividades.

Esta norma tuvo una actualizacion en el afio 2015 donde se incorpor6 un requerimiento nuevo
para comprender mas facilmente el contexto de la organizacién y para identificar y aprovechar
oportunidades. Con esta ISO 14001:2015, las organizaciones pueden ampliar sus
perspectivas y compromisos a través de decisiones proactivas encaminadas a la proteccion
del entorno contra deterioros y degradacion. (Plataforma tecnolégica para la gestién de la
excelencia, 2015).
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2.2.2 ENTORNO PROYECTADO

Con relacion a lo que se proyecta para Argentina, en lo que respecta al turismo accesible, con
la creacion de una Comision de Turismo Accesible en la Camara Argentina de Turismo (CAT),
se demuestra un avance en el camino de posicionar al pais como destino inclusivo.

Esta comision estara compuesta por los representantes de las diferentes entidades, con la
coordinacién de Alejandro Lopez, convocado por la Federacion Argentina de Asociaciones de
Empresas de Viajes y Turismo (Faevyt), quienes estan trabajando con el armado de un plan
de acciones. Los objetivos que persigue esta comisién son: generar ambitos de capacitacion
y sensibilizacion; promocionar a la Argentina Inclusiva en las ferias de turismo; generar un
manual de recomendaciones de buenas practicas en Turismo Accesible y llevar adelante
programas de inclusién laboral que contemplen a las personas con discapacidad.

Esto nos ayuda a entender que es un topico presente en Argentina y parece ser que esta cada
vez mas presente. Creemos que es positivo para nuestro negocio porque nos puede favorecer
el camino para llegar a nuestros clientes quienes, al visualizar este escenario a nivel nacional,
pueden tener cada vez mayor interés por desempefiar distintos planes de acciones en sus
alojamientos en pos de lograr un turismo inclusivo.

A nivel econémico, el Fondo Monetario Internacional (FMI) en julio publicé su informe
“Perspectivas de la Economia Mundial”, en el cual visualizan una mejora en la perspectiva de
crecimiento econémico de la region latinoamericana para el 2021. “Del 5,8% estimado en abril
de este afio al 6,4% reflejado en su nuevo analisis sobre la economia mundial, donde las
proyecciones a nivel mundial son de 6% para este afio y de 4,9% para el préximo.”

Si bien se prevé que el crecimiento esté dado principalmente por la exportacién, al margen de
gue esto sea ajeno a nuestro sector, este crecimiento claramente puede traer incidencias
favorables en nuestro negocio debido al conocido efecto multiplicador. No obstante, respecto
a la Argentina, la economista Gita Gopinath, asegurdé que el pais “enfrenta retos muy
importantes, ya que la inflacién es muy elevada".

ANALISIS DEL ESCENARIO COMPETITIVO

23 - 24. COMPRENSION DEL _MERCADO POTENCIAL Y
PARTICULARIDADES DEL MERCADO

Etapa diagndstica: Nuestro mercado pertenece a la industria turistica dirigida a la rama de
asesoramiento hotelero; segmentando a los hoteles en distintas areas con el objetivo de
acompanfarlos, ayudarlos y motivarlos a mejorar en distintos aspectos de sus servicios para
gue no solo genere un beneficio comercial y de estatus para las empresas, sino que también
genere una experiencia mas equitativa en la calidad de sus productos para aquellos que los
consumen.

Etapa de informacién: La informacion requerida abarca desde consejos, practicas, guias,
recomendaciones y comisiones, entre otras, desde como mejorar el negocio desde un aspecto
ecoldgico y sustentable hasta la posibilidad y necesidad de transformarlo y adaptarlo en un
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lugar accesible para todos aquellos clientes con alguna incapacidad o impedimento en la
movilidad.

Nuestro equipo de organizacién se encarga de llevar a cabo una profunda e intensa busqueda
de aquellas formas y plataformas para obtener esta informacién, resultando luego de
formular un andlisis del mercado actual y enfocarnos en las inquietudes que nuestros clientes
guieren corregir 0 mejorar para, a través de contactos con agencias de viajes, la Camara de
Turismo Argentino (CTA), la Secretaria de Turismo Argentino y la Agencia Nacional de
Discapacidad de Argentina (ANDA) junto al contacto via internet con otras entidades y
organizaciones, se conseguiria la informacién precisa para establecer el primer contacto con
nuestros clientes y dar comienzo a la primera etapa de operacion en los sectores requeridos.

Etapa de adquisicidn: Lo que nuestros clientes adquieren es un servicio tercerizado para
contribuir y aportar a las mejoras y crecimiento de su empresa; con la posibilidad de
contactarnos en cualquier momento del afio sin importar la estacionalidad y mediante un plazo
de tiempo que varia en el abono al instante hasta la opcion de pagar en 12 cuotas sin interés
una vez prestado y finalizado el servicio.

Nos encargamos de investigar especifica y adecuadamente por aquellos prestadores que
estén dispuestos a asistirlos en el area que dichos hoteles quieran trabajar: se ofrecen desde
tutorias, workshops, clases de asesoramiento, informacién y capacitacion sobre temas
determinados, o venta y alquiler de diferentes herramientas, por ejemplo, aquellas que sean
necesarias para la funcion eficaz sustentable del hotel o cierta cantidad de sillas de ruedas o
muletas.

Etapa andlisis de consumo: Una vez concretado el nexo entre el hotel y el prestador del
servicio, el consumo de determinado producto varia segun el nivel de adquisicion y
requerimiento que tenga el mismo. Por ejemplo, si el hotel desea comprar 10 sillas de ruedas
para obtener una certificacién puede hacerlo en el momento, no obstante, si hablamos de un
workshop de concientizacion ambiental o tutorias acerca del lenguaje de sefias, divaga entre
dias, semanas o incluso meses.

Los consumidores son parte del staff del hotel, depende el sector de trabajo y donde se quiera
aplicar el servicio brindado por el proveedor, pueden ser desde recepcionistas, gerentes
generales, personal de animacién, por solo mencionar algunos segmentos en la division
administrativa de un hotel; de esta manera, logrando capacitar al personal y obteniendo los
instrumentos aptos y necesarios para mejorar el trabajo brindado a los huéspedes, los hoteles
hallaran claras mejoras y beneficios a la hora de las resefas y posicién de la empresa.

2.5. DISTRIBUCION GEOGRAFICA

La sucursal Unicay central en la que desarrollaremos fisicamente el negocio se ubica Palermo,
Ciudad Autbnoma de Buenos Aires (CABA), elegida a servir desde tal area por factores de
comodidad y mejor localizacibn y acceso a quien desee ubicarnos personal y
presencialmente; consideramos relevante el ejercer el puesto desde una oficina tangible en
un lugar como la capital del pais ya que la central funcional de negocios se despliega en el
area de CABA; siendo que la gran cantidad de centros financieros, econémicos y comerciales
se encuentran alli para facilitar el acceso mercantil de la poblacion.
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Sin embargo, la distribucidon de nuestro negocio abarca toda la Republica Argentina al ser
operada principalmente desde nuestra sede; via nuestra pagina web y contacto estrecho con
los clientes se mantendria la comunicacién en detalle sobre la ubicacion de proveedores y
cbdmo considerariamos transportar al prestador, siempre contando con la opcion de ofrecerlos
desde la provincia y localidad en la que nos contactan como brindarles la opcién desde
Buenos Aires en caso de asi desearlo o requerirlo. Un factor genérico y benéfico es que
organizaciones turisticas como la CAD y la CAT, entre otras, operan en todo el pais y proveen
sus servicios en las 23 provincias.

2.6. SEGMENTACION DEL MERCADO

Basando el proyecto en la realidad actual e industria turistica aplicada en Argentina, optamos
por hacer una minima segmentacién e intentar abarcar la mayor cantidad de areas hoteleras
donde se pueda brindar asesoramiento y ayuda, contribuyendo a que obtengan certificaciones
y reconocimientos brindados por organizaciones que trabajen con este tipo de acreditacion
turistica, ecoldgica e inclusiva.

Frente a una actualidad y nueva normalidad con la que nos vemos obligados a trabajar,
consideramos que es necesario acoplarnos a la mayor cantidad de sectores que precisen
asesoramiento para alcanzar sus objetivos y mejorar la calidad de sus servicios; si bien
plantear la idea de negocio desde un punto de partida pequefio es lo que se debe hacer, la
idea principal y misién es alcanzar la mayor cantidad de segmentos en el mercado y no
segregar el negocio para, de esta forma, evitar que aquellos hoteles que requieran orientacion
determinada y especifica, acudan a nosotros. Por ende, si dividimos el mercado estariamos
excluyendo a gran parte de la comunidad hotelera que podria resultar conformes y satisfechos
con nuestro negocio.

De esta manera, podemos desglosar el mercado potencial de la siguiente forma:

Asesoramiento ecoldgico y sustentable.

Asesoramiento accesible e inclusivo.

Asesoramiento sanitario y de higiene.

Asesoramiento gastronémico y técnicas de tratamiento y cuidado en Alimentos y
Bebidas.

Asesoramiento protocolar, ceremonial y organizativo.

e Asesoramiento en tercerizar productos turisticos. (guias, excursiones, eventos,
transportes, etc.)

Zantonini, C. Vafio, C. Di Florio, M. Castro Pinto, R. Parque Tematico Accesible AKSE. (2018).
En L. Osorio. (Turismo y Hoteleria). Plan de Marketing: Segmentos a servir (pp.-51-52).
Universidad Argentina de la Empresa.

La segmentacion ayudara a elaborar productos de calidad que atiendan las necesidades de
los clientes y consumidores. Es una parte fundamental para elaborar la estrategia de
marketing para poder diferenciarse entre los competidores y crecer entre los competidores.

Variables psicograficas Las variables psicograficas hacen referencia a valores menores de
segmentacion, atendiendo a su personalidad y costumbres que, a pesar de adquirirse de
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acuerdo con una educacion concreta, tienen un impacto significativo sobre la motivacion de
compra.

Este tipo de variable consiste en delimitar al pablico en relacién con las actitudes que muestran
los individuos como, por ejemplo, segun su estilo de vida, cuales son sus intereses, nivel de
extroversion, etcétera.

Al utilizar esta variable, se busca captar a un publico que desee involucrase mas con el otro,
aquellos que sientan la necesidad de ayudar al préjimo y medio ambiente y, sobre todo,
aquellos que deseen también eliminar las barreras tanto sociales como arquitecténicas, con
las que tienen que convivir las personas con discapacidad.

Variables demograficas

La demografia es un factor muy importante en el sector comercial ya que condiciona el estilo
de vida y, por lo tanto, el tipo de producto que va a resultarle atractivo. Con esta variable, se
podra dividir al mercado en grupos con relacion a su edad, su género, sus ingresos,
ocupacién, educacion, nacionalidad, entre otros. En este caso, se quiere ofrecer un servicio
apto para todo publico, pero en especifico a personas con discapacidad.

En cuanto a la edad, se enfoca a un publico en general es decir que, no existe un rango etario
gue impida el acceso al parque (aunque si se limitard en los juegos en cuanto a la seguridad).

Con relacién al nivel de ingreso, se escoge captar al publico que se categoriza en la clase
baja-media en adelante. Se quiere que, los visitantes, sean conscientes en cuanto a las
barreras que una persona con discapacidad debe enfrentarse dia a dia 'y que, desde su lugar,
realicen acciones para eliminarlas.

Con respecto a la nacionalidad de los visitantes, el publico al que se va a enfocar es tanto
nacional como internacional. Como se ha mencionado con anterioridad, se quiere formar parte
de los lugares a visitar por el turista por los servicios de calidad que se brindara.

Variables geograficas

En cuanto a esta variable, se puede segmentar en cuanto al pais o regién de procedencia
turistica, el tamafo de la ciudad de residencia, la densidad urbana, suburbana o rural, y la
climatologia, por ejemplo.

En los dos ultimos afios en el municipio de la Ciudad de Buenos Aires, si se hace hincapié en
la segmentacion en cuanto al flujo turistico, recibi6é un total de 3.378.962 millones de visitantes,
en donde un 80% fueron visitantes extranjeros.

Variables conductuales

La conducta de las personas dirige su comportamiento y guia sus acciones de compra. Se
habla no solo del hecho de comprar sino de aquellas variables que pueden influir en la
percepcién que el cliente tiene acerca de un producto.

Esta variable, se basa en el analisis del comportamiento del consumidor para establecer
parametros comunes que permitan realizar distintas agrupaciones por conducta dentro de un
mismo mercado.

24 de 98



Se divide, entonces, al publico teniendo en cuenta sus conocimientos en cuanto a los
productos, su uso y su estimulaciéon ante el mismo. Para este proyecto, no es relevante que
el publico requiera de conocimiento previo al momento de utilizar las instalaciones del predio.

2.7. CANALES DE DISTRIBUCION

El principal canal de distribucién del proyecto es via la pagina web del negocio y sus redes
sociales. Siendo que hoy en dia el internet funciona como una 6ptima y viable herramienta de
marketing, por no decir fundamental, tratamos de exprimir y enfocar todo tipo de informacién
y datos que le sean Utiles a nuestros futuros y potenciales clientes; también para todo aquel
publico que quiera contactarnos y descubrir un poco mas acerca de quienes somos y como
trabajamos.

Vamos a contar con cuentas en las redes Instagram, Twitter y Facebook para publicar
informacion sobre nuestro proyecto, logros y noticias que podrian ser de importancia en el
sector turistico sobre el pais.

Una cuenta y numero de WhatsApp Business, para que funcione como el canal mas directo
de comunicacion a través del cual podran contactarnos y consultarnos dudas.

Una pagina web, actualizada y en constante renovacién y mantenimiento sobre ofertas,
novedades, imagenes y datos sobre los trabajamos que llevamos a cabo y quiénes somos,
por donde también pueden contactarnos via mail, con links directos a nuestras redes sociales
y WhatsApp.

Evaluaremos la posibilidad de obtener un convenio con el Ministerio de Turismo y Deportes,
poseyendo de esta forma una via de promocion y publicidad en el mercado que contribuya a
motivar a las empresas interesadas y otorgarles mas seguridad al tratarse de un apoyo o idea
de parte del MTA.

También contactamos a la Asociacion de Hoteles de Turismo de la Republica Argentina (ATH),
dado que tienen una seccion de capacitaciones que esta disponible para sus asociados. Si
bien esto lo explicaremos en detalle mas adelante, ellos tienen una seccién donde suben
videos para capacitar y creemos que pudiendo publicar nuestro material alli, puede ser una
gran oportunidad para llegar a mayor publico.

2.8. EMPRESAS OFERTANTES EXISTENTES O POTENCIALES

Luego de una busqueda realizada en diferentes sitios web de turismo argentino y distintos
expedientes, no encontramos una empresa 0 negocio que ofrezca la cartera de servicios de
ampliada o de similar variedad como la que planteamos en nuestro proyecto, entendemos que
no existe una Asesora y Consultora Turistica Hotelera en Argentina, por lo cual no se pudo
llevar a cabo un analisis FODA de la competencia; aun mas, no hay registros de alguna en
Latinoamérica, encontrando recién organizaciones de este estilo en Europa como “Croatia
Travels Deals”, en Zagreb, Croacia; “Equalitas accesibilidad” o “Integratur” ambas de Espafa,
entre otras.
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No obstante, consideramos de esta manera como posibles competidores indirectos y
potenciales a PyMES, empresas u organizaciones gque prestan algunos de nuestros servicios

de forma separada:

Listado de empresas oferentes de servicios complementarios

Segmento
Guias de turismo

Guia de montafa

Guia de trekking

Guia de pesca

Guias / organizadores de
excursiones de  turismo
aventura (cabalgatas,
cicloturismo, canopy,
parapente, tirolesa, rafting,
rappel, canotaje, trekking,
kayak, senderismo,
mountainbike, etc.)

Instructores de actividades
deportivas y actividades
vinculadas al turismo

Cadigo
791901

791909
791901
791909
791901
791909
031300
791901
791909
791901
791909

931042

031300
791901
791909

931042

772091

Descripcion actividad
Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios de apoyo para la
pesca

Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios  prestados  por
profesionales y técnicos para
la realizaciéon de practicas
deportivas

Servicios de apoyo para la
pesca

Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.
Servicios  prestados por
profesionales y técnicos para
la realizacion de practicas
deportivas

Alquiler de prendas de vestir
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Prestacion de otros servicios
turisticos: asesoramiento
turistico, coordinacién de
grupos turisticos, alquiler de
ropa (esqui, snowboard,
etc.), entre otros

Parques tematicos
(acuaticos, deportivos,
arborismo, etc.)

Transporte

Fotdgrafos

Produccion /
comercializacién de

artesanias para la venta al
turismo

Agencias de viaje

791901

791909

939010

492180

501100

502101

742000

475190

477210

477490

477830

478010

478090

791100

791200

Servicios de turismo
aventura

Servicios complementarios
de apoyo turistico n.c.p.

Servicios de parques de
diversiones % parques
tematicos

Servicio de transporte
automotor  turistico de
pasajeros

Servicio de transporte
maritimo de pasajeros
Servicio de transporte fluvial
y lacustre de pasajeros
Servicios de fotografia

Venta al por menor de
articulos  textiles n.c.p.
excepto prendas de vestir
Venta al por menor de
articulos de talabarteria vy
articulos regionales

Venta al por menor de
articulos nuevos n.c.p.
Venta al por menor de
antigliedades

Venta al por menor de
alimentos, bebidas y tabaco
en puestos moviles y
mercados

Venta al por menor de
productos n.c.p. en puestos
moviles y mercados
Servicios  minoristas  de
agencias de viajes

Servicios  mayoristas de
agencias de viajes

Fuente: Ministerio de Turismo y Deportes Argentina. (s. f.). Listado de actividades en AFIP.
https://www.yvera.tur.ar/afip

27 de 98


https://www.yvera.tur.ar/afip

3.DEFINICION FINAL DE LA IDEA DE NEGOCIO

Luego de los estudios realizados, propuestas pensadas y objetivos planteados, definimos la
vision y mision de nuestro negocio, junto con los valores que identifican a nuestra consultora.

Somos una pequefia empresa con fines de lucro encargada de brindar servicios de asesoria
a distintos tipos de alojamientos, orientados en sistemas de gestién accesible, ambiental, de
seguridad y sanitaria debido al contexto actual, a lo largo del territorio argentino.

Nuestra mision es “ayudar a los alojamientos en Argentina a planear sus estrategias de
negocio, colaborando de forma conjunta en fomentar un turismo accesible e inclusivo para
gue todas las personas puedan disfrutar de una estadia sin barreras.”

Nuestra visién es: “Lograr ser una consultora reconocida en varios paises de Latinoamérica,
logrando una mejor calidad en el servicio turistico.”

Los valores que nos identifican son:

% La empatia, ponernos en el lugar del otro es nuestro principal referente y por el cual
surgié en parte esta idea.

% Trabajamos con pasién, damos lo mejor en nuestro dia a dia para lograr un resultado
final de calidad.

+ Respeto y capacidad de escucha: Respetamos todas las opiniones y formas de
pensar, toleramos y fomentamos la escucha activa entre los miembros de nuestro
equipo y para con terceros.

% Somos transparentes: Podemos decir lo que pensamos, somos honestos y nos
manejamos con respeto.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1. SEGMENTOS

Apuntamos a alojamientos que sean Pymes, porque las grandes cadenas hoteleras ya suelen
tener este tipo de practicas y requisitos incorporados en sus establecimientos; y de no ser asi,
cuentan con otras empresas que posiblemente lleven muchos mas afios en el rubro y
experiencia, por eso decidimos que ese sera nuestro publico objetivo en una primera
instancia.

El servicio estara dirigido a personas con intenciones de mejorar y/o modificar factores de sus
comercios hoteleros y turisticos, incrementar e integrar otras areas de su publico y analizar y
corregir sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en un mundo tan cambiante e
inclusivo como el de hoy en dia. El grupo de clientes mayoritario y primario, los que mas
efectos tendrian sobre la organizacion, se estima que sean grupos de staff de personal de
hoteles independientes, si bien estamos abiertos a recibir cdlidamente a aquellas cadenas
grandes y reconocidas globalmente, también entendemos que existe gran posibilidad de que
cuenten con sus propias herramientas de mejoras y conocimientos sobre los topicos a tratar
y brindar. Tanto jovenes como adultos que conformen parte de estas empresas consideramos
gue necesariamente deben cumplir con las expectativas y requisitos de sus respectivos
clientes, nos referimos con este segmento a todas aquellas organizaciones que necesiten
colaboracidén en alguno de los siguientes factores:

Asesoramiento ecoldgico y sustentable.

Asesoramiento sobre gerencia, administracion y operacion hotelera.

Asesoramiento accesible e inclusivo.

Asesoramiento sanitario y de higiene.

Asesoramiento gastronémico y técnicas de tratamiento y cuidado en Alimentos y
Bebidas.

Asesoramiento protocolar, ceremonial y organizativo.

e Asesoramiento en tercerizar productos turisticos. (guias, excursiones, eventos,
transportes, etc.)

De esta manera, intentamos reforzar el conocimiento, buena ejecucion y seguridad mediante
nuestro plan de marketing y servicios, siendo el nexo confiable entre ambas partes
profesionales, el proveedor y el consumidor final. Proponemos brindar la informacién que se
precisa y pasos a seguir para obtener desde una certificacién de la norma 1SO 37101, entre
otras, que establece un esquema y gestion de desarrollo sustentable segin la economia y
politica de la empresa hasta normas y requerimientos precisados para llevar a cabo practicas
de mantenimiento ecoldgico basicas como el ahorro de energia y agua o el lavado, secado y
redso de toallas, por mencionar las basicas.

Apuntamos, a su vez, a aquellos que quieran expandir sus conocimientos y empatizar con
huéspedes que poseen algun tipo de imposibilidad fisica 0 mental, ya sea asesoramiento y
promociones en sillas de ruedas, infraestructura como ascensores 0 rampas, sistema Braille
o lenguaje de sefias, siendo éstas algunas de las opciones que ofreceriamos en nuestro
catalogo de productos, otorgado por profesionales con experiencia.
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Certificaciones de normas ISO e IRAM en cuidados sanitarios e higiénicos, desde un
reglamento basico para evitar el traslado de bacterias, ain mas teniendo en cuenta los nuevos
protocolos y reglamentos que nos trajo a la realidad del virus Covid-19, hasta cuestiones
complejas como la organizacion en caso de un grupo o huéspedes de riesgo. A su vez, en el
mismo rubro, las técnicas de tratamiento en Alimentos y Bebidas junto a la gestién del
departamento de cocina es algo en lo que también nos ofrecemos a asesorar.

Por otro lado, no se puede dejar de lado la posibilidad para aquellos hoteles que cuentan con
un anexo de Salon y Eventos, y precisen colaboracién con la organizacion protocolar sea cual
sea el nivel del acontecimiento, para asegurarse de brindarlo con la calidad y condiciones
necesarias.

Nuestro publico secundario son los clientes corporativos, nos referimos a asociaciones o
prestadores de servicios turisticos como son aquellos que proveen excursiones o guias de
turismo, por ejemplo. Estas organizaciones y emprendimientos nos generarian un ingreso
importante, ya que son muy solicitadas a la hora de buscar asesoramiento en tercerizar sus
servicios, y poder ser el asesor y conector con agencias de viajes que a su vez también estan
en busqueda de abastecedores de servicios.

En cuanto al tamafio de los segmentos elegidos, sobre un total de un 100%, se aspira a que
el 60% corresponda al publico primario, mientras que el 40% restante se estima que va a estar
conformado por el publico secundario.

Del 60% correspondiente al publico primario, el 35% van a ser hoteles en busca de
asesoramiento en los rubros de sustentabilidad y accesibilidad junto con la operacion y gestion
hotelera y el 25% restante seria la capacitacion de cuidados sanitarios e higiene y reglamento
protocolar y ceremonial.

En lo que respecta a la tasa de crecimiento, resulta dificil establecerla ya que la situacion
econdmica, politica y social del pais no permite realizar grandes proyecciones y planes a un
futuro cercana, alin menos con la situacién recurrente pandémica y malaria que trajo al mundo
y sobre todo a la industria turistica y hotelera el COVID-19.

Lo que si se proyecta es aumentar un 10% el nimero de tercerizacién de productos turisticos
gue realicen nexos con agencias de viajes. Para realizar esta proyeccion se tomé como
parametro el Listado de Agencias de Viajes Autorizadas junto a sus razones sociales,
sucursales y la cantidad de afios que llevan trabajando oficialmente en el rubro; junto al Plan
Integral de Gestion del Ministerio de Turismo de la Nacién que estima la llegada de mas de 3
millones de turistas extranjeros nuevos.

Tras segmentar los mercados a los que apuntamos comerciar y analizar cuya informacion
turistica en los ultimos afios en el pais, procuramos promover los recursos necesarios para
satisfacer las necesidades de nuestros potenciales clientes de la siguiente manera:

e Pagina Web para que nuestros clientes y toda aquella persona con interés en conocer
acerca de nosotros pueda tener acceso facilmente a nuestros servicios, quiénes
somos, donde nos ubicamos y un estimativo de precios.

¢ Oficina situada en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires para poder servir de manera
formal y tangible para servir como sitio de ventas y consultas ademas de punto de
encuentro entre el consumidor final y el proveedor.

e Catalogos fisicos y digitales donde se detallaran la cantidad y tipo de servicios que
ofrecemos como consultora.

e Atencion telefonica.
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e Seguimientos contractual post venta y durante la misma.

e Opciones de llevar a cabo reuniones, consultas y otros servicios via Zoom o la
plataforma a eleccién del cliente.

¢ Folletos que muestran nuestro respectivo posicionamiento y autentificaciones junto al
compromiso de asesorar con calidad y responsabilidad a nuestros clientes.

4.2. OBJETIVOS COMERCIALES

Nuestro objetivo comercial a corto plazo - primeros 6 a 12 meses - es ofrecer nuestros
servicios a alojamientos pequefios y medianos que se encuentren en el territorio argentino.

A mediano plazo, desde el primer hasta el cuatro afio, nuestro objetivo es tener una cartera
mas amplia de clientes en Argentina y lograr un mayor reconocimiento, sumado a la
fidelizacion de los primeros clientes que ya contrataron nuestro servicio alguna vez.

En esta instancia también queremos evaluar la posibilidad de expandir huestro segmento de
clientes y no limitarnos solo a trabajar con alojamientos, sino que comenzar a asesorar a otros
negocios turisticos como empresas alquileres de autos o de seguros al viajero, poniendo
especial énfasis en aquellas que estan en contacto directo con los clientes, por ejemplo,
aquellas que se encuentran en el aeropuerto que son las que mas pueden precisar de
capacitaciones; con agencias de viajes y demas.

A largo plazo, planeamos operar en mercados internacionales comenzando por paises
limitrofes o de América Latina. Esto lo planeamos para luego de los primeros cinco afios ya
estando firmes en Argentina.

TABLA DE OBJETIVOS COMERCIALES PROPUESTOS

Estimaciones Corto plazo Mediano Plazo Largo Plazo
de ventas (6-12 meses) (12-48 meses) 5 anos en
adelante)
Territorio argentino- | Territorio argentino- | Clientes internacionales
alojamientos alojamientos 'y otros
negocios turisticos
Servicios  brindados | 80 180-750 * _
por cliente
% Clientes alcanzados 5% _** _
en el mercado

Fuente: Elaboracion propia.

*Nota: al no contar con informacién fehaciente ni estimada de valores monetarios, decidimos
omitirlo en la tabla y colocar en su lugar el porcentaje que estimamos vender.
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Como podemos ver en la tabla propuesta, durante el primer afio de nuestra empresa,
esperamos poder brindarle nuestros servicios a aproximadamente 80 alojamientos en
Argentina. Esto representa un 5% del mercado de establecimientos hoteleros en Argentina,
para poder hacer el célculo, tomamos como referencia estos datos emitidos por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC) de la Republica Argentina®.
De este cuadro, tomamos en consideracion los datos estadisticos de establecimientos
hoteleros de 1, 2, 3 estrellas, boutiques y apart hoteles, que dan un total de 1.577
establecimientos en todo el pais.

Con estos datos podemos concluir que del total de alojamientos que podemos abarcar, los
80 que planteamos en el corto plazo representan un 5.07%.

*En el mediano plazo, como ahi planeamos abarcar otro tipo de negocios turisticos, nos
gustaria explayarnos un poco mas y explicar como vemos la conversion de ventas. Para eso
hemos creado el siguiente grafico que representa cdmo vemos nuestro avance marcando en
el eje Y la cantidad de servicios que queremos brindar a cada cliente, y en el eje X el lapso de
meses que transcurren desde nuestros comienzos hasta que consideramos por finalizado el
mediano plazo, los 48 meses.

Estimacion de ventas en el mediano plazo

800
700
600
500
400
300
200

100

12 a 24 meses 24 a 36 meses 36 a 48 meses

Fuente: Elaboracion propia.

Durante los primeros 12 a 24 meses, queremos duplicar nuestros clientes: si en el corto plazo
brindamos un aproximado de 80 servicios; en el proximo afio, queremos alcanzar entre 160 y
180 alojamientos.

En los siguientes meses contandolos desde los 24 hasta los 36, vamos a seguir
incrementando nuestros clientes y con foco en los alojamientos. Nuestros esfuerzos van a

* INDEC. (2021). Oferta y demanda hotelera. Indicadores seleccionados por mes y tipo de
establecimiento. https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel4-Tema-3-13-56

33 de 98



estar concentrados en abarcar la mayor cantidad de alojamientos en Argentina, brindando
aproximadamente 360 servicios en el pais.

El salto mas grande lo planeamos a partir del tercer afio en adelante, dado que recién ahi
pensamos empezar a buscar otros segmentos de clientes, otro tipo de empresas que no sean
solo alojamientos, como agencias de viaje, empresas de alquiler de auto, de seguro al viajero,
etc. Seguiremos trabajando con alojamientos, pero ampliaremos nuestra oferta a otros actores
en el rubro, prevemos poder dar el servicio de consultoria a un aproximado de 720-750
clientes, teniendo como meta obtener 800 clientes en el pais.

**Cabe aclarar en este punto, no pudimos determinar un porcentaje alcanzado de clientes
totales en el mercado De hacerlo seria un dato muy incierto y relativo debido a dos motivos:

Por un lado, lo hacemos tomando en consideracién los datos del INDEC y contemplando que
puede que se abran nuevos establecimientos en el pais o puede que no ocurra, que se
mantenga estable el nUmero o disminuya y cierren algunos, es un escenario muy incierto.
Por otro lado, en este mediano plazo debemos considerar también que llegariamos a otro
segmento de clientes que no esta del todo definido (alin no sabemos si primero apuntaremos
a compafiias que alquilen autos en el aeropuerto, agencias de viaje 0 a otro tipo de empresa)
entonces también es complicado poder determinar cudnto representan en el mercado.

También realizamos un andlisis comparativo entre los 1577 alojamientos actualmente activos
en el pais versus los datos de los mismos tipos de alojamiento en el pais pero en el afio 2017,
gue es uno de los cuadros estadisticos de afios mas anteriores de encuesta de ocupacion
hotelera que figura en la pagina de INDEC.
Los datos muestran que hubo una disminucién importante: para el mes de diciembre de 2017
habia un total de 2433 alojamientos entre hoteles de 1, 2, 3 estrellas, apart hoteles y
boutiques. Es decir, durante estos cuatro afios hubo una disminucibn de un 35%
aproximadamente en comparacion con el 2021 (856 alojamientos cerraron).

Con este escenario, consideramos que seria apresurado establecer un porcentaje de lo que
estimamos alcanzar en un futuro en el mediano plazo. Algo similar sucede al momento de
establecer un estimado de servicios brindados y porcentajes para el largo plazo, porque aca
incluimos clientes internacionales que por el momento no los tenemos definidos, es algo que
iremos viendo segun cOmo avance el negocio nuestro y la economia a nivel global. Sobre
todo, en este contexto de post COVID, donde los paises estdn empezando a abrirse al turismo,
el turismo esta resurgiendo en algunos lugares, en otros todavia esta muy estatico, no se tiene
en claro si las vacunas seran un requisito, si haran efecto, si surgird una nueva cepa, etc. Son
todas variables que pueden tener lugar a futuro como también puede que no se den. De todos
modos, de ocurrir afectaria nuestros negocios y planes a futuros para llegar a paises del
exterior, con lo cual no podemos establecer nimeros por el momento.
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4.3. SERVICIO

Nuestra consultora brindara servicios de asesoramiento en negocios turisticos, en principio, a
los alojamientos de Argentina.

Nuestro principal lema es trabajar en mejorar la accesibilidad en los alojamientos para las
personas con discapacidades. Este es el motivo que originé nuestro proyecto y, por lo cual,
es uno de los principales servicios que promocionamos.
Queremos acompafar a los establecimientos hoteleros, brindarles asesoramiento y ayudarlos
a poner en marcha proyectos que les permitan estar mas capacitados para recibir a personas
con discapacidades.

Brindaremos servicios de asesoria en accesibilidad para que cualquier persona,
independientemente de su tipo de discapacidad, pueda acudir al hotel y disfrutar de sus
vacaciones. Por ejemplo:

-Si nos contacta un hotel comentandonos que el personal no esta capacitado en lenguaje de
sefias, nuestro trabajo es crear un plan de accién y contratar a una institucion para que brinde
el curso o las capacitaciones.

-Si otro establecimiento quiere implementar el sistema de braille en sus instalaciones, los
asesoraremos, pediremos cotizaciones y llevaremos adelante este proyecto de forma conjunta
para lograrlo.

- Si es un lugar que estd emplazado en la costa y supongamos que quiere que sus huéspedes
puedan ir a la playa con sillas anfibias provistas por el alojamiento; en este caso nosotras nos
encargariamos de averiguar, cotizar y llevar a cabo el contrato para que el hotel disponga de
las sillas.

Es decir, nuestra empresa va a ser un nexo entre el alojamiento y la otra empresa que lleve a
cabo la tarea que se requiera. Por ejemplo, volviendo al ejemplo del braille, desde la
consultora vamos a trabajar con una compariia que se dedique a implementar tableros en
todo el establecimiento. Lo mismo con situaciones similares al primer ejemplo planteado, si
nos contratan porque quieren capacitar a sus empleados en algun tépico en particular,
nosotros entraremos en contacto con un instituto que se especialice en ese tema para poder
llevar a cabo la capacitacién o el curso segun el caso.

Sin embargo, como nuestra propuesta creemos que es un tanto innovadora; incluso esto es
algo que queddé demostrado anteriormente cuando tuvimos que buscar a nuestros
competidores, no tenemos un competidor directo fuerte, es un negocio bastante incipiente vy,
como vimos, son contadas las consultoras especializadas en turismo accesible en
Latinoamérica, solo se ven algunas en Europa.

Entonces, como estamos planteando un negocio con una idea bastante incipiente en
Argentina y, sumado a eso, la accesibilidad es un tema que recién esta comenzando a ganar
terreno en el pais y no en todas las provincias, es decir, todavia no somos un pais en el cual
todos los alojamientos estén adaptados en un 100% para recibir a personas con discapacidad.
Al contrario, muchas veces vemos que es una necesidad que en muchos lugares queda
pendiente por cubrir pese a que hay muchas reglamentaciones que lo establecen como
obligatoriedad, como por ejemplo la Ley N°15018 de 2018 de la Provincia de Buenos Aires
(Ley ) que establece las condiciones de Accesibilidad para las personas en silla de ruedas; la
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Ley Nacional de Turismo que, como mencionamos al principio del trabajo, menciona como
principio rector a la accesibilidad, y demas reglamentaciones que exigen a los lugares estar
preparados para poder recibir bien y que cualquier persona independientemente de su
condicion fisica, pueda pasar una buena estadia sin limitaciones, vemos que aln es un
faltante®.

Por ende, frente a este escenario es que decidimos incorporar dentro de nuestros servicios el
asesoramiento en otros topicos que puedan cubrir las necesidades de nuestros clientes y
también nos permitan mantener cierto rango de rentabilidad en un futuro.

Por este motivo es que somos una consultora de negocios turisticos, ayudaremos a nuestros
clientes en temas relacionados a la hoteleria como sustentabilidad; certificacion y
cumplimiento de distintas normas (IRAM/ISO), guidndolos en el proceso; gestion e
implementacion de distintas estrategias de mercado: mejores préacticas para lograr fidelizar a
sus huéspedes, planes y deteccion de oportunidades de mejoras para incrementar sus
ingresos; ademas, especialmente en este contexto de post pandemia, también ayudarlos a
retomar su posicionamiento en el mercado con mas fuerza; entre otras estrategias para
ayudarlos a crecer.

El nombre designado para la empresa es: “Experiencia Accesible”.
La palabra Experiencia significa: “Circunstancia o acontecimiento vivido por una persona.”
(Real Academia Espafiola, s.f., definicion 4)
En el turismo, esta palabra se suele asociar a una “vivencia satisfactoria que se consigue
cuando la persona le atribuye un significado a aquello que hace durante su viaje™, se asocia
algo positivo; generalmente cuando pasamos una situacién poco agradable, no nos referimos
a una experiencia cuando hablamos de ello, solemos emplear otros términos que tienen un
tinte mas negativo acorde a la situacion.

Es por esto que elegimos esta palabra, porque gueremos generar una experiencia mas que
positiva y satisfactoria en nuestros clientes -los alojamientos- con nuestros servicios
brindados; y que, a su vez, ellos mismos puedan brindarle una experiencia Unica a sus
huéspedes. En cuanto a la palabra accesible, la elegimos por todo lo que venimos tratando y
explicando en el proyecto.

Tanto con el nombre como con el logo, hicimos un estudio y previo de los simbolismos y
semidtica para que la imagen de nuestra empresa pueda ser representada a través de estos,
manteniendo una imagen formal y perdurable en el mercado.

En lo que respecta al logo, definimos que la base del mismo sera un circulo con el fin de que
pueda asociarse con el logo universal de accesibilidad de forma indirecta, huevamente
gueremos dejar entrever que uno de nuestros principios es la accesibilidad. Dentro del circulo
estd el nombre de nuestra empresa y debajo, como subtitulo, pusimos “consultora de negocios
turisticos” para que no se preste a confusioén y quede claro con solo observarlo cual es nuestro
negocio, ya que el nombre por si solo puede dejar lugar a dudas.

5 Colautti, F. (2021, 30 marzo). La mayoria de los hoteles son inaccesibles. La Voz del Interior.
https://www.lavoz.com.ar/ciudadanos/la-mayoria-de-los-hoteles-son-inaccesibles/

6 Corrales, C. S. (2017). Los 5 Pasos Del Turismo Experiencial. Alianza Editorial.
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https://diarioportal.com/?s=viaje

Disefio propio del logo: Consultora “Experiencia Accesible”

Experiencia
Accesible

CONSULTORA DE
NEGOCIOS TURISTICOS

Fuente: elaboracién propia

Simbolo Internacional de Accesibilidad Universal disefiado por la Organizacion de las
Naciones Unidas en el afio 2015’

\/\/

—

Fuente: Organizacion de las Naciones Unidas. (s.f.). Centro de Accesibilidad.
https://www.un.org/accessibilitycentre/accessibility es.html

Ademas, disefiamos un logo adaptado para que puedan verlo las personas con daltonismo.
En el articulo de Stefan, A. (2018) titulado “Creando un Disefio Grafico e llustracidon para
Personas Cegadas al Color (daltonicos)” explican que esta afeccion se puede manifestar de
cuatro formas distintas: aquellos que no distinguen bien el rojo; quienes no distinguen bien el
verde; otros no logran ver bien el azul; y por dltimo hay personas que no pueden percibir
ninguno, es decir, ven como en una pelicula en blanco y negro.
Por esto y por nuestra razén de ser, quisimos asegurarnos de que toda persona pueda
visualizarlo sin inconvenientes y distinguir bien las letras y el circulo del color de base.
Encontramos en ese articulo una herramienta llamada Toptal® que nos ayudd con eso.

Este sitio web permite ingresar la URL de una pagina web con el disefio de base que ya esta
armado adaptandolo y mostrandonos cémo lo veria una persona con daltonismo. Ingresamos
nuestro sitio web y vimos que nuestro logo puede verse y distinguirse con claridad en cualquier
tipo de daltonismo.

7 de Allende, J. (2021, 19 enero). ;,Cémo es el nuevo simbolo de accesibilidad universal? Trabajo Diario.
http://trabajodiario.com.ar/2021/01/19/como-es-el-nuevo-simbolo-de-accesibilidad-universal/

8 Toptal Color Blind Filter. (s. f). Toptal. Recuperado 1 de diciembre de 2021, de
https://www.toptal.com/designers/colorfilter
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Siempre a la izquierda tendremos la vision de una persona sin afecciones. A la derecha va
cambiando segun el tipo de daltonismo. Mencionaremos los cuatro ejemplos segun cada tipo:

Ejemplo 1: Daltonismo - categoria Protanopia

Colorblind Web Page Filter

What are color blind anomalies? ®

Please indicate a resource to be viewed, and a color filter to be applied to that resource.

Type a URL: And then pick a color filter: I
https://experienciaaccesible.mitiendanube.c: FETCH ANDHLTER!

L 1

iBienvenido a tu tienda! iBienvenido a tu tienda!

PRODUCTOS DE EJEMPLO PRODUCTOS DE EJEMPLO

Eiemplo 2: Daltonismo - categoria Deutranopia

Colorblind Web Page Filter

What are color blind anomalies? ®

Please indicate a resource to be viewed, and a color filter to be applied to that resource.

FETCH AND FILTER!

Type a URL: And then pick a color filter:
https://experienciaaccesible.mitiendanube.c: Deutanopia

4p

iBienvenido a tu tienda! iBienvenido a tu tienda!

PRODUCTOS DE EJEMPLO PRODUCTOS DE EJEMPLO

*Nota: el nombre de la captura cambia a “Deutanopia” porque esta en inglés
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Ejemplo 3: Daltonismo - categoria Tritranopia

Colorblind Web Page Filter

What are color blind anomalies? ®

Please indicate a resource to be viewed, and a color filter to be applied to that resource.

Type a URL: And then pick a color filter: - -
https://experienciaaccesible.mitiendanube.ci - FETCH AND FILTER!

iBienvenido a tu tienda! iBienvenido a tu tienda!

PRODUCTOS DE EJEMPLO PRODUCTOS DE EJEMPLO

Ejiemplo 4: Daltonismo - categoria Monocromatico o Acromatica

Colorblind Web Page Filter

What are color blind anomalies? @

Please indicate a resource to be viewed, and a color filter to be applied to that resource.

Type a URL: And then pick a color filter:

A
https://experienciaaccesible.mitiendanube.c: Greyscale/achromatopsia v FETCH AND FILTER!

INICIO  PRODUCTOS CONTACTO  QUIENES SOMOS.
iBienvenido a tu tienda! iBienvenido a tu tienda!

PRODUCTOS DE EJEMPLO PRODUCTOS DE EJEMPLO

Fuente: todas las imagenes se corresponden a capturas de pantalla obtenidas de
https://www.toptal.com/designers/colorfilter
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Como podemos ver, nuestro logo es visible por cualquier persona, pudiéndose distinguir entre
las letras, las formas, el color base de fondo del logo.

En cuanto al color también llevamos a cabo un analisis detallado previo a su eleccion:

A nivel internacional el color violeta fue electo para representar a la discapacidad e inclusion
(Purple Light Up, s.f.).

Se generd un movimiento de caracter mundial bajo el lema “#purplelightup °” donde, desde
Purple Space, la organizacién que dio origen a este movimiento en el afio 2017, se incentiva
a personas y organizaciones a hacer uso del color violeta e iluminar sus espacios, edificios,
monumentos, con este color para demostrar su apoyo y solidaridad a las personas con
discapacidad.

Esto se lleva a cabo en una fecha cercana al 03 de diciembre, dado que es en el dia 03 donde
se celebra el dia internacional de las personas con discapacidades (IDPD son sus siglas en
inglés: “UN International Day of Persons with Disabilities”) (Purple Light Up, s. f.-b)

Por lo cual es comln ver varios monumentos o edificios reconocidos a nivel mundial
relevantes iluminados con este color. Por ejemplo, el Allianz Arena en

Estadio de futbol Allianz Arena en Alemania iluminado de violeta en diciembre 2020:

Fuente: https://fcbayern.com/en/news/2020/12/allianz-arena-international-day-of-persons-with-

disabilities

En Argentina, podemos ver esta imagen que publico el Gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires en el afio 2015 para celebrar el Dia de las personas con discapacidad y bajo el lema
“Una bandera #Xporlainclusion”

9 Enable Magazine. (2018, 3 diciembre). Purple Light Up on International Day of Persons with Disabilities. Enable
Magazine. http://enablemagazine.co.uk/purple-light-international-day-persons-disability/
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Imagen de camparia empleada por el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires:

EN LA CIUDAD DE BUENOS AIRES
1 DE CADA 10 PERSONAS

TIENE ALGUN TIPO DE
DISCAPACIDAD

UNA BANDERA

#XLAINCLUSION
OASAL,

Fuente: https://www.buenosaires.gob.ar/noticias/campana-por-el-dia-internacional-de-las-
personas-con-discapacidad.

Es por ese motivo que hemos elegido este color para que forme parte de nuestro logo.

Si bien sabemos que, en Argentina y también en otros paises también mayoritariamente de
Latinoamérica, este color se asocia con el movimiento feminista y es utilizado en varias
marchas contra la violencia de género'®; queremos que nuestra empresa pueda en un futuro
ser reconocida internacionalmente, con lo cual decidimos incluirlo en nuestro logo y que esté
complementado con el color blanco.

En términos generales, el blanco esta asociado a sensaciones como bondad, pureza, verdad,
virtud. Es un color que puede funcionar bien con casi cualquier otro.
Las empresas suelen incluirlo en su logo para poder transmitir simplicidad*.

Por estos motivos es que decidimos elegirlo color, se asocia con sensaciones que buscamos
generar, honestidad y procesos agiles, poco burocraticos al contratar nuestros servicios.
Ademas, combina muy bien con el pUrpura de fondo; en las letras, estéticamente sienta mejor
el blanco que el negro, color que también probamos, pero nos decidimos por estos.

10 Clarin.com. (2020, 8 marzo). Dia de la Mujer: por qué el color morado representa al feminismo. Clarin.
https://www.clarin.com/internacional/dia-mujer-color-morado-representa-feminismo 0 xJzS8Cge.html

11 Juega con los colores de tu negocio y atrae a mas clientes. (2020, 3 enero). Entrepreneur.
https://www.entrepreneur.com/article/264153
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Como no debemos olvidarnos de que nuestro publico objetivo son los hoteles y no los turistas
gue no interactuaran de forma directa con nosotros, buscamos crear un logo que pueda
combinar ambas esencias: que tenga el lado empresarial y formal con el blanco y subtitulo
utilizando la palabra “negocios turisticos”, y que también pueda tener esa representacion y
demostrar nuestro acompafiamiento a las personas con discapacidad, incluyendo el purpura.

El mensaje que queremos transmitir es que Somos una empresa comprometida con nuestros
clientes, que los acompafiamos con planes y estrategias para poder cumplir sus objetivos de
una manera sencilla; teniendo muy presente también nuestro compromiso con las personas
con discapacidad.

A través del logo daremos a conocer nuestra empresa, gue -como comentamos- deja entrever
nuestro propdsito y compromiso con las personas con discapacidad. EI mismo sera utilizado
en distintas vias de comunicacién que usaremos, merchandising y folletos, todo esto sera
detallado en el plan de comunicacion.

En cuanto a la prestacion del servicio en si, constara de tres partes en las que haremos mucho
foco en el cliente y mantener altos estandares de calidad: pre-venta, durante, post-venta.

En pre-venta haremos mucho foco en publicidad y marketing para poder llegar al cliente, una
vez que el cliente nos contactdé y empezd a consultarnos por nuestros servicios es clave
brindarle una atencién excelente. Haremos una reunion (puede ser online o presencial en
caso de vivir cercano a CABA, segun las preferencias del cliente) para ver los puntos
principales sobre los que debemos trabajar y establecer las condiciones, requisitos, fijar
expectativas, etc.
Dentro de nuestro esquema de trabajo planeamos destinarle de 2 a 3 semanas maximo, segln
la complejidad del proyecto a desarrollar; teniendo entre 1 y 3 reuniones como maximo previo
a que contraten el servicio.

En el durante, es cuando llevaremos a cabo el proyecto, aca no podemos establecer un tiempo
determinado ya que puede ser que sea algo puntual que lleve solo una o dos semanas, 0
puede ser implementar una nueva estrategia de cero, un plan que demande meses.
Lo importante aca es que estaremos siempre en contacto y a disposicion del cliente, atentos
a cualquier requerimiento o actualizacion que quiera implementar.

La post-venta la consideramos ni bien finalizamos nuestro trabajo. Aca le haremos un
seguimiento unos dias posteriores para ver si quedd conforme, pudimos cumplir con sus
expectativas y estar atentos por si surgen nuevas oportunidades de negocio.
No damos por finalizado el contacto aca, al contrario, siempre luego de cada venta les
enviaremos emails con nuestras novedades; dejando asi también un canal de comunicacion
abierto a lo que ellos precisen.

42 de 98



Gama completa de servicios ofertados

NORMAS Y

CERTIFICACION —Asesoramiento y preparacion para certificacion de normas

/lmplementacidn de planes de accesibilidad

ACCESIBILIDAD ——Capacitaciones

SERVICIOS

CONSULTORIA

TURISTICA Estrategias de Marketing
NEGOCIOS VMarkeﬂng hotelero

Posicionamiento
SUSTENTABILIDAD Programa "Hoteles més verdes"
esarrollo de proyectos
hoteleros sustentables
4.4. PRECIO

Si bien no sabemos con certeza cuales son los precios de este mercado porque no hay
muchas agencias consultoras de turismo accesible en el pais; y tampoco podemos tomar otras
consultoras del exterior como referencia porque tienen una moneda y economia totalmente
diferentes. Frente a esto, vamos a tomar como referencia a otras consultoras, agencias de
marketing también, que no son el mismo negocio, pero desarrollan tareas similares, brindan
un servicio; acompafian y guian a sus clientes.

Decidimos que vamos a contar con propuestas para brindar nuestros servicios:

-Pago por proyecto, el importe va a depender del tipo de tareas, de plan que debamos llevar
a cabo y la duracion del mismo.
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-Suscripcién mensual, una especie de membresia con un importe mensual no muy elevado
y beneficios especiales para quienes se suscriban.

-Pago  por proyecto: Para fiar el precio de nuestro servicio, hemos
conseguido acceso a un informe emitido por Seeds, es una consultora de recursos humanos
gue conecta a personas capacitadas y preseleccionadas previamente para determinados
puestos, con empresas en las que se trabaja por proyectos.
En el informe se muestra un “tablero de consulta de precios del trabajo freelance” y se pueden
ver los valores aproximados de consultores independientes -ver ANEXOS- (Seeds, 2021)

Vemos que un Junior, cuyo rol es “Business Consultant”, con 1 o 2 afios de experiencia, en
un proyecto de desemperio full-time trabajando durante aproximadamente 06 meses, percibe
ingresos de alrededor de $ 259.200 ARS, aproximadamente.
Si vamos un poco mas arriba en la escala de experiencia, un Semi-Senior que cuenta entre 2y
5 afos de experiencia, desempefiando un proyecto de igual duracion percibe un aproximado
de $432.000 ARS.

Buscamos en Glassdor y vemos que el valor mensual percibido por un consultor en la Ciudad
de Buenos Aires, suele rondar los $ 126.000ARS mensuales. (ver ANEXOS)

Ahora bien, los valores que explayamos son los propuestos por una consultora que se dedica
a esto, conectar talento con proyectos y compafiias; y otra por una pdgina de renombre
conocida a nivel mundial; estos datos nos sirven como parametro, para tener mas nocién de
cdémo se comporta el mercado.

No obstante, vamos a plasmar los valores que manejan las agencias de marketing (del rango
Pyme/emprendedora) que trabajan con clientes particulares, esta es una realidad a la que se
asemeja mas nuestro proyecto. Para eso hemos recurrido a la pagina
www.tiendanube.com/especialistas-nube donde hay varias agencias particulares que se
dedican a brindar asesorias en marketing, puesta en marcha del negocio, disefio de pagina
web, etc.

Los valores son solo a modo de referencia ya que luego es necesario escribirles para solicitar
un presupuesto a medida. No obstante, observamos que van desde $500 ARS como minimo
hasta $20.000 ARS, una de las agencias que maneja valores mas elevados. (ANEXOS)

Notamos que el promedio suele tener un valor de entre $3500 y $5500; y es con este rango
con el cual nos vamos a quedar y vamos a tomar como guia para establecer una primera
aproximacion a nuestros honorarios.

Considerando los precios que manejan agencias similares a nuestra consultora, nuestros
honorarios van a partir de un valor minimo de $ 4000 ARS, e iran variando segun el proyecto
a llevar a cabo.

Decimos $4000 porque es un valor que esta dentro del promedio que vimos, no es muy
elevado, pero tampoco es muy bajo. Creemos que encontrar un punto medio es importante
porque, por un lado, no podemos tener importes muy excesivos dado que recién
comenzamos; pero tampoco podemos tener un precio muy bajo porque puede generar
desconfianza en los consumidores, al margen de que necesitamos ir de a poco recuperando
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la inversion; ademas, mantenemos la idea de que nuestra propuesta es bastante innovadora
y tenemos que hacerla valer.

Por eso establecimos este precio de $4.000 como base. Con esto daremos capacitaciones
de un dia; crearemos planes de negocio para el alojamiento, solo el desarrollo del plan, en
caso de querer llevarlo a cabo eso lo cobraremos aparte segun la mano de obra que se
requieray el tiempo también del proyecto; también dentro de ese valor incluiremos la asesoria
para la preparacion para aplicar a determinada certificacion.
Como vemos, es el precio inicial, de ahi ir4 incrementando y no podemos determinar cuanto
ya que dependera del requerimiento que tenga el alojamiento: no sera lo mismo implementar
un sistema de braille completo, negociar con quienes se dediquen a la implementacién del
mismo en las instalaciones y demas, que dar un curso de tres meses sobre lenguaje de sefas.

Suscripcion mensual: Es una membresia que le ofreceremos a nuestros clientes habituales.
Con un abono mensual de $350ARS tendran acceso a informacion actualizada relevante para
Su negocio; estaremos a disposicion para poder hacer asesorias mensuales; contaran con
descuentos especiales en capacitaciones y programas que brindemos.

Ofrecemos estos servicios como incentivo para que se suscriban a la membresia y
asegurarnos cierto margen de rentabilidad mensual, por si hay meses en los que no logramos
tener servicios contratados; nos sirve como “respaldo”.

4.5. COMUNICACION

Plan de comunicacion

En lo que respecta al plan de comunicacién, el mismo debe ser acorde con los valores de
nuestra organizacion y ajustarse a los objetivos que queremos alcanzar; también al tipo de
cliente que esta dirigido, con un mensaje y un tono adaptado que despierte su interés
(Valentin, 2021).

Para poder determinar como y cuando nos comunicaremos con nuestro, debemos establecer
objetivos claros, los cuales dividimos para llevar a cabo en el corto, mediano y largo plazo.
Todos los detallados a continuacién van en sintonia con los objetivos comerciales planteados
anteriormente.

Nuestro objetivo para los primeros seis meses en relacion con la comunicacion es hacer la
inversion necesaria en dar a conocer nuestro negocio.

Para eso acordamos hacer publicidad online a través de paginas como Google y Facebook.
Ademas, haremos nuestro mayor esfuerzo en intentar conciliar convenios con distintos
organismos que pueden ayudarnos como por ejemplo la AHT, acercandoles nuestros videos
y contenido de capacitacion para que ellos lo evallen y puedan publicarlo en su portal. Sobre
esto, algo al respecto hemos mencionado en el punto de canales de distribucion: nos pusimos
en contacto con AHT y mediante un email hemos consultado con la licenciada Gabriela
Turcatti, responsable de Capacitacion, por la posibilidad de subir videos nuestros y nos ha
indicado que cualquier asociado puede proponer y enviar su material para que sea subido en
el portal; luego ellos evalian que los temas sean de interés para la hoteleria y se realizan
dentro de la premisa de que aporten valor a sus asociados.
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En el mediano plazo, lo que buscamos es estar cada vez mas visibles en el mercado. No solo
seguiremos con publicidad online, sino que también haremos foco en los eventos presenciales
gue estan poco a poco volviendo a tener lugar presencial. Nos referimos a poder tener un
stand en ferias como la FIT (Feria Internacional de Turismo de América Latina), Hotelga,
FETUR (Feria de Turismo Regional).

Planteamos el evaluar tener un stand en estos eventos dentro del mediano plazo porque
creemos que es bueno ya contar con algo de experiencia previa y ser conocidos por algunos
establecimientos. Ademas, tenemos en consideracion que para poder asistir alli debemos
destinar varios recursos economicos y, de hacerlo en el inicio de nuestro negocio cuando no
somos conocidos en el ambito, puede jugarnos una mala pasada y generar pérdidas de las
cuales puede ser complicado recuperarse, es decir, es un riesgo alto que correriamos si
entrdsemos en estos eventos en un primer momento y al corto plazo; preferimos dar pasos
mas firmes y seguros.

En el largo plazo planteamos como objetivo ir abarcando mercados mas internacionales y
dando a conocer nuestros servicios en otros paises mediante la asistencia a eventos
mundiales como FITUR (Feria Internacional de Turismo) que se realiza en Madrid, Espafia;
WTM (World Travel Market) Latin America y otros eventos de la misma indole que nos sean
Gtiles y podamos usarlo como nexo para llegar a otros clientes internacionales.

Desde ya que durante todo el proceso -corto, mediano y largo plazo- vamos a mantener
nuestros principales canales de comunicacion activos y actualizados; al dia de hoy estos son
las redes sociales (Instagram, Facebook, Twitter) y nuestra pagina web.

No obstante, sabemos que esto puede cambiar en el futuro con el avance de la tecnologia,
puede ocurrir que surjan nuevas vias y/o queden en desuso otras, iremos siguiendo esto de
cerca para estar actualizados en el mercado y saber cudles son las vias mas eficientes para
llegar al publico objetivo en determinado momento.

En una primera instancia, para la puesta en marcha del negocio, creacion de la pagina web y
gestion de las publicidades online, contrataremos a una persona que se especialice en ello:
un community manager*? que pueda mantener nuestras redes y sitio web actualizado junto
con las publicidades correspondientes.

A medida que crezca el negocio y mas hacia el mediano plazo, llegado el momento de poder
tener un stand en eventos, vamos a requerir de una persona que gestione todo lo relacionado
al disefio de articulos fisicos: banners, folleteria, merchandising, etc.
Veremos, llegado el momento y si lo amerita, de contratar a una persona de relaciones
publicas. Todo esto dependera del avance e ingresos en la consultora.

A largo plazo, en caso de llegar a eventos internacionales, ahi si vamos a tener que contar
con una persona de Relaciones publicas que coordine todo, sumado al equipo de marketing
y disefio que seguird; incluso se podra evaluar tener presencia en radio o television
conciliando entrevistas. Esto seria a muy largo plazo una vez que ya estemos bien
establecidos en Argentina.

12 Universidad de Palermo. (s.f.). Marketing Digital: ¢ Qué hace un community manager? | Universidad de Palermo.
UP | Universidad de Palermo. Recuperado 3 de diciembre de 2021, de
https://www.palermo.edu/dyc/comunicacion_digital/community_manager.html
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Entonces, en el corto plazo, nuestro principal medio de comunicacién va a ser el canal digital,
dentro de ellos destacamos dos principales:

Google Ads: Esta herramienta se encarga de mostrar anuncios en Google, en el momento
en que una persona busca determinado servicio o producto. Nos ayudara a tener mas visitas
en nuestra web.

Contratando sus servicios, ellos adaptan nuestro anuncio en funcién de los objetivos que nos
planteemos, que pueden ser tres:

-Recibir mas llamadas;
-Tener mas visitas en la tienda;
-Dirigir mas usuarios a nuestro sitio web.

Dentro del servicio de Google Ads se incluye un reporte que ellos nos facilitan con un informe
para poder ver las estadisticas de nuestros anuncios y consejos. De esta manera, tendremos
un mayor control, podremos hacer un seguimiento de los progresos y mejorar el rendimiento
de nuestra inversion.

En cuanto al costo, esta herramienta no tiene un monto fijo. Nos dan mayor libertad para poder
definir cuanto queremos invertir en publicidad digital, estableciendo un limite maximo de
presupuesto mensual.

Tampoco exigen un contrato de permanencia minimo, podemos detener nuestras campafas
en el momento que queramos como asi también ir ajustando nuestro limite de presupuesto
segun vayamos viendo los avances y resultados.

Ellos nos cobran solo cuando los usuarios hacen clic en el anuncio para ser redirigidos a visitar
nuestra pagina o llamar a nuestra empresa

Hemos realizado el proceso para simular la adquisicion del servicio, asi se visualizara nuestro
anuncio en Google cuando las personas usen palabras relacionadas o similares a: “turismo,
consultora medioambiental, inclusion, turismo accesible para discapacitados, alojamiento
inclusivo, turismo para personas con discapacidad, turismo y discapacidad, negocios turisticos
rentables, hoteles inclusivos, consultoria turismo”

Anuncio - experienciaaccesible. mitienda..
Consultora Turistica | Consulta Nuestros
Servicios | Turismo inclusivo

Experiencia Accesible - Consultora de negocios
turisticos para alojamientos. Asesoramos y
capacitamos a alojamientos en el territorio..

{. Llamar a la empresa

Elegimos esas palabras clave ya que utilizamos esta herramienta también de Google llamada
“Google Trends”, nos permite ver cuales son los términos de busqueda, comparar la
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popularidad de busqueda de varias palabras o frases; de esta manera conoceremos el nivel
de busqueda de un determinado término (keyword) durante un periodo de tiempo determinado
(Escuela de Negocios, 2014).

Por ejemplo, aca vemos los resultados obtenidos sobre la busqueda de la palabra “Turismo”
desde noviembre 2020 hasta octubre 2021. Viendo, dentro de los resultados por subregion,
gue fue en Rio Negro la provincia en la que us6 con mas frecuencia este término de blsqueda

® turismo

+ Comparar
Argentina ~ Ultimos 12 meses + Todas las categorias = Busqueda web *

Interés a lo largo del tiempo ¥ <

Interés por subregion Subregién «
1 Rio Negro

San Juan

Santa Cruz

4 Neuguén

r “W%%e

|
~
v
A

5 Mendoza

Mestrando 1-5 de 24 subregiones >

https://trends.google.com/trends/explore?g=turismo&geo=AR

Informacion obtenida al 29/10/2021.

Como menciondbamos, elegimos esta opcidon para comenzar por los valores, ya que no
gueremos arriesgarnos de entrada sin tener certeza de que esta estrategia funcionara. Con el
pasar de los meses, vamos a evaluar si seguimos invirtiendo en esta herramienta o no, y si
aumentamos nuestro presupuesto. Dependera de los resultados que obtengamos.

Facebook Ads

Al igual que Google, Facebook nos permite crear campafias de publicidad brinddndonos un
reporte. Tiene un comportamiento muy similar dado que el objetivo de ambas herramientas
es el mismo: ayudarnos a publicitar y dar a conocer nuestros servicios, generando mayor
visibilidad y llegando a mas publico.

La principal diferencia de las publicidades creadas Facebook versus las de Google, radica en
el sitio donde nuestros usuarios visualizan el anuncio.
Con Facebook Ads, nuestros anuncios pueden aparecer en diferentes plataformas como
Facebook, Instagram, Messenger, entre otras. La eleccion de las mismas va a ir segun el
objetivo comercial que nos planteemos.
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Para comenzar a trabajar en la campafa, el primer paso que nos pide Facebook es definir
nuestro objetivo y, a diferencia de Google, cuenta con mas alternativas para elegir.

A continuacion, detallamos cada una de ellas con su funcionalidad:

-Reconocimiento

Reconocimiento de marca: con el objetivo de muestra nuestros anuncios a las personas con
mas probabilidades de recordarlos.

Alcance: En cambio ac4, el objetivo radica en mostrar los anuncios a la mayor cantidad
posible de personas.

-Consideracion

Tréfico: Este objetivo tiene como finalidad dirigir a las personas a un sitio web o app
determinado, también poder apuntar a que el usuario tenga una llamada telefénica con
nuestra empresa o bien una conversacion de Messenger.

Interaccidn: Sirve para conseguir que mas personas indiquen que les gusta nuestra pagina,
o0 interactdien con nuestras publicaciones.

Instalaciones de la app: Apuntado para quienes tienen una aplicacion propia, aumenta las
probabilidades de que los usuarios vean el anuncio y descarguen la app e interactden con
ella.

Reproducciones de video: Es util para exhibir anuncios con videos.

Generacidn de clientes potenciales: Nos permite emplear formularios, llamadas o chats
para obtener informacion de las personas interesadas en nuestro servicio.

Mensajes: Les muestra a los distintos usuarios un anuncio que les permite interactuar con
nosotros en Messenger, WhatsApp e Instagram Direct.

-Conversion

Conversiones: Se mostraran los anuncios a las personas que tienen mas probabilidades de
realizar una accion, como hacer una compra o llamarnos desde nuestro sitio web.

Ventas del catalogo: Es util para tiendas que vendan articulos dado que muestra en el
anuncio distintos productos del catélogo.

Trafico en el negocio: Muestra el anuncio a las personas con mas probabilidades de visitar
un local cuando se encuentren cerca del negocio, orientado para quienes tienen una tienda
fisica con atencion al publico.

Habiendo mencionado de forma resumida todos los objetivos que podemos elegir para
nuestra campafna en Facebook, decidimos avanzar con la alternativa de Reconocimiento>
Reconocimiento de marca; dado que es una de nuestras principales metas a cumplir, lograr
mayor alcance y reconocimiento en el sector, queremos que las inversiones realizadas
puedan generar rentabilidades en el futuro y creemos que esta es la mejor alternativa para
este momento inicial del proyecto.

49 de 98



De esta manera, todas las personas toquen el anuncio con el botén “Mas informacién”,
seran redirigidas a nuestro sitio web que detallamos mas adelante.

Presupuesto

Si bien establecimos objetivos a corto, mediano y largo plazo y para cada uno de ellos
definimos distintas vias de comunicacion, nos resulta imposible tener un presupuesto para
cada etapa, especialmente con los proyectos que tenemos en mente para un futuro, dentro
del mediano y largo plazo, como es un futuro muy lejano, no tenemos parametros para poder
fijar algtn posible valor.

Por esto decidimos realizar una primera aproximacion sobre los valores de inversién solo en
el corto plazo, dado que aca si contamos con importes actualizados que nos permiten
presupuestar.

Para los inicios de la consultora la inversidn que vamos a realizar va a ser en recursos y
servicios digitales ya que ese va a ser nuestro principal medio de publicidad: internet. Ademas,
contemplamos los valores de un Community Manager, que es quien llevara las campafas de
publicidad online y puesta en marcha del negocio en un primer momento.

Tanto Google Ads como Facebook Ads (los explicaremos con mayor detalle mas adelante),
nuestros medios principales de publicidad, tienen un proceso de cobro por su servicio muy
similar.

Google Ads: Para el presupuesto, lo que hicimos fue simular los valores colocando como
objetivo principal “Obtener mas ventas o suscripciones en el sitio web” ya que, de los objetivos
gue ellos proponen, creemos que es el que mas se ajusta a nuestras necesidades para poder
darnos a conocer y lograr mayor alcance.

Al finalizar el proceso, Google nos arrojé tres opciones con valores diarios y mensuales junto
a un estimativo de clics que podriamos llegar a obtener. Considerando que no solo
trabajaremos con Google Ads y que recién estamos comenzando, optamos por la primera
opcién que es mas economica: $182,80 ARS al dia en promedio, $5.557 ARS al mes como
maximo.

Invirtiendo estos valores aproximados, Google estima que podremos conseguir entre 320 y
390 clics en nuestros anuncios por mes:
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Captura de pantalla con parte del presupuesto diario

Fija un presupuesto para obtener los
resultados que quieres

Moneda:
Seleccionar una opcion de
presupuesto peso argentino (ARS)
182,80 ARS i dia de media
5.557 ARS al mes como maximo v

Segun lo estimado, conseguirds entre 320 y 390 clics en tus
anuncios cada mes

Recomendacién personalizada @

269,70 ARS al dia de media - 8.199 ARS al mes como maximo

Segin lo estimada, conseguiras entre 480 y 570 clics en tus anuncios
cada mes

499,70 ARS al dia de media

15.191 ARS al mes como maximo

Sequn lo estimade, conseguiras entre 890 y 1.050 clics en tus anuncios
cada mes

(O Introducir mi presupuesto

Solo pagas por los clics que recibe tu anuncie. Es posible que algunos dias gastes
una cantidad inferior a la media diaria, y que otros dias gastes una cantidad superior.
No obstante, no pagaras mas del méximo mensual por todo el mes. Mas
informacién

Fuente: https://ads.google.com/

Facebook Ads: Como parte del proceso y para poder llegar a tener una estimacién de los
montos a invertir, hicimos una simulacion de creacion de una publicidad.
Primero segmentamos a nuestro publico objetivo, es decir, a las personas que les aparecera
con mayor frecuenta este anuncio:

Vista previa del anuncio:
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Consultora de negocios turisticos - alojamientos

Xperiencia
Accesible

CONSULTORA DE
NEGOCIOS TURISTICOS

EXPERIENCIAACCESIB..
Experiencia Accesible | MAS INFORMACION |
Compra productos de Ex...

Fuente: https://www.facebook.com/business/ads

Facebook nos brinda la posibilidad de poder llegar a una lista muy amplia de personas; no
obstante, aplicamos algunos filtros para que la publicidad se muestre a los siguientes
segmentos que estan en Facebook:

-Pequefias empresas
-Hoteles

-Turismo

-Pequefios empresarios

-Administradores de paginas de Facebook
-Administradores de paginas de viajes y turismo
-Quienes acceden a Facebook desde navegadores como Chrome y Firefox.

Creemos que dentro de esos parametros estan nuestros potenciales clientes.

Finalmente, para el presupuesto tratamos de manejar y simularlo de forma similar al de
Google, para que sea algo parejo. Hacer una publicidad aca durante 30 dias tiene un valor
diario de $100,79 ARS; mensual de $3023,70 ARS.

Invirtiendo este dinero, nuestro anuncio estara en circulacién durante un mes.

Simulacién de campafa publicitaria en Facebook:
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Duracién Resultados diarios estimados

Publicar este anuncio continuamente ) .
Tu anuncio estara en circulacion de forma continua con un presupuesto diaric ~ Personas alcanzadas 470 - 1,4 mil
Esta es |a opcidn recomendada. Mas informacion Clics en el enlace 29 - 85
Elegir cuando finalizara este anuncio @
Resumen del pago
Dias Fecha de finalizacian . o ctars an i lacis . 2 .
Tu anuncio estara en circulacion durante 30 dias.
30 O @ @ 1 ene 2022
Presupuesto total $£3023,70 ARS
$100,79 por dia durante 30 dias.
Presupuesto diario
El importe real gastado por dia puede variar.
Pals, divisa .
AR, ARS Cambiar
Alcance estimado: 470 - 1,4 mil personas por dia
100,79
Pagina web: Contamos con una pagina web

(https://experienciaaccesible.mitiendanube.com/) donde nuestros clientes e interesados
podrdn acceder para ver los servicios que ofrecemos, solicitar un presupuesto, etc.
El valor mensual de la tienda es de $2599 ARS. Vamos a contratar un plan anual porque tiene
un descuento del 25% y preferimos cubrir ese gasto al principio y recuperarlo luego con los
servicios que vayamos brindando. Contrataremos el plan PLUS dado que nos da la posibilidad
de tener un disefio mucho mas flexible y personalizado.

El valor anual es de $23.391 ARS (ver ANEXOS).

Por Gltimo, también es importante considerar dentro del presupuesto la adquisicion de nuestro
propio dominio.

Esto nos permitira tener una pagina web del tipo “experienciaaccesible.com.ar”, sin el
“.mitiendanube” que provee la empresa de forma gratuita.

Creemos que si nuestros clientes ven que nuestro sitio web tiene esa terminacion
(.mitiendanube) puede ser considerado como poco profesional. Como queremos construir una
identidad de marca seria, formal y que genere confianza, vamos a comprar nuestro dominio
propio en Nic.ar. (ANEXOS)

Dar de alta nuestro dominio tiene un valor de $270 ARS; su renovacion es anual. Es
importante recordar que, tal como se explicé en el item “0 de procedimientos para establecer
el negocio”, para poder hacer este tramite de adquirir nuestro dominio, debemaos figurar, por
lo menos, como monotributistas.

53 de 98


https://experienciaaccesible.mitiendanube.com/

Para calcular los honorarios de un community manager, vimos en paginas como Ar.Talent que
el salario promedio es de $30.000 ARS mensuales y $180ARS por hora (Salario para
Community Manager Community Manager en Argentina - Salario Medio, s. f)

También verificamos en “Glassdor’ (es un portal de empleo y plataforma que provee
informacion sobre empresas, opiniones que comparten los empleados, etc.), ahi se estima
que “el sueldo promedio de Community Manager es $ 60.008 por mes en Area Buenos Aires”,
informacion actualizada al 01/12/2021. (¢, Cuanto gana un Community Manager en Buenos
Aires?, 2021).

Con estos datos como referencia, proponemos un importe mensual de $42.000ARS para
contratar a una persona idénea que tenga algo de experiencia y pueda ayudar en la gestién y
publicidad online a la consultora en sus inicios.

Algo importante a aclarar acd es que esta persona no estaria bajo relacién de dependencia;
sino que nos facturaria a nosotros por sus servicios -por ejemplo, como Monotributista-. Esto
lo hacemos asi porque contratar a una persona en los inicios de la empresa, cuando todavia
no tenemos un negocio estable seria muy arriesgado, costoso y posiblemente nos traiga
aparejado pérdidas. Por lo cual establecemos un valor mensual de $42.000 aproximado que
puede variar segun las tareas asignadas, el profesional, el momento econdmico e inflacionario
por el cual estemos pasando, etc.

Presupuesto de inversion en el plan de comunicacion:

SERVICIO VALOR VALOR ANUAL*
MENSUAL

Publicidad Google $5.557,00 $66.684,00 **

Publicidad Facebook $3.023,70 $36.284,40 **

Pagina Web $2599,00 $23.391,00

Dominio Propio - $270

Community Manager = $42.000,00 $504.000,00 **

TOTAL $53.179,7

Notas:

*Los valores anuales pueden variar, estan sujetos a posibles incrementos durante los préximos meses
si asi lo decidiesen las empresas proveedoras de dichos servicios.

*Como explicamos, estos son valores anuales relativos ya que pueden variar si decidimos modificar la
gestion de nuestras campanias.

4.6. COMERCIALIZACION

Plan de comercializaciéon
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En el articulo “Como elegir el mejor canal de distribucion en tu negocio”, redactado por la
Agencia Peruana de Noticia, Andina, publicado por MBA & Educacion ejecutiva - América
Economia (2018), se mencionan algunos aspectos a tener en cuenta en el momento de elegir
el canal de comercializacién mas adecuado segun el tipo de negocio, son los siguientes:

-El canal de distribucion debe beneficiar a todas las partes, no solo al cliente teniendo facilidad
de acceso y uso para él, sino que también a nosotros como empresa.

- No debe perjudicar los costos de nuestro negocio, debemos elegir un canal que nos permita
tener ganancias a futuro, ver el retorno de inversion en un plazo prudente y no caer en canales
de comercializacién cuyos valores sean muy elevados y no podamos afrontarlo.

-El canal que elijamos debe estar alineado a nuestra marca, imagen y calidad, para mantener
el prestigio. En la mayoria de las ocasiones serd lo primero que vea nuestro cliente, esa
primera impresién debe ser buena para que decida contactarnos y solicitar mayor informacion
0 un presupuesto.

- Conocer dénde se “mueven” nuestros potenciales clientes, si estan mas activos en redes
sociales, buscan la informacién en Google, a través de los sitios webs de las paginas de
turismo de distintas provincias, etc. Es decir, entender de qué manera ellos buscan la
informacion para poder estar presente ahi y captar su atencion.

Teniendo esto en consideracion, decidimos que nuestro principal canal sera nuestro sitio web
que creamos: https://experienciaaccesible.mitiendanube.com/.

Esta pagina es abierta al publico y nuestra carta de presentacion, ahi explicamos los servicios
que ofrecemos, quienes somos y tenemos un espacio para que puedan contactarse con
nosotros, también un link directo a nuestro WhatsApp.

Ademads, decidimos que, en principio, vamos a vender nuestros servicios de forma directa, sin
intermediarios.

Decimos en principio porque durante la primera etapa del proyecto vamos a ser solamente
nosotras quienes llevemos adelante los esfuerzos para dar a conocer la consultora e ir
ganando terreno en el mercado.

Sin embargo, si en otro momento mas a largo plazo del proyecto surge la posibilidad de tener
un convenio con algin organismo, como por ejemplo la AHT como mencionamos antes, es
posible que negociemos y ellos perciban una comision por traernos clientes, por poner como
ejemplo un caso hipotético que podria tener lugar en un futuro.

No obstante, en el analisis de nuestro proyecto nos centraremos en el ahoray en cémo vamos
a comercializar nuestros servicios en un primer momento.

Como deciamos, el canal mas distinguido sera nuestra web.
A continuacién, dejamos algunas capturas de pantalla que hemos tomado del sitio web que
consideramos mas relevantes para dejarlas plasmadas en este proyecto final.

Esta es la pagina de inicio, con acceso al menu y un link directo, al hacer clic sobre el logo de
WhatsApp, seran redirigidos a esa aplicacion y podran escribirnos por esa via:
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https://experienciaaccesible.mitiendanube.com/

Experiencia

Accesible T

CREAR CUENTA | INICIAR SESION

QUIENESSOMOS ~ SERVICIOS ~ CONTACTO

CONSULTORA DE NEGOCIOS TURISTICOS - ALOJAMIENTOS \@

En las imagenes que se visualizas colocamos un efecto para que vayan deslizandose de
forma automética (llamado carrusel de imagenes). Se ven las siguientes:

P&gina de inicio:
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Experiencia accesi

<« (&) experienciaaccesible.mitiendanube.com

Experiencia

a Accesible [ weomen

CREAR CUENTA | INICIAR SESION

IENES SOMOS SERVICIOS CONTACTO

CONSULTORA DE NEGOCIOS TURISTICOS - ALOJAMIENTOS

-ACCESIBILIDAD -SUSTENTABILIDAD -CALIDAD TURISTICA -PLAN DE ESTRATEGIAS -
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO -MARKETING DE DESTINOS Y
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En las préximas fotos dejamos un detalle de los servicios que ofrecemos con iconos que van
en sintonia:

Experiencia

CREAR CUENTA | INICIAR SESION

QUIENES SOMOS SERVICIOS CONTACTO

. Analisis de fundamentos estratégicos,

posicionamiento. @g

. Implementacion de planes de Accesibilidad
Hotelera & Turistica

=

N
seenee

CONSULTORA DE NEGOCIOS TURISTICOS - ALOJAMIENTOS

-ACCESIBILIDAD -SUSTENTABILIDAD -CALIDAD TURISTICA -PLAN DE ESTRATEGIAS -
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO -MARKETING DE DESTINOS Y
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[5] Experiencia accesible - consultor X +

&« (¢} # experienciaaccesible.mitiendanube.com

Experiencia
Q Accesible R CARRITO (0)

NICIAR SESION

%\CD& e Sustentabilidad

(<] e Capacitaciones - Accesibilidad (> )

e Calidad turistica @

CONSULTORA DE NEGOCIOS TURISTICOS - ALOJAMIENTOS

[E] Experiencia accesible - consultor: X+

<« C @ experienciaaccesible.mitiendanube.com

Experiencia
Q Accesible B CARRITO (0)

CREAR CUENTA | INICIAR SESION

con o0&
NEGOCIOS TURISTICOS

¢ Identificacion de oportunidades de negocio

© e Marketing Hotelero

L RN ]

CONSULTORA DE NEGOCIOS TURISTICOS - ALOJAMIENTOS

-ACCESIBILIDAD -SUSTENTABILIDAD -CALIDAD
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE NEG!

STICA -PLAN DE ESTRATEGIAS -
O -MARKETING DE DESTINOS Y

A su vez, en la barra de navegacion colocamos las siguientes tres secciones con informacion
Gtil para quienes estén interesados en nuestros servicios:
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“QUIENES SOMOS”: Con enlaces para que vean nuestra “Misién & Vision”; “Valores”;
“Equipo” que es el staff y “Nuestros clientes” donde pondremos algunos proyectos en los que
hayamos trabajado con quienes adquieran nuestros servicios — llegada esta instancia, esto
sera consultado previamente con el alojamiento en cuestion habiendo acordado un
consentimiento mutuo, de mas esta decir que sin la aprobacion de nuestros clientes no los
exhibiremos en nuestra tienda.

Experiencia
Accesible

A D

QUIENES SOMOS SERVICIOS CONTACTO

MISION & VISION

VALORES

EQUIPO

NUESTROS CLIENTES

La seccion de “SERVICIOS” donde mencionamos en forma general cada uno de los servicios,
podrd ingresar y ver dentro de cada uno de ellos una descripcién donde explicamos cual es
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nuestra propuesta con cada item:

Experiencia

Accesible -

CREA

QUIENESSOMOS  SERVICIOS ~ CONTACTO
CONSULTORIA TURISTICA
@ PLAN DE ESTRATEGIAS E
IDENTIFICACION DE
\\ (I OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

SUSTENTABILIDAD

CALIDAD TURISTICA -

NORMAS
acitaciones- - . | H

Por altimo, tenemos la seccion de “CONTACTO” a través de la cual podran dejarnos sus
inquietudes y luego seran respondidas via email. Esta es una opcién que muchos alojamientos
pueden preferir ya que la instancia de mail muchas veces suele ser mas formal que el contacto
por WhatsApp.
Deberan completar el siguiente formulario con sus inquietudes y datos personales de
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contacto:

QUIENES SOMOS SERVICIOS CONTACTO

Inicio / Contacto
NOMERE

EMAIL

TELEFONO [OPCIONAL)

MENSAJE [ORCIONAL)

—{FE ]

Las campanfas publicitarias creadas en Google y Facebook ayudaran a traer mayor trafico a
nuestra tienda.
Ademés de este canal, vamos a contar con cuentas activas en redes sociales: Instagram,
Facebook y Twitter que, a su vez, en cada red social dejaremos un link para que el usuario
pueda acceder a nuestra web o contactarnos al celular.
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PLAN OPERATIVO

Experiencia
Accesible

CONSULTORA DE
NEGOCIOS TURISTICOS
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5. PLAN OPERATIVO

5.1 PROCESO

Teniendo en cuenta el desarrollo del proceso en forma general, podemos analizar distintas
tareas que se realizan en forma continua.

En primer lugar, comenzamos a partir de que el cliente busca mas informacion del servicio,
luego de haber visto alguna de las campafias de promocién y publicidad realizada. Para esta
tarea, contaremos con una persona que se encargue de recibir a nuestros futuros clientes y
de una manera cordial y amable pueda detallarle todos los beneficios del servicio.
La accion se podra llevar a cabo de manera presencial en caso de que el cliente recurra a la
oficina porque asi lo prefiera para obtener la informacion por ese medio, o bien directamente
se le podréa brindar a través de internet o via telefénica.

Para este primer paso, debemos contar con informacién grafica impresa como asi también la
misma informacion de manera digital. En esta instancia mostraremos ejemplos de los
certificados que se pueden obtener debido a nuestras capacitaciones.

Una vez que el cliente ve y le interesa la propuesta planteada por el coordinador
de promocién y desea acceder y contratar el servicio, se lo designara al area comercial y de
ventas. Aca tendrén la posibilidad de avanzar de dos maneras:

Presencial, si el cliente vive cerca y puede acercarse a nuestra oficina sera atendido por la
persona encargada de ventas, firmara el contrato del servicio y, a través de los sistemas de
ventas y reservas se llenaran todas las planillas correspondientes con los datos necesarios.
En el contrato se detallara el servicio a brindar y por Gltimo abonard, finalizando asi
la contratacion.

En caso de que el cliente no pueda acercarse a nuestras oficinas, llevaremos a cabo toda esta
gestiéon de forma online, enviando un contrato digital y pidiendo la documentacion necesaria
escaneada.

Una vez contratado el servicio, ponemos manos a la obra y nos dirigimos a implementar el
servicio en el alojamiento. Esta tarea sera llevada a cabo por la persona encargada de brindar
la capacitacion junto al director/a de procesos operativos, quien controlara que esté todo en
orden y el servicio sea brindado de forma 6ptima.

La persona encargada va a ser alguien trabajando directamente para la empresa e irda en
representacion de la consultora; mientras que quien brinde las capacitaciones podra ser
alguien externo contratado para ese proyecto.

La tarea se llevara a cabo en la sala de reuniones del alojamiento o, en caso de que no
dispongan de ese espacio, se llevara a cabo en alguin salén de usos multiples (tipo SUM) que
se alquilard y seré cotizado en el valor del servicio. El salén debe estar equipado con todo lo
necesario para poder llevar a cabo nuestros servicios, en caso de ser una capacitacion, debe
contar con un proyector, pantalla, sillas y espacios aptos para personas con movilidad
reducida, equipos de luz y sonido, etc.
Respecto a los materiales, como parte del servicio le brindaremos a cada participante una
carpeta con informacionrelevante y una lapicera, acreditaciones, folleteria, todo
personalizado con nuestro logo. Segin el evento se podra incluir distintos tipos de
merchandising para finalizar, sea una remera, taza, gorra, etc.
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Una vez realizada la capacitacion, dejaremos pasar un lapso para que puedan poner en
practica lo aprendido visto en la capacitaciéon asi luego le brindamos certificado de
corresponder. Luego, en caso de requerir asesoramiento en algun tipo de certificacion 1SO o
similar y -desde ya- habiendo acordado esto previamente con quienes nos contrataron,
llevaremos un proceso de control recorriendo las instalaciones del alojamiento, verificando la
documentacion necesaria y requisitos a cumplir para ver que estén en condiciones para aplicar
a los distintos tipos de certificacion.

Por ltimo, en las capacitaciones que llevemos a cabo le entregaremos a cada participante un
certificado de asistencia firmado por nuestro staff. Al alojamiento le daremos un diploma para
que puedan exhibirlo.

En el dltimo tramo nos centraremos en la fidelizacién del cliente, seguiremos en contacto para
poder obtener futuras contrataciones. En principio llevaremos a cabo una encuesta de
satisfaccién para ver qué aspectos destacan mas respecto al servicio obtenido y cuales son
nuestras oportunidades de mejora. Con esa informacién ya sabremos cémo seguir actuando
en un futuro e iterando nuestras acciones y propuestas para con otros clientes.

También seguiremos enviando campafas de Email Marketing acercandole informacion que le
puede resultar de interés, novedades y servicios que aun no haya contratado, incluyendo
descuentos especiales para la contratacion del préximo servicio por ser clientes.

Estructuracion del sistema de prestacion
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El cliente busca mas informacion acerca del servicio

Personal Infraestructura | Equipamiento Materiales
Coordinadoor de . . PC, Internet, |Flyers, Carpeta de Promocion,
Promocién y OﬁC'Q/? rtc:leedlo Telefonia, Ejemplos de Certificados por
Publicidad Pagina Web Obtener
El cliente desea contratar el servicio.
Personal Infraestructura | Equipamiento Materiales
PC, Internet, .
Orectorce | | Sstemace | Donies e poes Conrmis
Ventas Ventas y 9 ’ P
R de Pago
esenas
La empresa implementa el servicio en el Alojamiento
Personal Infraestructura | Equipamiento Materiales
Encargado de
Capacitaciones Sala de Pﬁglelgttgrmﬁzz Carpeta de Informacion para
y Director de | Reuniones del yectar, L invtados, Acreditaciones,
S y Sonido, Sillas . o5
Procesos Alojamiento Folleteria, Merchandaising
. y Mesas
Operativos
La empresa realiza el Proceso de Control
Personal Infraestructura | Equipamiento Materiales
Encargad de Reigglodgl P Personal
Capacitaciones AISERIEHtS CarEEEds 8h Registro de Procesos, Planilla
y Director de ) y P de Evaluacion, Informes del
partes Controles de s
Procesos : Cumplimiento del Reglamento
) involucradas en Procesos
Operativos N
la capacitacion.
Se otorga el Certificado Final Obtenido.
Personal Infraestructura | Equipamiento Materiales

Director General
de la Empresa

Direccion del
Alojamiento o
de la Empresa

Sala de
Reunién
Equipada

Certificado y Diploma de
Finalizacion de la
Capacitacion, junto al
certificado del Fin del Objetivo
en Capacitar.

La empresa fideliza al cliente.

Personal

Infraestructura

Equipamiento

Materiales

Encargado en el
Area Post
Venta

Oficina Laboral

Internet, Pagina
Web, Mail del
Cliente

Informacién Digital del
Senvicio, Promocion y
Descuentos para la
contratacién del proximo
senicio.
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5.2 OPERACIONES CRITICAS

Una vez realizado el analisis de los procesos generales, es necesario analizar el riesgo que
cada uno de ellos conlleva. Cabe destacar que un proceso que tenga un riesgo bajo no implica
gue no sea importante, solo que se necesitara de menos atencion a la hora de realizarlo,
debido a que la consecuencia no dependera solamente de uno. A continuacion, se detallara
el riesgo de cada operacion:

-El cliente busca informacién: Esta es la primer accion u operacion en el proceso de la
contratacion del servicio. Se le otorga un riesgo bajo debido a que teniendo en cuenta la
importancia que nosotros debemos tener para brindarle la informacion de la mejor manera al
cliente, el cliente puede estar interesado 0 no en el servicié y su decisiébn no dependera de
nosotros, sino de él o de su empresa.

- El cliente desea contratar el servicio: Esta accion se la categoriz6 como de riesgo medio,
debido a que el cliente ya nos eligié y es responsabilidad nuestra que el cliente no decida
abortar la operacion, brindandole la mayor confianza y sobre todo la claridad que va a
necesitar para afrontar la capacitacion.

-La_implementacion del servicio: Posee el riesgo mas alto en nuestra empresa junto a la
siguiente accion a detallar. Debido a que es el cuerpo de nuestro servicio, no solo porque es
una de las acciones que mas tiempo lleva en realizar, sino que requiere de mucha claridad,
importancia y atencion en su operacion. Es donde se ve de manera directa la calidad de
nuestro servicio.

- El control de la implementacion: Otra de las operaciones que junto a la implementacién del
servicio son las que conllevan el riesgo mas alto. Esta accion requiere de mucha atencion
debido que es donde se realiza la evaluacion de lo que el alojamiento hizo y en el caso de
realizar mal este proceso, nos veremos iNMersos en consecuencias muy graves para la
empresa, desde la no obtencién del certificado hasta la mala imagen del servicio y de nosotros
como empresa.

-Entrega del Certificado Final: Posee un riesgo bajo debido a que luego de varias operaciones
con un riesgo alto, como buena consecuencia se obtiene la entrega del Certificado, dando el
cierre formal a todos los procesos operativos. No requiere de mucha atencién ni de procesos
de control.

-Fidelizacion del Cliente: Se la determind como una operacion de riesgo bajo debido a la baja
cantidad de acciones a tomar en este paso, pero en si tiene una importancia sumamente
mayor debido a que es nuestra continua comunicacion con un cliente y que puede implicar
futuras contrataciones.
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Cuadro de operaciones criticas:

Tarea a Realizar Riesgo
Cliente busca informacion Bajo
El cliente desga_contratar el Medio

Senucio
Implementacion del Senicio Alto
Control de la Implementacion Alto

Entrega del Certificado Final Bajo

Fidelizacion del Cliente Bajo

5.3 SISTEMA DE CALIDAD

En lo que respecta al sistema de calidad, es un punto muy importante a tener en cuenta en
una empresay el accionar de sus procedimientos. Es por eso que en el cuadro a continuacion,
detallaremos cada proceso junto a los objetivos y metas del mismo y sus indicadores que
demostraran la calidad o el cumplimiento de los objetivos que se deberan tener en cuenta.

En el comienzo del proceso, nos encontramos con el accionar del cliente frente a la campana
de publicidad de la empresay el interés generado por la misma, de acceder a mas informacion
sobre los servicios que este ofrece.
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Por parte de la empresa, en esta instancia debemos brindar con disposicién y amabilidad la
informacion que el cliente desea obtener y a partir de ahi veremos como indicador el lapso
entre la solicitud del cliente, frente a la respuesta por parte de la empresa y la solucién a la
necesidad del mismo.

Luego nos enfrentaremos a la etapa de contratacién del cliente y la capacitacion, en estos
procesos los objetivos van a ser brindar y explicar en detalle nuestros servicios, acordarlo de
forma conjunta lo que ofrecemos como empresa para evitar posibles inconvenientes por parte
de los empleados a la hora de poner en marcha las acciones para la certificacion elegida.

En este caso los indicadores que entran en juego son en primer lugar la contratacion del
servicio de manera segura y a su vez la calidad que se brindan en cada uno de los procesos
a explicar en las capacitaciones.

Por ultimo, nos encontraremos con los procesos de control y evaluacién para la certificacion,
en esta etapa se requerira de manera obligatoria el control detallado de cada uno de los
procesos estimados para la certificacion, realizando la verificacion de la manera correcta
para la evaluaciéon de cada proceso.

La etapa final del proceso, en este caso descripto donde gestionamos una capacitacion, es
la otorgacion del certificado final, marcando un final en nuestra gestion.
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Producto: Capacitacion y Asesoria en Alojamientos

Etapa del Proceso: El cliente busca mas informacion.

Programa

Objetivos

Metas

Indicadores

Cliente podra acceder a
la informacion a traves
de internet

Promociones en Internet, Campafias de publicidad y
comunicacién

En el momento que el cliente
busca mas informacion se
deben tomar los datos para una
mejor atencion.

Tiempo entre el contacto de
nuestra empresa con la llegada de
la solicitud de mas informacion por
el cliente.

Etapa del Proceso: El cliente decide contratar el servicio.

Programa

Objetivos

Metas

Indicadores

El cliente podra elegir
entre las distintas
capacitaciones para
realizar

Detalle de todas la capacitaciones y productos que
ofrecemos para realizar en el alojamiento

Brindar con claridad la
informacion de todas las
capacitaciones y accesorias que
nuestra empresa ofrece

La confirmacion del contrato del
servicio

Etapa del Proceso: Se realiza la capacitacion en el Alojamiento

Programa

Objetivos

Metas

Indicadores

Los empleados del hotel
podran realizar la
capacitacion
correspondiente.

Realizar una capacitacion preparada previamente para
evitar todo tipo de problemas de compresion por parte de
los empleados.

Brindar la capacitacion de
manera clara y consisa para una
mejor implementacion en el
alojamiento.

Calidad de los procesos que van a
realizar por parte del alojamiento,
producto de la capacitacion
realizada.

Etapa del Proceso: Se realiza el control para la certificacion del Alojamiento

Programa

Objetivos

Metas

Indicadores

La direccion del hotel
podra realizar el control
de todos los procesos
realizados por el
alojamiento

Realizar un control detallado de cada uno de los procesos
estimados y requeridos para lograr la certificacion.

Verificar de manera correcta la
evaluacion de cada proceso
detallado para conseguir la
certificacion del alojamiento.

El conjunto de los procesos
finalizados y los resultados
obtenidos, de los mismos.

Etapa del Proceso: Otorgacion del Certificado Final

Programa

Objetivos

Metas

Indicadores

El Alojamiento podra
obtener al final de la
capacitacion el
certificado final de la
gestion elegida en un
principio.

Realizar la entrega del certificado, marcando un final en la
gestion de la asesoria y la capacitacion.

Preparar con anticipacion los
papeles requeridos para la
otorgacion del certificado.

El conjunto del los procesos y los
resultados obtenidos al finalizar la
etapa de procesos de gestion y
capacitacion.
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RECURSOS HUMANOS

Experiencia
Accesible

CONSULTORA DE
NEGOCIOS TURISTICOS
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6.1. ORGANIGRAMA

Experiencia

Accesible

Consultora de Negocios
Turisticos

Gerente
General

Secretario/a Ejecutivo/a
Administrativo/a de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Al comienzo vamos a dividirnos las tareas entre nosotras, con solo tres roles que creemos
importantes para poder llevar a cabo el trabajo.

Un gerente general que va a ser quien supervise todo y lleve un control sobre la empresa, va
a estar verificando los ingresos y egresos de dinero, vera si es necesario contratar mas
personal cuando sea necesario, etc.
No estara en el dia a dia con los clientes pero si desarrollara tareas de gestion del negocio,
definira estrategias, controlara el cumplimiento de los objetivos y qué ajustes deben realizarse
en caso de no llegar con los mismos.
Tendra una mirada mas integral y macro del negocio

Una persona que se encargue de llevar a cabo las tareas administrativas y contables basicas
del dia a dia (no se encargara de los balances, para eso trabajaremos con un estudio
contable); atenderd el teléfono, gestionara y estard al tanto del pago de impuestos y
mantenimiento del negocio. Va a estar presente en las tareas diarias necesarias para poder
llevar a cabo el negocio.

El ejecutivo de ventas sera quien se desempefie durante todo el proceso de brindarle el
servicio a los alojamientos.
Abarcard las tareas de responder inquietudes en el momento en el cual nos contactan, los
asesoraray les explicara nuestra metodologia de trabajo, hasta que hacemos efectivo nuestro
servicio. Su objetivo principal sera concretar las ventas y mantener una cartera de clientes
estable.
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También sera quien acuda a las capacitaciones y supervise que las mismas estén bien
realizadas y cumplan con los estandares de calidad que queremos brindar.
Por ultimo estara pendiente de la post-venta y gestiones para la fidelizacion del cliente.

Esta sera nuestra estructura inicial de negocio, es solo el soporte para tener una base de
operaciones. Los profesionales que necesitemos para avanzar con otras tareas se
convocaran, pero para trabajar por proyecto y cubrir nuestras necesidades.

Trabajaremos con un estudio juridico-contable que nos ayude con las gestiones bésicas para
seguir en regla a nivel impositivo y legal.

Como mencionamos antes, vamos a tener una persona que se encargue de mantener las
disefiar la pagina web, responder consultas via redes, pero trabajara por proyectos, la
contrataremos a traves de paginas como Workana o Freelancer que nos permiten contratar
personal con estos fines.

Luego no vamos a extendernos mucho mas, vamaos a comenzar con una estructura minima
para reducir costos que no son muy necesarios al comienzo; y que nos permita mantenernos
activos e ir generando ganancias.

6.2. PLAN DE CAPACITACION

Si bien no vamos a llevar a cabo un plan de capacitacion muy complejo dado que
tenemos una estructura bastante reducida; sin embargo si creemos que, ademas de
ser profesionales en Turismo y Hoteleria, tenemos que contar con otros
conocimientos mas relacionados al &mbito de negocios y empresarial.

Por eso, hemos seleccionado estos cursos online y gratuitos que vamos a tomar
para poder desempefiarnos mejor en nuestro emprendimiento:

-“Turismo Accesible®”, brindado por la Universidad Nacional de Quilmes (UNQUI), nos
dara una formacion general sobre los aspectos conceptuales del turismo accesible: la
accesibilidad en los establecimientos turisticos y a la calidad del servicio a los visitantes con
capacidades restringidas.

-“Calidad en la Atencion al Cliente” brindado por el Ministerio de Turismo y Deportes, este

curso nos dara las herramientas basicas para encarar y resolver de manera exitosa los
"momentos de la verdad" entre el cliente y el prestador de servicios, con el fin de satisfacer
las necesidades de la demanda turistica.

-“Ampliar Destinos: Marketing y Comercializacién”: también realizado por MINTUR; esta
dirigido a prestadores de servicios turisticos y tiene como fin ayudarnos en la optimizacién de
herramientas de posicionamiento y comercializacion frente a la complejidad del escenario
actual del turismo y de cara a la esperada reactivacion de los viajes.

13 Universidad Nacional de Quilmes - cursos de extension - Turismo Accesible - Virtual. (s. f.). Universidad Nacional
de Quilmes. http://www.ung.edu.ar/cursos-extension/90-turismo-accesible---virtual.php#h
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La secretaria de Educacién de CAME #(Confederacion Argentina de la Mediana Empresa)
tiene a disposicién varios cursos gratuitos apuntados a emprendedores. Dentro de nuestro
plan de capacitacién vamos a cursar los siguientes:

- Técnicas de Ventas: Nos dara herramientas de ventas para aplicar en nuestro negocio;
conocer los diferentes estilos o perfiles de clientes y cuél es la clave de abordaje en cada caso
para garantizar la forma de vincularse mas conveniente a cada perfil y a una situacion
determinada.

-Desarrollo de Habilidades Personales y Profesionales: El objetivo de este curso es
“Generar en los participantes la inquietud por la identificacion, el estudio y el entrenamiento
en habilidades que potencien su empleabilidad y el desempefio de sus actividades, asi como
mejorar su calidad de vida y reflexionar sobre las tendencias de cambio en las organizaciones
y de como ello permite, eventualmente, la convergencia entre el desarrollo personal y el
institucional”, creemos que es fundamental para nosotros que estamos emergiendo en este
ambito de negocios..

-Plan de Marketing del siglo XXI Pospandemia: En el escenario en el cual nos encontramos
tomar este curso es mandatorio. EI mismo nos dara la “posibilidad de entender el contexto
circundante, saber elegir la mejor estrategia para desarrollar el emprendimiento, disefiar las
tacticas empresariales para alcanzar los objetivos de crecimiento, establecer los
responsables, tiempos y presupuestos necesarios para llevar a cabo con éxito las estrategias
establecidas; teniendo como premisa:”

Hemos leido varios informes respecto a la importancia de las personas y su salud mental en
el ambito laboral, nos gustaria destacar uno de ellos: “El autocontrol emocional, una
competencia clave en el entorno laboral” en el cual se menciona que “para mejorar el
autocontrol emocional es fundamental desarrollar o potenciar la inteligencia emaocional. [...]
varios estudios empiricos ya han llegado a la conclusion de que “los empleados que son
‘inteligentes’ con sus emociones suelen ser mas eficientes y eficaces en sus interacciones”.
(Santander Universidades, 2021).

Creemos que es muy importante que estemos comodos y podamos desarrollar esta
inteligencia emocional, nos ayudara en el dia a dia a ser mas eficaces en nuestras tareas.
Vamos a tomar un de CAME?® que nos sera util.

14 CAME EDUCATIVA. (s. f.). Came Educativa seminarios. http://came-
educativa.com.ar/newsletter.php?m=seminarios_cursos&t=a_distancia_d&p=15

15 Inteligencia Emocional — CAMEeducativ@. (s. f.). Inteligencia Emocional — CAMEeducativ@.
https://www.came-educativa.com.ar/course/inteligencia-emocional/
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6.3 FUENTES DE RECLUTAMIENTO

Puede ocurrir que los duefos del emprendimiento lleven adelante los procesos de entrevistar
y contratar personal porque quieren ver a quién contratan, también puede ser para abaratar
costos.

Desde la consultora decidimos que esta tarea la vamos a dejar en manos de una persona
especializada en Recursos Humanos que trabajara con nosotros para determinados
proyectos.

Esto es por varios motivos, por un lado, el costo de contratar a la persona erronea puede ser
muy alto, entonces creemos que es mejor invertir en una persona que esté calificada para
llevar adelante esta tarea y no perder tiempo nosotras en algo que desconocemos y nho
tenemos experiencia, corriendo el riesgo de contratar a la persona equivocada.

Ademas, en la descripcidn del seminario “Técnicas de Seleccién del personal” brindado por la
CAME, explican la importancia de esto: “ingresar a un postulante que no reune los requisitos
del puesto a ocupar genera costos para la organizacion, no sélo por la menor productividad
aparejada sino, ademas, por la desmotivacion que la persona incorporada puede llegar a
reflejar con el transcurrir del tiempo. Los encargados de seleccionar personal deben tomar
conciencia de que este proceso es una inversion en dinero y tiempo y no un costo 0 un proceso
innecesario que interrumpe las tareas cotidianas.”

Por eso decidimos delegar esta tarea en una persona especializada en Gestién del talento
humano que nos ayude a encontrar al candidato que relna todas las caracteristicas
necesarias y pueda desempenfarse con eficacia.

A esta persona la contrataremos, como dijimos, por proyectos para que nos ayude a buscar a
la persona que deba cubrir el puesto, a medida que vayamos creciendo y se abran mas roles.
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5. PLAN FINANCIERO

DETALLE DE INVERSION

En lo que respecta a la inversion que vamos a tener que realizar, se debe aclarar en un
principio que somos una Pyme en sus inicios y en busca de un futuro crecimiento. Como toda
empresa, dentro de los distintos analisis financieros se encontraran varios presupuestos,
desde el presupuesto de los productos generales, de limpieza, de oficina o de capacitaciones
y servicios tercerizados, entre otros.

A continuacion, se veran detallados dos presupuestos los cuales estan relacionados con el
equipamiento del lugar de trabajo junto a la promocién y comunicacion necesaria para
comenzar a ofrecer los servicios.

En primer lugar, encontraremos un presupuesto el cual detalla la primera inversién a tener en
cuenta en nuestro emprendimiento y sus comienzos.

En lugar de contratar y equipar una oficina, decidimos contratar un CO-Working, en el cual,
mediante el pago de una membresia mensual, se puede acceder a un servicio que incluye
acceso a internet y el equipamiento necesario para poder trabajar, servicio de impresion y
fotocopiadoras y a su vez incluye el servicio de Sala de Reuniones junto al servicio de cafeteria
y cocina con autoservicio, donde se puede elegir libremente distintas infusiones y utilizar el
equipamiento de la cocina.

En este caso seremos 3 en un principio aquellas personas que contrataran la membresia,
debido a que buscamos no obtener costos fijos desde un comienzo ya que gqueremos
asegurarnos tener en primer lugar rentabilidad del producto para asi poder expandirnos a un
lugar mejor y privado, nuestra propia oficina.

En el presupuesto se detalla que la membresia corresponde a 10 dias mensuales. Elegimos
esta opcién debido a que se adecUa a nuestras preferencias de no asistir todos los dias y
poder realizar algunas horas, puede ser lunes, miércoles y viernes en una semana, mientras
gue en la otra semana podemos asistir los martes y jueves.

A partir de alquilar la oficina o en este caso el Co-Working, debemos tener en cuenta como
un gasto fijo en la primera etapa del emprendimiento a los gastos de promocién y publicidad,
los cuales van a tener el objetivo de generar mas ventas y con eso mas rentabilidad.

Detallamos los primeros recursos publicitarios que tendremos en cuenta para la primera parte
de la venta de nuestros productos.
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PRESUPUESTO ETAPA 1

Importe mensual

Importe anual

OFICINA
Alquiler del Co-Working x 10 Dias Mensuales | 57.400,00 r 522.200 5266.400
TOTAL $266.400
DISENO Y MATERIAL GRAFICO
Disefio de pagina web 530.000 .
Impresidn de folleteria y materiales graficos 5750 53.000
Disefio de hojas membretadas x200 51.500 518.000
Tarjetas para eventos x50 5350 54.200
TOTAL $31.200
MARKETING Y PUBLICIDAD
Pagina web 52.599 523.391
Dominio propio 5270
Community Manager S 42.000,00 S 504.000,00
Publicidad 8.580,70 5102.968,40
TOTAL $53.179,70 $ £30.629,40

Una vez pasado el tiempo y con el un incremento en las ventas, podremos aspirar a la
obtencion o alquiler de una oficina y tener pensado el equipamiento que este conlleva. Para
eso hemos confeccionado el presupuesto 2, con la idea de ya estar instalados en una oficina
propia describimos los gastos que eso conllevaria; algunos costos que son fijos (Alquiler de
Infraestructura) y otros variables como la compra de computadoras, impresoras, etc.

A su vez se sumaran gastos de productos de limpieza e insumos generales tanto para el area
de cocina y comedor como también el bafio y la recepcion.

Por ultimo, se debe tener en cuenta que a lo largo del tiempo la empresa va a ir evolucionando
en relacién a las ventas y como consecuencia debera evolucionar su entorno, el equipamiento
fisico como las capacitaciones técnicas del personal.
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PRESUPUESTO ETAPA 2

Precio Unitario |Cantidad Total | TOTAL §

OFICINA
Alquiler de infraestructura $25,000.00 1 $25,000
Escritorio para ventas $8,541 4 $34,164
Sillas para empleados $11,000 4 $44,000
Sillas de uso comun $6,420 8 $51,360
Tacho de basura $819 4 $3,276
Pizarra de corcho $970 4 $3,880
Equipo de computadora completa $40,000.00 4 $160,000
Parlantes $560 4 $2,240
Apoya mouse $250 4 $1,000
Impresora $43,379 1 $43,379
Calculadora $500 2 $1,000
Telefono $1,499 4 $5,996
Caja fuerte $4,890 1 $4,890
TOTAL $380,185
ESPACIO COMUN
Mesa ratona $5,899 1 $5,899
Sillones individuales $5,900 2 $11,800
Cuadro decoracion $3,195 1 $3,195
Reloj $1,200 1 $1,200
Equipo de audio $22,000 1 $22,000
TOTAL $44,094
COCINA
Microondas $17,599 1 $17,599
Dispenser de agua $23,112 1 $23,112
Juego de cubiertos x24 $1,475 1 $1,475
Vasos de vidrio x4 $1,443 1 $1,443
Platos de ceramica x4 $1,700 2 § $1,700
Repasador x3 $821 1 $821
Mini heladera $32,365 1 $32,365
Tacho de basura $551 5 | $551
TOTAL $79,066
BANO
Toalla de mano $209 2 $418
Tacho de basura $659 1 $659
Escobilla $250 1 $250
TOTAL $1,327
COMERCIO Y PROMOCION
Disefio de pagina web (galeria y mailing incluidos) $30,000 1 $30,000
Disefio de imagen y folleteria $500 : | $500
Impresion de folleteria y materiales graficos (2.000 folletos) $1,500 1 $1,500
Lapiceras Merchandaising x100 $750 1 $750
Spot Publicitario $59,841 1 $59,841
Disefio de hojas membretadas x500 $2,350 1 $2,350
Tarjetas para eventos x100 $700 1 $700
TOTAL $95,641
INSUMOS GENERALES
Lapiceras Negra/Azul x50 $1,790 1 $1,790
Resma A4 x 500 hojas $680 5 $3,400
Papel higiénico x4 $241 5 $1,205
Detergente 5| $732 1 $732
Esponja 12u $455 1 $455
Desinfectante 5| $431 1 $431
Limpiador Pisos 5L $362 1 $362
Café (paquete) $344 1 $344
Desodorante ambiental $441 1 $441
Agendas $1,490 3 $4,470
Jabon para manos x5 $500 1 $500
Cartucho impresora $3,500 1 $3,500
Rollo de cocina x15 $140 3 $420
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ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO Y DE INVERSION

Meses de alta temporada Julio- Agosto- Septiembre- Octubre
Meses de media temporada | Abril-Mayo- Junio
Meses de baja temporada Noviembre — Diciembre — Enero — Febrero — Marzo

Tomando en cuenta el flujo turistico en Argentina extraido de la pagina del Gobierno Nacional
y el Ministerio de Deportes y Turismo, asumimos que los meses de temporada baja seran
desde noviembre a marzo a sabiendas de que es donde los hoteles proceden a tener sus
temporadas altas, por lo cual, indica que deberian haberse asesorado a lo largo del afio para
tener todos sus recursos y condiciones resueltas y disponibles para brindar sus mejores
servicios a los huéspedes y clientes.

De esta manera, los meses de temporada media serian abril, mayo y junio, teniendo en cuenta
gue todavia estan pendientes las vacaciones de invierno y la gestion y organizaciones de los
hoteles varian constantemente. En preferencia, estimamos que la mayoria decide alistarse
primordialmente para la temporada de verano, mientras que otros optan por corregir, modificar
y mejorar factores de su empresa en la mitad del afio.

Finalmente, serian cuatro meses los que considerariamos como temporada alta y donde
nuestra consultora buscaria facturar la mayor cantidad de dinero posible; de julio a octubre
estimamos que son los meses previos y que se llega a tener una anticipacion estimable para
contratar nuestros productos. Es la época perfecta para alistarse correctamente antes de la
temporada alta turistica y hotelera en el pais, siendo el verano.

Servicios disponibles Cantidad de servicios
por mes contratados por mes

Enero 3
Febrero 4
Marzo 5
Abril 8
8
8
8

Mayo
Junio
Julio

Agosto 10
Septiembre 10
Octubre 10

Noviembre
Diciembre

O IV OO |A~(NN

=
o

N|lWw| V|

Como ya se ha mencionado anteriormente, se estima que los productos a vender dentro de
un afio sean un minimo de 80 servicios en total de forma anual sopesando la reciente
integracion de nuestra empresa en la Argentina y la situacion econémica, social y politica del
pais.
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Luego, dependera ni mas ni menos que la complejidad del trabajo a realizar y el producto
armado a brindar, el cual generalmente seria un porcentaje del resultado esperado, las
primeras charlas hasta estabilizar la idea de produccion serian gratuitas, y variando el tiempo
estimado de trabajo que parte desde un mes hasta cuatro, se estima una tarifa inicial de
$4.000 a $15.000, desde la consulta y siempre dependiendo y modificAndose segun el trabajo
contratado y requerido al ser un sistema de servicios, necesidad y produccién tan fluctuante,
siendo comparadas con los precios de consultoras y asesoras Unicamente hoteleras en
Buenos Aires.

ANALISIS DE VIABILIDAD

A la hora de realizar este apartado, podemos encontrarnos con un grado de dificultad mayor
en la determinacion de sueldos fijos y todas las cargas sociales que cada uno deberia tener.
A continuacion explicamos el por que:

Experiencia Accesible, es una empresa que tiene como primer paso la creacién de un
emprendimiento que en primera instancia buscara optimizar todo tipo de inversiéon a gran
escala para solventar todo gasto menos con las primeras ventas realizadas. Es por eso que
decidimos como sueldo principal, el cobro de comisiones a través de cada proyecto realizado.
Esto quiere decir, que por el momento no hay un numero de sueldo fijo.

Por ejemplo, si el proyecto mensual o la asesoria mensual tiene un costo de aproximadamente
$20.000, este valor sera dividido entre 4 para que las primeras tres partes correspondan al
sueldo comisional de los empleados, mientras que el 4to sueldo, vaya destinado a un fondo
en comun de ahorros, correspondiente a la solvencia de gastos mensuales e imprevistos.

A su vez, se tendra en cuenta la misma division por aquellas membresias mensuales
Unicamente funcionales para consultas minimas, es decir, aquellos ingresos mensuales que
realizan nuestros afiliados. En este caso, al ser un valor mas bajo, se sumaran todos los
afiliados y sus cuotas mensuales que también se dividir4 entre loa 4 “actores” principales,
detallados anteriormente.

Por ultimo, cabe destacar que este andlisis, se da de esta manera debido a que en principio
no contamos con sueldos fijos, una vez pasado el tiempo y dado el incremento del poder
adquisitivo empresarial, se contrataran distintas personas para cubrir roles directivos y de
secretarias, los cuales si dispondran de un sueldo fijo.

FUENTES Y USOS DEL FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

Como estamos por establecer un negocio innovador que puede tener mucho éxito y llegar a
alcanzar gran cantidad de clientes, en un escenario muy positivo; también somos realistas y
sabemos que las probabilidades de que el negocio no prospere también estan.

Por este motivo, decidimos no recurrir a una entidad bancaria para solicitar un préstamo
porque cobran porcentajes de interés altos que, con los valores de nuestros servicios
podriamos devolverlo a largo plazo pero seria complicado mantenernos estables y sin
deudas durante un lapso prolongado.
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Ademas, cada una de nosotras cuenta con ahorros propios, por lo que decidimos que lo
destinaremos a invertir en el negocio por voluntad propia,

La idea luego es generar rentabilidad y recuperarlo pero sabemos que, en el peor escenario,
de no prosperar el negocio, sera dinero capital el que dejamos y no tenemos que estar
pensando en coémo devolver un préstamo a un tercero, incluso quizas generando deudas

mayores.

En el siguiente cuadro detallamos el importe que invertira cada una de nosotras

Aporte en efectivo por la socia N° 1

$250.000 ARS

Aporte en efectivo por la socia N° 2

$500.000 ARS

Aporte en efectivo por la socia N° 3

$350.000 ARS

Totales

$1.100.000 ARS

UTILIZACION DE LOS RECURSOS

En el siguiente cuadro mostramos el uso inicial del dinero invertido. Es decir, es el capital

gue destinaremos de la inversion recibida para poder abrir nuestro negocio.

Sera utilizado de la siguiente manera:

Total de Usos de Financiamiento

Alquiler oficina y equipamiento $8.000 ARS
Inversion en Marketing y Publicidad $55.000 ARS
Inversion en material fisico y grafico $2.600 ARS
Capital destinado a los gastos de | $10.000 ARS
mantenimiento
Otros gastos variables - imprevistos $8.000 ARS

$ 83.600
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Del total invertido nos restan $ 1.016.400 ARS, con ese capital nos iremos manejando
durante los primeros meses. Si vemos que tenemos un incremento de ventas exponencial,
evaluaremos qué hacer con ese dinero invertido, si lo reinvertimos en la compra de algun
bono, en equipamiento o lo re-asighamos a cada socio, llegado el momento lo veremos.

Pero en el mientras tanto creemos que es prudente actuar con cautela y mantener ese
dinero a disposicién por si surgen eventualidades que cubrir.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Simulamos la apertura del negocio en el mes de enero,

Para calcular el punto de equilibrio, dividimos la cantidad de servicios que debemos brindar
por mes. hasta llegar al total de lo minimo que se requiere para recuperar la inversién inicial
y no tener pérdidas.

Consideramos como valor de nuestro servicio un monto de $4000

Definimos para los meses subsiguientes que el costo mensual fijo que estd compuesto por el
alquiler de la oficina $7400, gastos en publicidad $8600, dinero para imprevistos y
mantenimiento del negocio (pago de impuestos) $ 18000.
En los meses de junio y diciembre, incrementamos nuestros costos un 5% mas para poder
adelantarnos a posibles incrementos en los valores de los mismos:

MESES COSTOS CANT. SERVICIOS IMPORTE SERVICIOS
BRINDADQOS
Enero $83.600ARS 2 $8000
Febrero S 34.000 2 $8000
Marzo $34.000 4 $16000
Mayo $34.000 6 $24000
Junio $34.000 6 $24000
Julio $35.700 7 $28000
Agosto $35.700 8 $32000
Septiembre $35.700 10 $40000
Octubre $35.700 9 $36000
Noviembre $35.700 9 $36000
Diciembre $37.485 3 $12000
$264.000

TOTAL $435.585 66

Vemos que en el mes de Julio, con un total de 27 servicios brindados generamos $108.000
de ingresos que nos alcanzan arecuperar la inversion inicial.
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CONCLUSION

Creemos que la propuesta es innovadora e interesante para desarrollar.

No obstante, nos encontramos con un escenario un tanto complejo a nivel econémico por la
situacion del pais y porque es un concepto y tipo de negocio que todavia no esta
implementado en Argentina.

Tiene un gran potencial y lo podemos llevar adelante pero debemos estar atentos a los costos,
a que no se eleven mucho y hacer el mayor esfuerzo en conseguir los primeros clientes; de
esta forma podremos darnos a conocer e ir recuperando lo invertido.

Como vimos, es necesario poder brindar como minimos 27 servicios a un valor de $4000 para
recuperar lo invertido; no es mucho a nivel monetario pero si es importante hacer un esfuerzo
en ser conocidos y ganar clientes.
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ANEXOS
RESUPUESTO ETAPA 2
Precio Unitario Cantidad Total TOTAL $
OFICINA
| s 1
Escritorio para ventas $8,541 4 $34,164
Sillas para empleados $11,000 4 $44,000
Sillas de uso comun $6,420 8 $51,360
Tacho de basura $819 4 $3,276
Pizarra de corcho $970 4 $3,880
Equipo de computadora $40,000.00 4 $160,000
completa
Parlantes S560 4 $2,240
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Apoya mouse $250 $1,000
Impresora $43,379 $43,379
Calculadora S500 $1,000
Telefono $1,499 $5,996
Caja fuerte $4,890 $4,890
TOTAL $415,185
ESPACIO COMUN
Mesa ratona $5,899 $5,899
Sillones individuales $5,900 $11,800
Cuadro decoracidn $3,195 $3,195
Reloj $1,200 $1,200
Equipo de audio $22,000 $22,000
TOTAL $44,094
COCINA
Microondas $17,599 $17,599
Dispenser de agua $23,112 $23,112
Juego de cubiertos x24 $1,475 $1,475
Vasos de vidrio x4 $1,443 $1,443
Platos de cerdmica x4 $1,700 $1,700
Repasador x3 $821 $821
Mini heladera $32,365 $32,365
Tacho de basura $551 $551
TOTAL $79,066
BANO
Toalla de mano $209 $418
Tacho de basura $659 $659
Escobilla $250 $250
TOTAL $1,327
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COMERCIO Y PROMOCION

Disefio de pagina web
(galeria y mailing $30,000 $30,000
incluidos)
Disefio de imageny
500 500
folleteria 2 ?
Impresion de folleteria y
materiales gréficos $1,500 $1,500
(2.000 folletos)
Lapiceras
750 750
Merchandaising x100 2 2
Spot Publicitario $59,841 $59,841
Disefio de hojas $2.350 $2.350
membretadas x500 ’ ’
Tarjetas para eventos $700 $700
x100
TOTAL $95,641
INSUMOS GENERALES
Lapi N Azul
apiceras Negra/Azu $1,790 $1,790
x50
Resma A4 x 500 hojas S680 $3,400
Papel higiénico x4 $241 $1,205
Detergente 5l $732 S732
Esponja 12u $455 $455
Desinfectante 5| $431 $431
Limpiador Pisos 5L $362 $362
Café (paquete) $344 $344
Desodorante ambiental S441 $441
Agendas $1,490 $4,470
Jabén para manos x5 $500 $500
Cartucho impresora $3,500 $3,500
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Rollo de cocina x15

$140

$420

TOTAL

$18,050

4

Oferta y demanda hotelera, indicadores seleccionados por mes y tipo de establecimiento.

Total del pais. Afie 2021

Indicadores seleccionados por tipo de establecimiento

2021

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto * Septiembre *
Establecimientos (1)
Total 4.386 4428 4175 3.982 3.243 2928 3.720 3.789 3.848
Hoteleros 2155 2184 2.092 2.021 1.670 1574 1.873 1.907 1.929
Hotel 1y 2 estrellas 789 795 735 704 571 508 620 628 634
Hotel 3 estrellas, boutique y apart hotel 1.039 1.059 1.029 985 797 783 920 940 943
Hotel 4 y 5 estrellas 327 330 328 332 302 283 333 339 352
Para-hoteleros 2231 2244 2.083 1.961 1.573 1.354 1.847 1.882 1.919
Fuente: https://www.indec.gob.ar/ftp/cuadros/economia/EOH_cuadros sep21.zip.
., . .,
Informacion obtenida del cuadro de ocupacién hotelera de INDEC con los datos cargados a
septiembre 2021.
Oferta y demanda hotelera, indicadores seleccionados por mes y tipo de establecimiento.
Total pais. Afio 2017
Indicad I dos por fipo de establ I 2017
ndicadores selecclonados por fipo de establecimiento Enero Febrero Warzo Abril Mayo Junio Juio Agosto_ Septiembre Octubre _ Noviembre ___ Diciembre
Establecimientos (1)
Total 6.334 6.289 5.653 5.334 4804 4827 5.166 5.134 5421 5.274 5.318 5.583
Hoteleros 3.169 3.470 2874 2774 2.509 2521 2661 2624 2656 2702 2698 2845
Hotel 1y 2 estrellas 1308 1396 1194 1130 982 979 1086 1.036 1079 1.084 1.082 1187
Hotel 3 estrellas, boutique y apart hotel 1382 1383 1284 1240 1129 1142 1197 1181 1168 1210 1211 1248
Hotel 4y 5 estrellas 419 421 418 404 308 400 408 407 411 408 405 412
Para-hoteleros 3.165 3.119 2779 2,660 2295 2.306 2,505 2510 2485 2572 2620 2738

Fuente: https://www.indec.gob.ar/ftp/cuadros/economia/eoh 2017 Totalpais.xls

Informacion obtenida del cuadro de ocupacién hotelera de INDEC con los datos cargados en

diciembre 2017.

4.4. PRECIO
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Valor mensual recomendado por rol

Rol: Business Consultant
m

Experiencia en empresas de consultoria o como consultor independiente.

Planificar, definir, desarrollar y dirigir la implementacion de estrategias y acciones en el area de
especialidad. Establecer técnicas, metodos y procedimientos en el area de especialidad. Definir
estrategia.

Full-time (Mas de 6 Full-time (Hasta 6 Part-time (Masde Part-time (Hasta 6

Seniority - Experiencia (Afios) meses) meses) 6 meses) meses)
Senior Més de 5 560.000 691.200 408.000 480.000
Semi-Senior Entre2y 5 320.000 432.000 255.000 300.000
Junior Entre 1y 2 240.000 259.200 153.000 180.000

Valores de referencia mensual en ARS seguin disponibilidad y duracién del proyecto

ACLARACION: Los valores provistos son solo a modo de referencia y sirven como una guia para que el profesional pueda cotizar
mejor tus servicios

Captura de pantalla obtenida del informe de Seeds con los valores estimados para el rol de
consultor.

4.4. PRECIO

= Sueldos para Consultant suenos aires v

Sueldos Entrevistas

¢;Cuanto gana un Consultant en Buenos Aires? Actualizado el 29 de nov. de 2021

m Confianza muy alta

$126K... .—__ o

Sueldo base promedio

F61K 5286 K
101 sueldos Bajo Alto

Remuneracién adicional en efectivo ®
Promedio:$ 179.783  Intervalo: $ 14.485 - $ 1.072.679
El sueldo promedio de Consultant es $ 126.190 por mes en Area Buenos Aires. La remuneracian promedio de efectivo adicional para un

Consultant en Area Buenos Aires es de $ 179.783, conun ra ngodeentre $ 14.485y $ 1.072.679. Las estimaciones de sueldos se basanen
101 sueldos enviados anénimamente a Glassdoor por empleados con el cargo de Consultant en Area Buenos Aires.

Captura de pantalla obtenida de https://www.glassdoor.com.ar/Salaries/buenos-aires-
consultant-salary-SRCH 1L.0,12 IM963 K013,23.htm?countryRedirect=true
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4.4, PRECIO
Detalle de los valores aproximados de otras agencias de marketing

.
henda.nl:’be Qué ofrecemos v Canalesdeventa v Precios Educacién v  Historias Ingresar Crear Tiendanube
especialistas

@8Puesta en Marcha FiDisefio 77 Marketing Online @ Fotografia »>_Desarrollo

Especialistas destacados

‘ SOFTWARE
STUDIO

COM.AR Lacd

BOLUCIONES CREATIVAS

Software Studio

© Buenos Aires Estudio Volando MANADA
© 160 Clientes Felices © Buenos Aires © Buenos Aires
Desde: $6.000 ARS © 310 Clientes Felices © 158 Clientes Felices
Servicios: Desde: $8.700 ARS Desde: $6.000 ARS
Marketing Online Puesta en Marcha Desarrollo
- Servicios: Servicios:
Marketing Online Puesta en Marcha Disefic Marketing Online Puesta en Marcha Disefic

tiendanube.com,
1 Jackie
* GUANACO - Camacho
Qe 02 Digital
® Ciudad de la paz 1482, CABA
Guanaco Studio (© 18 Clientes Felices Jackie Camacho
© Buenos Aires, Argentina Desde: §1.750 ARS © Almagro, CABA
() 313 Clientes Felices () 46 Clientes Felices
Servicios:
Desde: $6.500 ARS Desde: $1.500 ARS
Marketing Online  Puesta en Marcha
Servicios: Servicios:
Marketing Online Puesta en Marcha Desarrolle Marketing Online Puesta en Marcha Disefic
Disefio
marketing ’. r
oo
zurbrand* .
HAY Marketing
Auditers
© 19 Clientes Felices
© Buenos Aires
Desde: $7.500 ARS
Zurbrand () 19 Clientes Felices
; Servicios:
© Buenos Aires Desde: $20.000 ARS
Marketing Online Puesta en Marcha Desarrolle
(© 149 Clientes Felices -

Servicios:
Desde: $6.500 ARS

Marketing Online  PuestaenMarcha  Desarrolle

Disefio

Servicios:
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Fuente: ambas

capturas tomadas

nube?type=online marketer

Esguema de precios y planes para obtener nuestra pagina web

de

https://www.tiendanube.com/especialistas-

F ]
Basico
Herramientas basicas para

empezar a vender con tu tienda
online

AR$ 29925 /mes

$3,591 por 12 meses

2% costo per transaccion

+/ Productos, visitas y ventas sin
limites

+/ Infegraciones con medios de

pago y envio
+/ Botdn de WhatsApp

+/ Atencién humanay
personalizada por email y chat

Probar 30 dias gratis

Mensual

Full

Soluciones integradas para

potenciar las ventas de fu marca.

AR$ 74925 /mes

$8,991 por 12 meses

2% costo per transaccién

+* Gestion eficiente de tu
negocio y tienda

personalizada sin limitaciones
" Promociones y descuentos

+~ Anuncic de tus productos en
Instagram, Facebook y

Google

Probar 30 dias gratis

Trimestral @

Plus

Flexibilidad y acompafiamiento
necesarios para mejorar tu
pesicionamiento de marca.

AR$ 949 25 /mes

.
$23,391 por 12 meses

1% costo por transaccion

+ Disefio 100% flexible

+/ Atencidn humana y personalizada

por WhatsApp

Probar 30 dias gratis

Fuente: https://www.tiendanube.com/planes-y-precios

Avanzado

Ecosistema de herramientas completo
para mejorar la performance de tu

negoecio.

s 5 9QQ 25 .

$71991 por 12 meses

0,5% costo por transaccion

+ Multiples idiomas y monedas

Probar 30 dias gratis
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Captura de los precios por dominio propio- Nic.ar

Aranceles
Conocé nuestros dominios y nuestros aranceles.

Dominios

.ar Lom.ar

Desde el 15 de septiembre de 2020 Cualquier persona puede registrar
cualquier persona puede registrar un un '.com.ar’. Es posible registrar
dominio "ar’ que esté disponible, cualquier nombre de dominio
siguiendo lo requisitos de la disponible, siguiendo los requisitos
normativa vigente de la normativa vigente

ALTA $540.00 ALTA $270.00

RENOVACION DISPUTA TRANSFERENCIA RENOVACION DISPUTA TRANSFERENCIA
$540.00 $4000.00 $540.00 $270.00 $4000.00 $270.00

Fuente: https://nic.ar/es/dominios/dominios y aranceles

het.ar

Cualquier persona puede registrar
un ‘.net.ar’. Es posible registrar
cualguier nombre de dominio
disponible, siguiendo los requisitos
de la normativa vigente

ALTA $270.00

RENOVACION DISPUTA TRANSFERENCIA
$270.00 $4000.00 §270.00

93 de 98


https://nic.ar/es/dominios/dominios_y_aranceles

UADE

N

Bucnos Awes  2/12/2021

A\utorizacién pars la publicacién digital del Trabajo de Investigacién Final (TIF)

Por medio de la presente expresamente sutonzamos 3 la Universidad Argeatina de la Empresa 3
almacenar, difundir, reproducir, comunicar publicamente y pubhicar en Ly pagina Web de s
Bibloteca de la Unnersidad Argentioa Je ke Empresa <l Trabago de Imvestigacion Final de nucsira
Jutoria uulsdo

titulares de los derechos de explotacion del mismo y que 1a fima de L presente autonzacion no

viela derechos de terceros. va sea de propiedad industrial. intelectual. secreto comercial o cualquier

otre.

Revonocemos v acepramos que no recibiremos retnbucion y o compensacion economica alguna por
la utilizacsin v o publicacion de dicho Trabajo de Investigacion Final. desisuendo expresamente en
oste acto de efectuar reclamo alguno contra la Universidad Argenting de fa Empresa por la
publicacion. difusion. exhibicion. uso o explotacion de dicho Trabajo de [nyestigacion Final
Nos notificamos ¥ aceptamos que dicho Trabajo de Investigacion Final podrid ser publicado en el
mencronado siwe sm listacidn de tiempo alguno. asi como también que su contemdo podrd ser
visualizado por cualquicra de las personas que accedan a dicha pagina Web.

La Universidad Argenting de fa Empresa realizacd sus mavores esfuerzos 4 fines que el proyecio de
cstudiv publicado en ¢l sitio Web de la Biblioteca sea wilizado por los usuarios para fines
educamos. de imestigacion v o docencia. sin asumir la Umisensidad Argentina de la Empresa
responsabihidad alguna por un uso contrano a estos fines que los usuarios hagan del mencionado

Trabajo. Se¢ deja establecido que conjunamente con Iy publicacion del trabajo se indicarin los
siguientes datos: (nombre de los autores. titulo. etc.).

Por Lu presente liberamos de toda responsabilidad 3 W Universidud Argenting de la Empresa por
todos 10s reclamos relativos 3 temas de propiedad intelectual como consecuencia de la exhibicion.

divulgacion o publicacion del referido Trabajo de Imvestigacion Final en ol sitio Web de 13
Bibhoteca de 1y Universidud Argenting de la Empresu.

La presente autorizacion reviste ¢l caricter de perpetua irrevocable v gratuita en cuanto a los

derechos que confiere. Manifestamos que somos mayores de 21 ailos v que hemos leido v entendido

¢l contenido de la presente autorizacion.
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