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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion, tenemos como objetivo general
realizar un “Estudio de mercado para la implementaciéon de un Apart-Hotel de
categoria tres estrellas en la ciudad de Arequipa, durante el afio 2014”. Dado
qgue en los ultimos afios se ha incrementado de manera sostenida la demanda
de viajeros corporativos, debido al crecimiento de la actividad industrial y
comercial de nuestra ciudad, y que la actual oferta hotelera no satisface las
expectativas de infraestructura y servicios diferenciados con ventajas

comparativas; es probable su viabilidad.

En cuanto a las unidades de estudio, tenemos como unidad de andlisis
representativa de lo que va a ser objeto especifico de nuestro estudio a los
clientes de los apart-hoteles, categoria tres estrellas, que existen en el
mercado, tomando en cuenta que la unidad de muestreo y de andlisis se
corresponden entre si, en este caso se trabajo con el total de la poblacién.
Para la recopilacion de la informacion, se empleé como instrumentos fichas de
observacion y encuestas, las que se encuentran plenamente justificadas por
los objetivos e hipotesis de la investigacion.

Una de las fases mas importantes fue el procesamiento de datos, para ello se
ha trabajado con la tipologia digital mediante el software estadistico SPSS,
actualmente muy usado en las ciencias sociales e investigacion de mercados
ya que emite el resultado deseado obteniendo una informacion confiable,
realizando de esta manera el andlisis e interpretacion de los datos obtenidos.

Finalmente luego de haber analizado los resultados, se observa que el
indicador demanda, muestra diferentes puntos claves a tomar en cuenta,
expresados en los cuadros estadisticos, haciendo énfasis en que un 47,60%
hace uso de este tipo de establecimiento, junto con un 80.40% de interés en la
misma, lo que denota resultados positivos para la ejecucion de la propuesta

en cuestion.
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SUMMARY

In this research, we conduct a general objective " Market research for the
implementation of an Apart -Hotel three star in the city of Arequipa during
2014". Since in recent years it has steadily increased demand for corporate
travelers due to the growth of industrial and commercial activity in our city, and
that the current hotel supply does not meet the expectations of infrastructure
and differentiated services with comparative advantages; it is likely that the

market of the city of Arequipa is viable.

As for the study units, we have as representative unit analysis of what will be
our study specific object customers of three-star apart-hotels on the market,
taking into account that the sampling unit and analysis correspond to each
other, in this case we worked with the total population. For the collection of
information, it was used as instruments of observation sheets and surveys,

which are fully justified by the goals and assumptions of research

One of the most important phases was the data processing, for it has worked
with the digital type using SPSS statistical software, currently widely used in
the social sciences and market research as it gives the desired result obtaining
reliable information, making so the analysis and interpretation of data

Finally after analyzing the results , it is observed that the demand indicator
shows different key points to consider , expressed in statistical tables |,
emphasizing that a 47.60% use this type of establishment , along with a
80.40% interest in the same , indicating positive results for the implementation

of the proposal in question.
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INTRODUCCION

El estudio de mercado constituye el elemento de mayor importancia para
sustentar la viabilidad de proyectos de inversion, su elaboracion permite
visualizar un proyecto antes de su implementacion, asi como evaluar
periodicamente los cambios y tendencias en mercados que se estan

atendiendo.

Debido al crecimiento de la demanda hotelera, producto del fortalecimiento del
sector minero, articulado por el sector de manufactura, construccion y
dinamizado por el comercio y los servicios, la ciudad de Arequipa ha venido
experimentando un notorio crecimiento econémico, mayor al promedio del
resto del pais. En cuanto a indicadores econémicos del 2014, crecio el sector
manufacturero 3,6 por ciento, el sector minero crecié 9,7 por ciento; y los
arribos a los establecimientos de hospedaje aumentaron 9,5 por ciento siendo

importante la mayor afluencia tanto de extranjeros como de nacionales.

El presente trabajo de investigacion pretende desarrollar la vision de una idea
factible que permita contribuir al desarrollo hotelero a través de un producto
atractivo y teniendo como demanda el sector corporativo. Es por ello que
sobre esta base y tomando en cuenta mis experiencias laborales, es que elegi
este tema como trabajo de tesis universitaria. Este ha sido dividido en tres

capitulos:

El primer capitulo titulado “Planteamiento Teorico”, incluye la descripcion del
Problema propuesto, las Variables de Estudio, la Justificacion, Marco Tedrico
(como base y sustento del estudio realizado, lo que nos permitird un mayor
entendimiento de la materia objeto de andlisis), los Objetivos de la
Investigacion y la Hipoétesis, puntos importantes que orientan y encaminan el

desarrollo de la investigacion.

Xi
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En segundo capitulo titulado “Planteamiento Operacional’, se detallan las
técnicas de investigacion utilizadas, como son: la observacion y encuestas,
mediante los instrumentos: Ficha técnica de Campo y el Cuestionario. Asi
como el campo de verificacion y estrategia de recoleccion de datos, todos
fundamentales ya que propiciard un entendimiento con mayor claridad y
detalle para la consecucion de los objetivos planteados en el capitulo anterior.

En el tercer capitulo se presentan los datos obtenidos mediante las técnicas
de investigacion mencionadas en el capitulo anterior. Se procede a realizar el
conteo y/o sistematizacion de estos datos para realizar un analisis cuantitativo
y de esta manera poder presentar los resultados relacionados a las dos

variables de la investigacion.

Xii
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO TEORICO

1.-ENUNCIADO

“‘Estudio de mercado para la implementacion de un Apart-Hotel de

categoria tres estrellas en la ciudad de Arequipa 2014”

2.-DESCRIPCION
2.1.- CAMPO Y AREA

e Campo: Ciencias Sociales
e Area: Turismo

e Linea: Hoteleria
2.2.- NIVEL DE INVESTIGACION

Se trata de una investigacion Descriptiva. Es descriptiva porque se
realiza un estudio a partir de la informacion técnica y documental
existente que nos permitira concluir los factores de la demanda y la

oferta dirigido al Apart-hotel en Arequipa.
2.3.- TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion es de campo ya que se efectla
sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, su meta no se
limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacién de
las relaciones que existen entre dos variables, por lo que sus
resultados constituyen una visibn aproximada de dicho objeto, es
decir, generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento.
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2.4.- ANALISIS DE VARIABLES

Variables Indicadores Sub-indicadores

1.1.1 Oferta actual

1.1 Oferta
1.1.2 Oferta potencial

1.2.1 Demanda actual

1.2.2 Demanda potencial

1.2.3 Permanencia

1.2 Demanda
1.2.4 Estacionalidad

1. Estudio de 1.2.5 Afluencia esperada
mercado
1.2.6 Perfil general del consumidor
1.3.1 Precio
1.3 Competencia 1.3.2 Producto
1.3.3 Necesidades y deseos del consumidor
1.4.1 Canales de distribucion
1.4 Canales de
Comercializacion _ ¥y
1.4.2 Ventajas competitivas
2.1.1 Instalaciones bésicas
2.1 Infraestructura
2.1.2 Instalaciones complementarias
2.2.1 Mobiliario
2. Implementacion 2.2 Equipamiento 2.2.2 Equipos necesarios

del Apart-Hotel
2.2.3 Tecnologia

2.3.1 Servicios basicos, segun Norma

o vigente
2.3 Servicios

2.3.2 Ventajas comparativas del producto
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3.-JUSTIFICACION

Por su relevancia social, decimos que Arequipa es una ciudad con un auge
de negocios que se incrementa a diario, aunque es una ciudad turistica,
también es una ciudad con grandes empresas. Arequipa tiene una
demanda relativamente alta a nivel de hospedaje y una oferta de hoteles de
alta categoria insuficiente para la demanda existente, tomando en cuenta
gue existen pocos Apart-hoteles en la ciudad. Por este lado desde el punto
de vista social se considera que existe una alta oportunidad para realizar un
estudio de mercado para la implementacion de un Apart-hotel en la ciudad
de Arequipa, siendo esta una buena alternativa de inversion de capitales

gue beneficiaran la economia de la poblacién, generando fuente de trabajo.

El desarrollo de la presente investigacion en relacion a lo académico,
contribuira al despliegue de todos los conocimientos adquiridos durante los
afios universitarios ya que se utilizaran herramientas, metodologias y
criterios necesarios para su ejecucion, y de esta manera se lograra la

consolidacion de lo tedrico con lo practico.

Con el resultado de esta investigaciéon en lo profesional, podré contribuir
con un aporte profesional importante en el rubro de la hoteleria que estara
disponible para la facultad de Ciencias y Tecnologias Sociales y
Humanidades, en especial para mis futuros colegas de la Escuela

Profesional de Turismo y Hoteleria.

En lo personal me parece un tema ventajoso ya que ademas de disponer
una buena base técnica e informacion, se tiene accesibilidad para realizar
el trabajo de campo y principalmente porque con la culminacién del mismo

me permitird obtener el grado de Licenciada en Turismo y Hoteleria.
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4.-MARCO TEORICO

4.1.- ESTUDIO DE MERCADO
4.1.1.-Definicion:
Analizar los conceptos o definiciones de estudio de mercado nos
revela a su vez una serie de autores que tocan el tema de manera

ampliada y donde podemos extraer a la investigacion. Es por ello que

se ha considerado las siguientes definiciones:

Naresh! nos indica en su libro Investigacion de Mercados que “El
estudio de mercados es la identificacion, acopio, analisis, difusion y
aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacion con el fin de
mejorar la toma de decisiones relacionada con la identificacion de

soluciones a problemas u oportunidades”.

Con la investigacion de mercados se pretende entregar informacion
fidedigna que exprese el verdadero estado de las cosas. Es objetiva y

debe realizarse en forma imparcial.

Para Bole Goémez? el estudio de mercado “es aquel que analiza la
oferta, la demanda, la competencia y los canales de comercializacién
del tema que se eligiera para realizar una investigacion. También nos
indica que los estudios de mercado de la demanda nacional e
internacional constituyen la principal fuente de informacion para
fundamentar la prevision de la planta de alojamiento y su distribucion

por categorias, provincias y recursos”.

Finalmente, Kotler* nos indica que el estudio de mercado “es una
herramienta técnica auxiliar de mercadotecnia, la cual es necesaria

conocer perfectamente para asi tener una adecuada aplicacién en su

INARESH K., Malhotra (2004); Investigacion de Mercados; Editorial Pearson; Naucalpan de Juarez-
México; Pag.7
2BOTE GOMEZ, Venancio (1999); Planificacién Econdémica del Turismo; Editorial Trillas; DF - México;
Pag.15
SKOTLER, Philip (1989); Fundamentos Sociales de la Mercadotecnia; Editorial Prentice Hall; DF -
México; Pag.18

4
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procedimiento. Los estudios de mercado son fuente de informacién a
través de los cuales se puede tomar decisiones sobre bases reales,

ademas de utilizar esta informacion para diversos objetivos”.

Considerando estos tres autores se puede concluir y conceptualizar
para nuestra investigacion que: El estudio de mercado es un
instrumento técnico que identifica, acopia, analiza, difunde vy
aprovecha la informacion para analizar la oferta, demanda,
competencia y los canales de comercializacion y asi mejorar la toma
de decisiones en busqueda de soluciones a problemas u
oportunidades.

4.1.2.-Importancia del estudio de mercado

Considerando la definicibn del estudio de mercado podemos
reflexionar que su importancia se comprende en conocer a nuestro
consumidor. Es por ello que Céspedes* nos indica que su importancia
se centra en conocer las normas de venta que pueden utilizarse
durante un periodo considerable de tiempo; estas normas sin un
estudio de mercado pueden ser incorrectas y no tener éxito porque se

sustentan y basan en intuiciones y conjeturas.

La investigacion de mercados siempre ha sido una tarea que ha
ayudado a los responsables de las empresas a su toma de decisiones
y a controlar la actividad de su empresa asi como a vigilar el entorno
esta se convierte en su principal importancia para el desarrollo de las
empresas. Malhotra® sefiala que "la tarea de investigacion de
mercados consiste en satisfacer las necesidades de informacion y
proporcionar a la gerencia informacion actualizada, relevante, exacta,

fiable y valida. EI ambiente competitivo actual del marketing y los

4CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag.9
SNARESH K., Malhotra (1997):Investigacion de Mercados: un enfoque aplicado, Décima Edicion Prentice
Hall.; DF - México; Pag.9

5
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costos, siempre en aumento, que se atribuyen a una toma de
decisiones poco efectiva, requieren que la investigacion de mercados
contribuya con informacion significativa. Las decisiones apropiadas no
se basan en el sexto sentido, la intuicién o en un juicio” por tanto se

conforma en una necesidad para la empresa moderna.

4.1.3.-El mercado objetivo

Céspedes® nos recuerda que el estudio de mercado busca conocer los
mercados objetivos; este autor considera a estos mercados objetivos
son un conjunto de clientes bien definido cuyas necesidades se
planea satisfacer y hacia el que la organizacién trata de orientar su
esfuerzo. La seleccion cuidadosa y la definicién precisa del mercado
objetivo o mercado meta son esenciales y para llegar a él se debe
realizar una segmentacion de mercado, escogiendo uno en particular.
En el analisis de este concepto se adiciona la postura de Kotler’ que
resume “el mercado objetivo en un conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas que la empresa decide

ofrecer”.

Con estos dos autores podemos definir al mercado objetivo es el
conjunto de compradores que requieren y necesitan lo ofrecido por
empresa y donde se debe de orientar los esfuerzos de captacion.

S8CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag.22

"KOTLER, Philip (2011); Marketing Turistico; Quinta Edicién Editorial Prentice Hall; DF - México; Pag.
266
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4.1.4.-Oferta
a.-Definicién

Para conocer a nuestro mercado debemos analizar y examinar
el lado de la oferta del mercado, es por ello que la investigacion
se ve en la necesidad de concretar y analizar las diferentes
posturas conceptuales de la oferta. En este fin comenzamos el
analisis con los que detalla Bradley®? donde nos indica que “la
oferta del mercado de un bien refleja la conducta colectiva de
todas las empresas que quieren y pueden vender ese bien a
distintos precios”. Este autor resume la oferta en “cantidad total
gue los vendedores quieren y pueden vender de un bien a

distintos precios en un determinado periodo de tiempo”.

Mas claramente, Céspedes®, nos sefiala que la oferta es la
cantidad de bienes disponibles en el mercado para ser
vendidos. En un sentido general, la "oferta” es una fuerza del
mercado que representa la cantidad de bienes o servicios que
individuos, empresas u organizaciones quieren y pueden

vender en el mercado a un precio determinado.

Con Fischer y Espejo® en su libro Mercadotecnia, indican que
la ley de la oferta "son las cantidades de una mercancia que los
productores estan dispuestos a poner en el mercado, las
cuales, tienden a variar en relacion directa con el movimiento
del precio, esto es, si el precio baja, la oferta baja, y ésta

aumenta si el precio aumenta"

8BRADLEY R. Schiller (2008); Principios de Economia; Sexta Edicion Editorial MCGRAW-HILL; Espafia;

Pag. 61

9CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag.31

1OF|SCHER, Laura y ESPEJO, Jorge (2005); Mercadotecnia; Tercera Edicién Mc Graw Hill; DF — México;
Pag. 243
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Finalmente se cita a Armstrong, Camara y Cruz donde definen
a la oferta'* en el contexto del marketing como la: "Combinacion
de productos, servicios, informacidbn o experiencias que se
ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo."”
Cabe resaltar que los autores consideran que la oferta de
marketing no se limitan a productos fisicos, sino que incluyen:
servicios, actividades o beneficios; es decir, que incluyen otras
entidades tales como: personas, lugares, organizaciones,

informacion e ideas.

Se extrae y concluye que los diferentes autores consideran y
convienen en que la oferta manifiesta la conducta de las
empresas que ofrecen bienes y servicios al mercado con la

finalidad de satisfacer necesidades o deseos.

Ya haciendo un acercamiento a la oferta turistica se puede
considerar la definicion que dio Smith'? en 1987, una definicion
del turismo desde el lado de la oferta y donde se destaca que
‘el turismo es como un conjunto de iniciativas empresariales
gue suministran los bienes y servicios consumidos por los
turistas”. Complementado a los indicado a Smith esta lo referido
por el Mincetur® donde define la oferta turistica como “el
conjunto de elementos que conforman el producto turistico al
gue se le afade el desarrollo de un adecuado programa de
promocion orientado a los posibles consumidores, un programa
de distribucion del producto turistico manejado por los
operadores turisticos y el establecimiento de un precio
adecuado a las caracteristicas del mercado. La oferta esta
desarrollada principalmente por el sector privado con el apoyo
del sector publico especificamente en la identificacion de los

LARMSTRONG, Gary, CAMARA, Dionisio y CRUZ, Ignacio (2004); Marketing; Annals of Tourism
Research, vol.14 Editorial Pearson; Madrid — Espafia; Pag. 96

2SMITH, S.L.J. (1988); Defining tourism: A supply-side view; University of Waterloo; Canada; Pag. 179
IBMINCETUR. Recuperado el 15 de enero del 2015, de
http://www.mincetur.gob.pe/TURISMO/Producto_turistico/Fit/fit/Guias/Amazonas.pdf
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recursos, la evaluacion de los mismos, el desarrollo de la
infraestructura necesaria, la promocion en los mercados de

interés, la normatividad y la capacitacion”.

b- Tipos de oferta
e Oferta actual'*

En relacidn a la oferta actual, es necesario conocer los factores
cuantitativos y cualitativos que influyen en la oferta. Entre los
datos indispensables para hacer un mejor andlisis de la oferta
estan: capacidad instalada y utilizada, calidad y precio de los

productos.
Factores que afectan a la oferta:

Al igual que en la demanda, en la oferta también existen

factores que la alteran. Citaremos seis factores importantes.

1) El precio del bien: En general se acepta que la cantidad
ofertada de un producto aumenta, conforme el precio aumenta.
Los precios mas altos son los mas atractivos para los

productores ya que generan mayores ganancias.

2) La disponibilidad de recursos: A mayor disponibilidad de
recursos; la oferta se incrementara; es decir, si la empresa
cuenta con trabajo, recursos naturales y capital en cantidad y
calidad suficientes, proporcionara el incremento de la oferta.
Una disponibilidad limitada de factores productivos provocara
un efecto contrario en la oferta.

“Recuperado  de : https://todoingenieriaindustrial.wordpress.com/formulacion-y-evaluacion-de-
proyectos/2-4-analisis-de-la-oferta/
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3) La tecnologia: A medida que la técnica para producir un

bien se hace mas eficiente, la oferta aumenta.

4) Los precios de las materias primas: Estan referidos a los
precios de los diferentes materiales e insumos que intervienen
en el proceso productivo. Si estos precios se incrementan, los
costos de produccién se elevan y el empresario esta dispuesto

a producir una menor cantidad.

5) La intervencion del mercado: A través de la aplicacion de
impuestos y subsidios, el estado altera la oferta de bienes. Un
impuesto indirecto es considerado como un incremento en los
costos y, en consecuencia, la oferta disminuye. Un subsidio
genera un efecto contrario; disminuye los costos de produccion
e incrementa la oferta.

6) La competencia: A medida que el nimero de empresas en
una industria aumenta, la oferta de cada una de ellas tiende a

disminuir.
e Oferta Potencial®®

Cantidad de prestaciones o0 bienes que se puede entregar
potencialmente, tomando en cuenta los recursos fisicos y

humanos con que se cuenta (capacidad existente).
e Oferta Hotelera

Dentro del conjunto de medios de alojamiento turistico pueden
distinguirse un grupo de alojamientos de tipo hotelero, que son
los que nos resultan de mayor interés para nuestro trabajo. Los
establecimientos hoteleros el elemento basico de la oferta total

15 Recuperado de: https://femprendeunefa.files.wordpress.com/2009/11/preparacion-del-proyecto-2.pdf
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del alojamiento. Una posible definiciéon de la oferta hotelera'®
podria ser la siguiente “La oferta hotelera comprende todos
aquellos establecimientos que se dedican profesional y
habitualmente a proporcionar alojamiento a las personas,
mediante precio, con o0 sin servicios de caracter
complementario”. En el desarrollo de las operaciones de una
organizacion hotelera, aunque con diferencias importantes
segun la categoria del hotel, su dimension, ubicacion y
localizacion geogréfica y otras caracteristicas de tipo
estructural, concurren una diversidad de procesos particulares
de gran complejidad. Junto a la funcion principal productiva,
gue aparecia en la definicion anterior, de prestar alojamiento a
los clientes, los hoteles generalmente también realizan un
conjunto amplio de actividades con el objeto de facilitar una
serie de servicios complementarios, caracterizados por una
enorme heterogeneidad tanto porque requieren una variedad
importante de recursos (materiales, humanos, formativos,
administrativos, etc.) como porgue contribuyen en proporciones
diferentes al resultado global de la unidad econémica.

Segun Barrera Fernanda'’, es el conjunto de todos aquellos
establecimientos comerciales que, de forma profesional y
habitual, prestan servicio de hospedaje y restaurantes, ya sea
habitaciones 0 apartamentos con 0 sin otros servicios

complementarios.

18 MESTRES SOLER, J. R.(1999); Técnicas de Gestién y Direccién Hotelera; Ediciones Gestién 2000, 22
ed.; Barcelona - Espafia; Pag. 1
BARRERA, Fernanda (2009); La industria y Oferta Hotelera; Tesis Universitaria en Hoteleria,
Universidad de las Américas, México; Pags.31-36.
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c.-Clasificacién y categorizacion de establecimientos de

Hospedaje®

e Hotel

e Apart — Hotel

e Hostal
e Resort
e Ecolodge
e Albergue

Cuadro N° 1

Categorizacion de Establecimientos de Hospedaje

CLASE CATEGORIA

Hotel Una a cinco estrellas
Apart — Hotel Tres a cinco estrellas
Hostal Una a tres estrellas
Resort Tres a cinco estrellas
Ecolodge
Albergue
Alojamiento Basico

Fuente: MINCETUR (2015) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo
N°-001-2015 - MINCETUR; El Peruano

18MINCETUR (2004) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo N°-029-2004-
MINCETUR; El Peruano
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d- Definiciones

El estado peruano con su érgano sectorial maximo en materia
de turismo ha desarrollado una serie de conceptos los cuales
rigen actualmente y de los cuales nos afianzamos
conceptualmente. A continuacion  detallamos  dichas

definiciones®:

e Establecimiento de hospedaje: Lugar destinado a prestar
habitualmente servicio de alojamiento no permanente, para
gue sus huéspedes pernocten en el local, con la posibilidad
de incluir otros servicios complementarios, a condicién del
pago de una contraprestacion previamente establecida en

las tarifas del establecimiento.

e Clase: Identificacion del establecimiento de hospedaje de
acuerdo a la clasificacion establecida en el articulo 2° del

presente Reglamento.

e Categoria: Rango en estrellas establecido por este
Reglamento a fin de diferenciar dentro de cada clase de
establecimiento de hospedaje, las condiciones de
funcionamiento y servicios que éstos deben ofrecer. Solo se
categorizan los establecimientos de hospedaje de la clase

Hotel, Apart- Hotel, Hostal y Resort.

e Hotel: Establecimiento de hospedaje que cuenta con no
menos de 20 habitaciones y que ocupa la totalidad de un
edificio o parte del mismo completamente independizado,
constituyendo sus dependencias una estructura homogénea.
Los establecimientos de hospedaje para ser categorizados

como Hoteles de 1 a 5 estrellas, deben cumplir con los

MINCETUR (2004) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo N°-029-2004 -
MINCETUR; El Peruano
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requisitos que se sefialan en el Anexo N° 1 del Reglamento
de establecimiento de hospedaje.

e Apart-Hotel: Establecimiento de hospedaje que est4
compuesto por departamentos que integran una unidad de
explotaciéon y administracion. Los Apart-Hoteles pueden ser
categorizados de 3 a 5 estrellas, debiendo cumplir con los
requisitos sefalados en el Anexo N° 2, del Reglamento de

establecimiento de hospedaje.

e Hostal: Establecimiento de hospedaje que cuenta con no
menos de 6 habitaciones y que ocupa la totalidad de un
edificio o parte del mismo completamente independizado,
constituyendo sus dependencias una estructura homogénea.
Los establecimientos de hospedaje para ser categorizados
como Hostales de 1 a 3 estrellas deben cumplir con los
requisitos que se sefalan en el Anexo N° 3, del Reglamento

de Establecimiento de hospedaje.

e Resort: Establecimiento de hospedaje ubicado en zonas
vacacionales, tales como playas, rios y otros de entorno
natural, que ocupa la totalidad de un conjunto de
edificaciones y posee una extension de areas libres
alrededor del mismo. Los Resorts pueden ser categorizados
de 3 a 5 estrellas, debiendo cumplir con los requisitos
sefialados en el Anexo N° 4, del Reglamento de
Establecimiento de hospedaje.

e Ecolodge: Establecimiento de hospedaje cuyas actividades
se desarrollan en espacios naturales, cumpliendo los
principios del Ecoturismo. Debe ser operado y administrado
de una manera sensible, en armonia con el respeto y
proteccién del medio ambiente. El Ecolodge debera cumplir

14
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los requisitos sefalados en el Anexo N° 5, del Reglamento
de Establecimiento de hospedaje.

e Albergue: Establecimiento de hospedaje que presta servicio
de alojamiento preferentemente en habitaciones comunes, a
un determinado grupo de huéspedes que comparten uno o
varios intereses y actividades afines, que determinaran la
modalidad del mismo. Los Albergues deberan cumplir con
los requisitos sefialados en el Anexo N° 6, del Reglamento
de Establecimiento de hospedaje.

e Huésped: Persona natural a cuyo favor se presta el servicio

de hospedaje.

e Habitacibn o Departamento: Ambiente privado del
establecimiento de hospedaje, amoblado y equipado para
prestar facilidades a fin de que los huéspedes puedan
pernoctar, segun su capacidad, el cual debe cumplir con los
requisitos minimos previstos en los anexos correspondientes

del presente Reglamento.

4.1.5.-Demanda
a.-Definicién

Tomando en cuenta que los conceptos de oferta y demanda
son utiles para explicar lo que ocurre en el mercado. Bradley®
nos recuerda que toda transaccién que se realiza en el
mercado implica un intercambio de algun elemento, tanto de la
oferta como de la demanda. Este autor nos concluye que la

demandad es “la capacidad y deseo de comprar determinadas

20BRADLEY R. Schiller (2008); Principios de Economia; Sexta Edicién Editorial MCGRAW-HILL; Madrid-
Espafa; Pag. 53
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cantidades de un bien a los distintos precios en un determinado
periodo de tiempo”

De igual forma Céspedes* nos indica que “la demanda es la
cantidad de bienes 0 servicios que un sujeto esta dispuesto a
comprar, el factor mas importante es el precio que esta en

relacion inversa con la cantidad demandada”.

En un sentido mas elemental, Lambin?, se analiza que “la
demanda de un producto o un servicio es la cantidad vendida”.
Para entender de una forma integral la demanda este autor no
indica la importancia en distinguir entre la demanda primaria de
mercado y la demanda de empresa. La demanda primaria es la
cantidad de compras realizadas por un grupo de consumidores
especificos, en un lugar y periodo determinados y en un
entorno competitivo, asi la medida de la demanda primaria
implica la definicion previa del segmento. La demanda de la
empresa es la cuota de la demanda primaria que ostenta la
empresa 0 marca, sus determinantes son factores de dos tipos:
factores del entorno socioeconomico y factores de marketing
representados por el total de los esfuerzos realizados por las

empresas en competencia en el mercado.

Como andlisis final se referencia a Zufiga?® quien nos indica
que “las cantidades de un bien o servicio que los consumidores
deseen y puedan comprar la denominamos demanda y si los
deseos de consumo son turisticos (hoteles, restaurantes, viajes,
etc.) estos conforman la demanda turistica”. EI conocimiento de
los factores que determinan dicha demanda es un elemento

clave para todos los que desempefian su actividad en ese

2ICESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag.31

2L AMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Madrid — Espafia; Pag. 328

23 ZUNIGA, Luis (2010) ; La Demanda y Oferta Turistica Hotelera; Tesina Universitaria, Escuela
Panamericana de Hoteleria, Gastronomia y Turismo de México; Pag. 70
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sector ya que al anticipar su evolucién podrdn programar sus

estrategias.

Dando un andlisis a los cuatro autores podemos concluir que la
demanda tiene que ver con lo que los consumidores desean
adquirir. Demandar significa estar dispuesto a comprar,
mientras que comprar es efectuar realmente la adquisicion. La
demanda refleja una intencion, mientras que la compra

constituye una accion.

Kotler** nos recuerda que en el sector turismo la demanda es la
determinacién de “los individuos tienen deseos casi ilimitados,
pero cuentan con recursos limitados. Eligen los productos que
producen la mayor satisfaccion en funcién de la renta con la
gue cuentan. Cuando los deseos se acompafian de poder
adquisitivo, se convierten en demanda”. Finalmente puntualiza
gue segun el MINCETUR? “La demanda turistica la constituyen
los visitantes que desean acceder a los diversos servicios que

conforman la actividad turistica”.

b.-Tipos de demanda:

e Demanda actual

La demanda actual®® es el limite al que se aproxima en un
entorno y en un periodo de tiempo determinados Se concluye
gue este tipo de demanda que tiene todas las caracteristicas
necesarias para consumir 0 comprar un servicio o producto

turistico, pero aun no lo han consumido o comprado

24KOTLER, Philip (2011); Marketing Turistico; Quinta Edicion Editorial Prentice Hall; DF-México; Pag. 15
2MINCETUR. Recuperado el 20 de febrero del 2015, de
http://www.mincetur.gob.pe/TURISMO/Producto_turistico/Fit/fit/Guias/Amazonas.pdf

2 AMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Madrid — Espafia; Pag. 331
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e Demanda potencial

Lambin?’ también indica que la demanda potencial es el nivel
total de ventas (en volumen o valor) que se observaria si cada
usuario potencial consumiera el producto con una tasa de
consumo unitaria optima, es decir es el supuesto de una
cobertura de mercado Optima. Este depende del tiempo y su
evolucion estd determinada por factores externos, tales como
los cambios en los habitos de consumo, los valores culturales,

la legislacion, los cambios tecnoldgicos, etc.

La demanda no es un numero fijo, sino una funcion mualtiple que
relaciona el nivel de demanda con sus factores explicativos
llamados determinantes de la demanda. La evolucion de la
demanda puede ser provocada por dos grupos de factores: los
factores fuera de control o externos y los factores bajo control

de la empresa.

2Z7LAMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Madrid — Espafia; Pags. 331,
332,333
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REPOSITORIO DE

Cuadro N° 2

Factores de la Demanda

FACTORES FACTORES

FUERA DE CONTROL BAJO CONTROL

Producto: La solucién a un | Usuarios finales: Se debe

problema del comprador. anticipar sus necesidades.

Plaza: La disponibilidad del | Intermediarios: Tienen sus
producto a la mejor | propios objetivos y

conveniencia. limitaciones.

Precio: los costes soportados. | Competidores: Se debe definir

una ventaja competitiva

defendible.
Publicidad: La comunicacion | Factores econémicos,
de las ventajas del producto. politicos, ecoldgicos y
sociales.

Fuente: LAMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Pag. 333

c.- Demanda de Servicios de Consumo

La demanda de servicios de consumo segin Lambin?® la
determina exactamente de la misma manera que para un
producto de consumo, depende del numero de unidades
potenciales de consumo y de la tasa o la frecuencia de

utilizacién del servicio. No obstante los servicios presentan un

Z8LAMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Madrid — Espafia Pags. 337-341
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cierto nimero de caracteristicas que estan unidas al hecho que
los servicios son intangibles y perecederos y que su produccion
necesita un contacto directo con la persona u organizacion que

presta los servicios.

Podemos clasificar dichos servicios segun su evolucién de la

siguiente manera:

Servicios personales no cualificados: Servicios de hogar,

limpieza, conserjeria, etc.

e Servicios personales cualificados: Servicios

gubernamentales, de reparacion, etc.

e Servicios profesionales: Abogados, asesores, consultores,

etc.

e Servicios de consumo masivo: El ingreso discrecional
favorece el aumento de muchas industrias debido al efecto
de escala. Este tipo de servicios incluye el transporte, la
hoteleria, el alquiler de vehiculos, servicios de comida y

empresas del espectaculo.

e Servicios empresariales de alta tecnologia:
Telecomunicaciones y otros productos electrénicos de

informacion.

Desde el punto de vista del comprador, por lo tanto existe un
mayor grado de incertidumbre, por lo que la empresa debe
reducir dicha incertidumbre proporcionando datos, simbolos o
indicadores de la calidad del servicio. Al ser intangibles, los
servicios no pueden ser almacenados, la empresa de servicios
tiene una capacidad de produccién que debe estar relacionada
con la demanda. Los servicios se producen y consumen al
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mismo tiempo, por lo que el cliente participa directamente en el
proceso de produccion.

Las actividades de entrega de un servicio se pueden clasificar
haciendo referencia a dos dimensiones y en dos niveles
distintos cada una: la intensidad laboral de la actividad de

entrega del servicio y el grado de interaccidén y personalizacion.

Mediante estas dimensiones se pueden identificar cuatro tipos

de actividad de servicios:

e Tiendas de Servicio

e Servicios masivos

e Servicios profesionales

e Fabrica de servicios: Son empresas de servicio con un
grado relativamente reducido de intensidad laboral como

son los hoteles, lineas aéreas.

4.1.6.-Competencia
a.-Definicién

Competencia®® se refiere a la existencia de un gran nimero de
empresas 0 personas, las cuales realizan la oferta y venta de
un producto (son oferentes) en un mercado determinado, en el
cual también existen unas personas o empresas, denominadas
consumidores o demandantes, las cuales, segun sus
preferencias y necesidades, les compran o demandan esos
productos a los oferentes.

2% Subgerencia Cultural del Banco de la Republica; (2015). Competencias del mercado. Recuperado de:
http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ayudadetareas/economia/competencias_del_mercado
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Sin embargo, en algunos casos, la competencia se presenta
con distinta intensidad y en diferentes niveles, que hacen que
aparezca un sistema de clasificacion diferente. Esta
clasificacion depende también de la cantidad de control que
sobre los precios puedan tener tanto el que ofrece como el que
demanda, la variedad de los bienes que se encuentran en el
mercado Yy la facilidad con la que nuevos oferentes entran al

mercado.

b.- Tipos de competencias

En los tipos de competencias se consideré citar a Kotler° quien

divide en:

e La competencia perfecta, es un modelo teérico que
explica el funcionamiento del mercado a partir de la escuela
clasica. Es aquella desarrollada por los economistas para
establecer las condiciones bajo las que la competencia
lograria la maxima eficiencia. Aunque es casi importante
gue se produzca en la realidad, la competencia perfecta,
como concepto, proporciona el marco adecuado para

analizar la funcionalidad de los mercados reales.

e La competencia imperfecta, es aquella situacion de
mercado donde las empresas se valen de la promocion
para informar, persuadir o recordar a su mercado meta
acerca de las caracteristicas y beneficios de sus productos.
Es decir, que utilizan la venta personal, la publicidad y/o las
relaciones publicas para obtener una determinada

respuesta (como la compra) en su mercado meta.

30 KOTLER, Philip (2004); Marketing para Turismo; Prentice Hall Editorial; Madrid — Espafia; Pag. 180
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c.- Tipos de competidores

Cada empresa enfrenta una amplia gama de competidores.
Tomando en cuenta que en el concepto de mercadotecnia se
establece que para lograr el éxito, una empresa debe satisfacer
las necesidades y los deseos de los consumidores mejor que
como lo hacen sus competidores. Cada empresa enfrenta

cuatro niveles de competidores3?:

e Una empresa considera como competidores a otras
empresas que ofrecen productos y servicios semejantes a

los mismos clientes y aun precio similar.

e Una empresa considera como competidores a todas las
empresas que producen el mismo producto o clase de

productos..

e Una empresa considera como competidores a todas las

empresas que proporcionan el mismo servicio.

e Una empresa considera como competidores de un modo
mas amplio a todas las empresas que compiten por el

dinero de los mismos consumidores.

4.1.7.-Precio

Desde el punto de vista del marketing®> las empresas no
venden sélo unos productos, sino también satisfacciones, en
las que el precio representa un componente a tomar como
referencia y de gran importancia, ya que es el valor que la
empresa asigna a sus productos y que sera comparado por el

31 KOTLER, Philip; BORVEN, John; MAKENS, James (1997); Mercadotecnia para Hoteleria y Turismo;
Prentice Hall Editorial; Naucalpan de Juarez — México; Pag.105-106

32VILLENA, Eduardo (2003); Técnico en Hoteleria y Turismo; Cultural Ediciones; Madrid-Espafia; Pag.
286

23

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM — DE SANTA MARIA

cliente con los niveles de calidad que el identifica como
correctos. Definido de una manera mas sencilla, el precio®? es
la cantidad de dinero cobrada por un producto o un servicio.
Mas precisamente, el precio es la suma de valores que los
consumidores cambian por el beneficio de tener o utilizar un

producto o un servicio.

Lambin®* no sefiala también que “el precio es un instrumento
para estimular la demanda, y al mismo tiempo es un factor
determinante de la rentabilidad de la empresa a largo plazo”.
Este autor nos propone que la eleccién de una estrategia de
precio implica el respeto a dos tipos de coherencias:

La coherencia interna: La determinacién del precio en relacion

con las restricciones de coste y rentabilidad.

La coherencia externa: la determinacion del precio teniendo en
cuenta la capacidad de compra del mercado y el precio de la

competencia.

El precio de un producto, segun Céspedes®, es el importe que
el comprador ha de pagar al vendedor para poder poseer dicho
producto. Antes de fijar un precio la gerencia tiene que clarificar
el mercado de la compafiia, quien también tiene que decidir
sobre sus objetivos de mercadeo.

Analizando los autores podemos concluir que el precio es el
punto al que se iguala el valor monetario de un producto para el
comprador con el valor de realizar la transaccion para el
vendedor.

33 KOTLER, Philip; BORVEN, John; MAKENS, James (2004); Marketing para Turismo; Prentice Hall
Editorial; Madrid-Espaiia; Pag. 275
34LAMBIN, Jean Jacques (2003); Marketing Estratégico; ESIC Editorial; Madrid — Espafia; Pag. 648
35 CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag.155
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4.1.8.-Producto
a.-Definicién

Segun Kotler y Armstrong®* Definimos un producto “como
cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su
atencion, adquisicidon, uso o consumo, y que podria satisfacer
un deseo o una necesidad. Los productos no sélo son bienes
tangibles. En una definicion amplia, los productos incluyen
objetos fisicos, servicios, eventos, personas, lugares,
organizaciones, ideas o mezclas de ellos. Es asi que usamos el
término producto en sentido extenso para incluir cualquiera o

todas estas entidades”.

Un producto®” es cualquier cosa que se recibe en un
intercambio; es un complejo de atributos tangibles que incluyen
provechos o beneficios funcionales, sociales y psicologicos. Un
producto puede consistir en una idea, un servicio, una
mercancia o la combinacion de las tres. Por lo tanto cuando los
compradores adquieren un producto, en realidad estan
comprando los beneficios y satisfaccion que piensan obtener

del mismo.

Ya desde el punto de vista economico y basandonos en
Céspedes?®, vemos que un producto puede ser “cualquier cosa
externa al hombre, material o inmaterial que satisface un deseo
humano, se considera como un producto. Desde el punto de
vista comercial, un producto es lo que el consumidor recibe
cuando realiza una compra. Para una empresa que participa del

concepto de marketing en un sentido mas amplio, un bien o

36KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary (2011); Marketing Turistico; Quinta Edicion Editorial Prentice
Hall; Naucalpan de Juarez — México; Pag. 15
37 PRIDE M, William (1993); Marketing Decisiones y Conceptos Basicos; Ediciones McGraw — HILL;
Naucalpan de Juarez — México; Pag. 172 - 173
3% CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota - Colombia;
Pag. 80
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servicio es el medio por el cual cumple con su fin primordial:

satisfacer necesidades”.

La definicion de producto®® debe estar ligada siempre a los
beneficios percibidos y valorados por los clientes. Para que un
producto tenga éxito en el mercado, debe ser un producto de
buena calidad, competitivo y adaptado a las necesidades reales

de los clientes.

Podemos concluir que el producto turistico se podria considerar
como el conjunto de bienes y servicios puestos a disposicion

del turista en un destino determinado.

b.- Las necesidades y el consumidor

Segln Céspedes?®, no es suficiente que exista una necesidad
del bien o servicio para que las personas lo compren. Los
consumidores compran productos o servicios por que los
necesitan para satisfacer las necesidades; por consiguiente,
guienes venden deben conocer esas necesidades y sus
caracteristicas, determinando lo que motiva a las personas a

comprar un producto o0 servicio.

El conocimiento de las fuerzas actuales y potenciales que
mueven a los consumidores* puede ayudar a detectar las
oportunidades en el mercado; es decir, las necesidades no
satisfechas que puedan ser definidas como un segmento
potencial que ofrece posibilidades de negocio para la empresa.

Este es el principal motor que permite la introduccion de nuevas

39 VILLENA, Eduardo (2003); Técnico en Hoteleria y Turismo; Cultural Ediciones; Madrid-Espafia; Pag.
284
40CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag. 77
4RIVERA C., Jaime, ARELLANO C., Rolando, MOLERO A. Victor Manuel (2009); Conducta del
Consumidor; ESIC Editorial; Madrid — Espafia; Pag. 42
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empresas y el desarrollo de nuevos conceptos de negocio. Para
ello hay que estar muy atentos a la evolucibn de las

necesidades de la sociedad, sus valores y gustos.

4.1.9.-Canales de comercializacion
a.- Canales de distribucion

Céspedes* define a los canales de distribuciéon pueden ser
definidos como la cadena de instituciones e intermediarios que
compran sucesivamente un producto, hasta hacerlo llegar a
manos del consumidor final. Los canales de distribucion segun
William, Michael y Bruce*® son “empresas que ayudan a la
compafiia a promover, vender y distribuir sus productos a los
compradores finales; incluyen distribuidores, empresas de
distribucion fisica, agencias de servicios e marketing e
intermediarios financieros”. Visto los conceptos podemos definir
al canal de distribuciéon consiste en el conjunto de personas y
empresas comprendidas en la transferencia de derechos de un
producto al paso de éste del productor al consumidor o usuario
de negocios final; el canal incluye siempre al productor y al
cliente final del producto en su forma presente, asi como a
cualquier intermediario, como los detallistas y mayoristas.

b.- Importancia de los canales

e Muchos productores carecen de los recursos econdémicos
para realizar un programa de comercializacion directa.
e Los intermediarios ayudan a reducir el volumen de trabajo de

comercializacion

42CESPEDES SAENZ, Alberto (2001); Principios de Mercadeo; Ecoe Ediciones; Bogota — Colombia;
Pag. 294
BWILLIAM J. Stanton, MICHAEL J. Etzel y BRUCE J. Walker (2007); Marketing Versiéon para
Latinoamérica; Ecoe Decimo primera edicion Ediciones McGraw - HILL; D.F. — México; Pag. 71
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e Los canales de distribucion bien seleccionados permiten a la
empresa obtener una demanda constante.

¢ Influencia en el precio de venta al consumidor

c.- Condiciones para seleccionar los canales de

distribucioén

e Analisis del producto en sus caracteristicas y usos.

e La extension del mercado , en el cual va a ser vendido el
producto

e Estudio de los canales existentes principalmente los canales
de los productos competidores

e Entender la necesidad de evaluar los canales de distribucion
en consonancia con la evolucién del mercadeo de los

productos

4.2 -APART-HOTEL
4.2.1.-Definicion

Un Apart-hotel** es un establecimiento de hospedaje que esta
compuesto por departamentos que integran una unidad de
explotacién y administracion. Los Apart-Hoteles pueden ser
categorizados de 3 a 5 estrellas, debiendo cumplir con los
requisitos sefialados en el Anexo N° 2, del Reglamento de
establecimiento de hospedaje.

Podriamos decir que un Apart-Hotel*® es la sintesis entre un
hotel y un departamento. Por tanto, tiene la estructura de un

hotel pero dispone de apartamentos pequefios con cocina y

4“MINCETUR (2004) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo N-029-2004; El
Peruano
45ESCUELA DALY DE TURISMO Y HOTELERIA (1994); Organizacién Hotelera; Editorial Daly; Malaga —
Espafia; Pag. 23
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complementos para la elaboracién de comidas simples, siendo
atendida la limpieza por el personal del establecimiento,
dandose la opcion de ofrecer a los clientes servicio de

desayuno y restaurante.

De igual forma decimos también que son los hoteles*® que por
Su estructura y servicios disponen de las instalaciones
adecuadas para la conservacion, elaboracion y consumo de
alimentos dentro de la unidad de alojamiento. De una manera
mas clara son hoteles cuyas habitaciones disponen de bafio,
dormitorio y cocina debidamente equipada.

4.2.2.-Requisitos minimos para la categorizacion de los Apart -
Hotel*

Cuadro N° 3

Requisitos minimos de acuerdo a la categoria de los Apart-Hoteles

REQUISITOS MINIMOS DE ACUERDO A LA CATEGORIA DE LOS

APART HOTELES

REQUISITOS MINIMOS 3 Estrellas

N° de Habitaciones o Departamentos 6

N° de Ingresos de uso exclusivo de los Huéspedes -

Cafeteria (m2. por niumero total de habitaciones): 0.75 m2

Departamentos (incluyen en el éarea un closet o | 1.2x0.7
guardarropa) m2 minimo closet

48V|LLENA, Eduardo (2003); Técnico en Hoteleria y Turismo; Cultural Ediciones; Madrid-Espafia; Pag. 15
“MINCETUR (2004) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo N-029-2004; El
Peruano; Anexo 2
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Con un (1) dormitorio integrado al kitchenette y 24 M2
disponibilidad de servicios hasta cuatro (4) personas
Si el kitchenette y la sala comedor estan separados del
L - 26 m2
dormitorio, minimo
Con dos (2) dormitorios (1 integrado al kitchenette) y 38 m2
disponibilidad de servicios hasta seis (6) personas
Si el kitchenette y la sala comedor estan separados de
. - 40 m2
los dormitorios, minimo
Cantidad de bafios privados por departamento (tipo de
bafio) (1)
. 1 con
Departamento de un (1) dormitorio ducha
1 con
Departamento de dos (2) dormitorios ducha, 1
1/2 bafio
El area minima m2: 4 m2
Todas las paredes deben estar revestidas con material altura
impermeable de calidad comprobada 1.80 m.
Habitaciones (servicios)
Aire acondicionado frio -
Calefaccion (2)
, . . sélo
Alarma, detector y extintor de incendios )
extintor
Tension 110y 220 v. -
Televisién a color obligatorio
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Teléfono con comunicacion nacional e internacional obligatorio

Servicios Generales

obligatorio
Servicio de ascensor de uso publico (excluye el s6tano) a partir de
5 plantas
Agua fria y caliente las 24 horas (no se aceptan sistemas . .
; . obligatorio
activados por el huésped)
Cambio regular de sdbanas y toallas minimo (4) diario
Alimentacion eléctrica de emergencia para los : .
obligatorio
ascensores
Alarma, detector y extintor de incendios obligatorio

Custodia de valores (individual o con caja fuerte comun) obligatorio

Estacionamiento privado y cerrado, dentro o contiguo al

: Ll 20 %
local (porcentaje por el N° de habitaciones)
Generacién de energia eléctrica para emergencia obligatorio
Limpieza diaria del hotel y habitaciones obligatorio
obligatorio
Oficio por piso (con teléfono o similar) pero sin
teléfono
Personal calificado (1) obligatorio
Personal uniformado (las 24 horas) obligatorio
Recepcion y conserjeria (1) obligatorio
Servicio de despacho de correspondencia obligatorio
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Servicio de lavado y planchado (3) obligatorio

Servicio de llamadas, mensajes internos, y contratacion

de taxis obligatorio
Servicios higiénicos publicos, diferenciados por sexos obligatorio
Teléfono de Uso Publico obligatorio
Servicio de atencion de primeros auxilios botiquin

Zona de mantenimiento

CONSIDERACIONES GENERALES

- Los bienes muebles, acabados, espacios comunes, equipos mecanicos
y la calidad de los servicios del Apart hotel deben guardar relacion con su
categoria.

- Las condiciones relativas a: Ventilacién, zona de seguridad, escaleras,
salidas de emergencia, etc., se cumpliran conforme a las disposiciones
municipales vy del Instituto Nacional de Defensa Civil segun
corresponda.

- El area minima corresponde al area util y no incluye el area que ocupan
los muros.

(1) Definiciones contenidas en el Reglamento de Establecimientos de
Hospedaje.

(2) Se tomara en cuenta la temperatura promedio de la zona.

(3) Este servicio puede ser brindado mediante convenio con terceros.

(4) El huésped podra solicitar que no se cambien regularmente de
acuerdo a criterios medioambientales y otros.

Fuente: MINCETUR (2015) Reglamento de Establecimientos de Hospedaje; Decreto Supremo
N-001-2015; El Peruano; Anexo 2
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5.-OBJETIVOS:
5.1.-OBJETIVO GENERAL:

Realizar un estudio de mercado para la implementacion de un Apart-

Hotel de categoria tres estrellas en la ciudad de Arequipa.
5.2.-OBJETIVOS ESPECIFICOS:

¢ Determinar como es la demanda actual y potencial.

e Precisar como es la oferta actual y potencial de Apart-hoteles en
Arequipa.

o Establecer quienes son los competidores y su entorno competitivo.

¢ Identificar cuales son los canales de distribucion que se utilizan
para hacer llegar el producto y servicio a los usuarios.

e Reconocer los requisitos de infraestructura para la implementacion
del Apart-Hotel.

e Conocer el equipamiento normado para la implementacion del
Apart-Hotel.

¢ Identificar los servicios ofrecidos en un Apart-Hotel, y los servicios

esperados por el cliente.

6.-HIPOTESIS:

Dado que en los ultimos afios se ha incrementado de manera sostenida la
demanda de viajeros corporativos, debido al crecimiento de la actividad
industrial y comercial de nuestra ciudad, y que la actual oferta hotelera no
satisface las expectativas de infraestructura y servicios diferenciados con
ventajas comparativas; es probable que el mercado de la ciudad de
Arequipa sea viable para la implementacién de un Apart-hotel de categoria

tres estrellas.
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CAPITULO II

PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

1.-TECNICAS:

Las técnicas que se utilizaran para la realizacion del presente trabajo de

investigacion son:

e Observacion documental
e Entrevistas
e Cuestionarios

2.-INSTRUMENTOS:

e Fichas de informacion documental
e Encuestas que se realizaron a consumidores corporativos que estén
interesados.
3.-CAMPO DE VERIFICACION:

3.1.-UBICACION ESPACIAL

La extension de la investigaciébn abarca los establecimientos de
hospedaje de tipo apart-hotel con categoria tres estrellas en la Ciudad

de Arequipa.
3.2.-UBICACION TEMPORAL

La ubicacion temporal de la investigacién abarca un periodo de seis

meses, los cuales abarcan los meses de marzo a diciembre del 2014.
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3.3.-UNIDADES DE ESTUDIO

3.3.1.-Universo:

La totalidad del universo asciende a ciento cuarenta y tres
consumidores corporativos de un Apart-hotel de categoria tres
estrellas, segun el total de su ocupabilidad, en base a la
ubicacion temporal y ratificada por el reporte de indices
mensuales de ocupabilidad 2014 del MINCETUR,

3.3.2.-Muestra:

Segun, Paredes Nufez Julio (2013), cuando la poblacion es
menor a 500, recomienda trabajar con el total de la poblacion,

en este caso seria N° 143.

4.-ESTRATEGIA DE RECOLECCION DE DATQOS:

La organizacion de la investigacién se realizé aplicando la cantidad de
encuestas requeridas para la muestra a los consumidores corporativos de
Establecimientos hoteleros de categoria tres estrellas. El andlisis de datos
nos permitio lograr nuestro objetivo de estudio el cual estad representado

mediante cuadros y gréficos.

4.1.-COORDINACION CON LAS ENTIDADES DEL SECTOR Y LA
POBLACION OBJETIVO

e Se presentaran los documentos administrativos respectivos para
solicitar la autorizacion del acopio de informacion documental
existente.

e Se aplico la cantidad de encuestas requeridos para la muestra

e Las encuestas fueron aplicadas a clientes objetivos.

4.2.-PROCESAMIENTO DE DATOS

e Se hizo uso de la estadistica descriptiva, y el andlisis de datos se dio
mediante la representacion de cuadros y gréficos.

e Se proceso los datos mediante el software SPSS.
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CAPITULO Il

RESULTADOS

1.- PRIMERA VARIABLE: ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y analisis de
datos e informacién acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus
usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o
servicio, mejorar productos 0 servicios existentes y expandirse a nuevos
mercados. El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que
porcién de la poblacion comprara un producto o servicio, basado en variables
como el género, la edad y otros.

En este capitulo presentamos el andlisis de los datos obtenidos de las
encuestas aplicadas a 143 clientes corporativos de Apart-Hoteles. Cada
encuesta consta de 44 preguntas, de las cuales 17 son referentes
exclusivamente a la variable nimero uno o estudio de mercado, las cuales
permitieron obtener la informacion requerida para obtener el resultado de

investigacion de esta variable.

Para fines de la investigacion se podra observar en los cuadros propuestos,
los resultados expuestos en porcentajes y graficos circulares, lo cual nos
permitird concluir con facilidad los resultados de la investigacion sobre esta

primera variable.
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Tabla N° 1: Género

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido

Mascullno 874 874
‘ Femenino 18 12,6 12,6
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°1: Género

GENERO

12.60%

B Masculino

B Femenino

87.40%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 1, se observa que el 87.40% de encuestados son
de sexo masculino, y el 12.60% de encuestados son de sexo femenino. Los
resultados obtenidos muestran que la mayoria de personas encuestadas
fueron varones, asimismo cabe resaltar que el género no tiene un alto grado
de relevancia para esta investigacion, porque deben considerarse ambos

géneros como elementos equivalentes importantes.
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Tabla N° 2: Preferencia de Tipo de Alojamiento

Frecuencia | Porcentaje Po\:gﬁggaje
Hotel 75 52,4 52,4
Apart-Hotel 68 47,6 47,6
Hostal 0 0,0 0,0
Albergue 0 0,0 0,0
Otros 0 0,0 0,0
Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°2: Preferencia de Tipo de Alojamiento

PREFERENCIATIPO DE

ALOJAMIENTO
0.00%
B Hotel
47.60% B Apart-Hotel
52.40% ¥ Hostal
H Albergue
¥ Otros

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Dentro del estudio de mercado, es primordial conocer la preferencia que
tienen nuestros futuros clientes en cuanto al tipo de alojamiento. Segun la
tabla y grafico N° 2, se observa que tenemos un 52.40% que prefieren un
establecimiento hotelero tipo hotel, mientras que el 47.60% prefieren un
establecimiento hotelero tipo apart-hotel, dejando en un 0% las opciones de

Hostal, Albergue y otros.

Los resultados muestran que predictivamente la preferencia en hoteles es
mayor, ya que en el mercado es uno de los producto mas conocidos, pero
vemos también que la preferencia de apart-hoteles cuenta con un
considerable porcentaje que nos lleva a concluir que nuestros posibles
clientes, conocen este producto y estan dispuesto a tomarlo, ello nos brinda

un panorama motivador.
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Tabla N° 3: Preferencia de Categoria del Alojamiento

- e
Cinco estrellas 0,0 0,0
‘ Cuatro estrellas 35 24,5 24,5
‘ Tres estrellas 108 75,5 75,5
‘ Dos estrellas 0 0,0 0,0
‘ Una estrella 0 0,0 0,0
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°3: Preferencia de Categoria del Alojamiento
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ALOJAMIENTO
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Dentro del estudio de mercado, es muy importante conocer la preferencia que
tienen nuestros futuros clientes en cuanto a la categoria del alojamiento.
Segun la tabla y grafico N° 3, se observa que tenemos un 75.50% que
prefieren un alojamiento de categoria tres estrellas mientras que el 24.50%
prefieren un alojamiento de categoria cuatro estrellas, dejando en un 0% las

categorias de cinco, dos y una estrella.

En base a los resultados obtenidos podemos afirmar que la mayoria de
personas encuestadas prefieren un alojamiento tres estrellas, lo que nos
resulta motivador ya que la categoria que se busca impulsar en este trabajo

de investigacion es de categoria tres estrellas.
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Tabla N° 4: Conocimiento de Apart-Hoteles en Arequipa

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje
valido
|] Si 143

100,0 100,0
m No 0 0,0 0,0
‘ Total 143 100 100

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°4: Conocimiento de Apart-Hoteles en Arequipa

CONOCIMIENTO DE APART-HOTELES
EN AREQUIPA

0.00%

=S

ENO

100.00%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 4, se observa que el 100% de encuestados se
encuentran informados sobre la existencia de este tipo de establecimiento de
hospedaje. Los resultados obtenidos demuestran que esta informacion es

relevante para la investigacion.
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Tabla N° 5: Procedencia

Frecuencia Porcentaje Porggntaje
valido
Nacional 18 12,6 12,6

‘ Internacional 125 87,4 87,4

REPOSITORIO DE

‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°5: Procedencia

PROCEDENCIA

12.60%

B Nacional

H |nternacional

87.40%

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 5, se observa que el 87.40% de encuestados son
clientes extranjeros, mientras que el 12.60% son clientes nacionales. Los
resultados correspondientes a la procedencia, nos muestra que esta
informacién es relevante para esta investigacion, ya que nos vislumbra el

segmento al que estara dirigido este tipo de establecimiento de hospedaje.
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Tabla N° 6: Motivo de Visita

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje 1
valido

Negocios 100,0 100,0
Ml Estudios 0 0,0 0,0
W Cultural 0 0,0 0,0
‘ Vacacional 0 0,0 0,0
m Otros 0 0,0 0,0
m Total 143 100 100

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°6: Motivo de Visita
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 6, se observa que el 100% de encuestados son
clientes motivados por negocios para su estadia en nuestra ciudad. Los
resultados correspondientes al motivo de visita, muestran que esta
informacion es realmente importante para esta investigacion, ya que con ello
sabemos que estamos dirigidos a un perfil corporativo en el mercado y en
base a ello se tomarian decisiones de implementacion en cuanto a servicios,
infraestructura y equipamiento, segun las necesidades que sean

caracteristicos para este perfil.
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Tabla N° 7: Frecuencia de Visita

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje s
valido

Unavez aI afio 8,5 38,5
‘ Entre dos atres veces al afio 27 18,9 18,9
‘ Mas de tres veces al afio 61 42,7 42,7
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°7: Frecuencia de Visita

FRECUENCIA DE VISITA

o, M Una vezal afio
12.66% 38.46%

B Entre dos a tres veces al
ano
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 7, se observa que el 42.70% se hospedan mas de
tres veces al afio, el 18.88% se hospeda entre dos a tres veces al afio y

finalmente el 38.46% se hospeda una vez al afio.

Dada la encuesta realizada, los resultados muestran que para el estudio de
mercado, este punto es substancial ya que podemos estimar el nUmero de
veces que arribarian nuestros posibles clientes al establecimiento hotelero.
Esta informacién revela que se tendria dinamismo en la venta de este tipo de

servicio.
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Tabla N° 8: Promedio de Estadia

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido

Una semana 4,2 4,2
‘ Quince dias 33 23,1 23,1
‘ Un mes 47 32,9 32,9
‘ Entre 2 a 3 meses 37 25,9 25,9
‘ Mas de 3 meses 12 8,4 8,4
‘ Mas de 6 meses 8 5,6 5,6
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°8: Promedio de Estadia

PROMEDIO DE ESTADIA
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 8, se observa que el 4.20% programa una semana
de estadia, el 23.10% programa un intervalo de tiempo de quince dias de
estadia, el 32.90% programa un mes de estadia , el 25.90% programa una
estadia entre dos a tres meses, el 8.4% programa una estadia mayor a tres
meses Yy finalmente el 5.60% programa una estadia mayor a seis meses.

Todo lo antes mencionado nos ayuda a determinar el tiempo programado de
nuestros futuros clientes para su estadia, donde se observa porcentajes altos
entre 15 a 90 dias con respecto a los demas. Los resultados obtenidos
muestran que con dicha informacién obtenemos un aproximado del nUmero de
pernoctaciones con el que contaria el apart-hotel, lo que se toma como un

buen indicador de ingresos.
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Tabla N° 9: Niamero de Acomparfantes

Frecuencia | Porcentaje Porc;e_ntaje
valido
IT 110 76,9 76,9

| Con su pareja 13 9,1 9,1

‘ Con su familia 20 14,0 14,0
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°9: Niamero de Acomparfantes

NUMERO DE ACOMPANANTES

14.00%
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B Solo
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 9, se observa que un 76.90% que durante su
estadia no tendria ninglin acompafante, mientras que el 14.00 tendria a su
familia en el establecimiento, y finalmente el 9.10% estaria acompafado por

Su pareja.

De acuerdo a los resultados obtenidos, observamos que a pesar que el
porcentaje relacionado a estadias con acompafante es minima comparado
con los huéspedes que tendrian una estadia sin acompafiante, es bueno
tenerlo en cuenta ya que ello nos muestra informacion realmente importante,
la que nos llevara a considerar ciertos parametros a seguir para una buena
implementacion e infraestructura en el establecimiento. De manera de contar
con lo necesario para poder satisfacer todas las necesidades de los posibles

huéspedes.

Asimismo cabe mencionar que en la tabla N°14, se muestra un alto porcentaje
de uso de habitacion tipo matrimonial, ello no entra en contradiccion con los
resultados de esta tabla, ya que al escoger este tipo de habitacion no
necesariamente se tiene que estar con un acompafante adicional, hoy en dia
los clientes reservan este tipo de habitacién para solo una persona por el
confort que brinda.
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Tabla N° 10: Precio promedio que el cliente paga

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Al

Entre S/ 80y S/. 150 0,0 0,0
‘ Entre S/.150 y S/.200 23 16,1 16,1
‘ Mas de S/.200 120 83,9 83,9
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°10: Precio promedio que el cliente paga

PRECIO PROMEDIO QUE EL CLIENTE
PAGA
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 10, se observa que un 83.90% invierte un monto
mayor a S/.200 diario por la estadia en un establecimiento de hospedaje,

mientras que el 16.10% invierte un monto entre S/.150 y S/.200.

El precio promedio que normalmente paga un huésped en un establecimiento
de hospedaje, es una informacion de vital importancia ya que ello nos lleva a
estimar un aproximado en la inversion monetaria que realizard cuando decida
tomar un establecimiento de hospedaje. De acuerdo a los resultados
obtenidos tenemos una idea de los precios que se ofertarian en el mercado y
de alli poder establecer una estrategia acorde a la competencia.
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Tabla N° 11: Precio promedio que estarian dispuestos a pagar

Frecuencia | Porcentaje Po\:gﬁggaje
Entre S/ 150y S/.200 31,5 31,5
‘ Entre S/.200 y S/.250 52 36,4 36,4
‘ Mas de S/.250 46 32,2 32,2
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°11: Precio promedio que estarian dispuestos a pagar
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 11, se observa que un 31.50% abonaria un monto
entre S/.150 y S/.200 por un servicio de alojamiento en un establecimiento de
hospedaje de tipo apart-hotel, mientras que el 36.40% abonaria un monto
entre S/.200 y S/.250, y finalmente el 32.20% abonaria un monto mayor a
S/.250.

De acuerdo a los resultados obtenidos, observamos que la informacién antes
expuesta es de vital importancia ya que con ello podemos deducir cuanto
estarian dispuestos a pagar los futuros consumidores, adicional a ello, si lo
unimos a los resultados obtenidos en la estadia promedio y la frecuencia de
estadia, obtendremos un panorama mas claro de los posibles ingresos y si

estos justificarian una inversion para el interesado.
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Porcentaje

valido

Calidad de 38 26,57 26,57
servicios

‘ Comodidad 67 46,85 46,85

‘ Equipamiento 15 10,49 10,49

‘ Ubicacion 23 16,08 16,08

‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°12: Factores para la Eleccion de un Establecimiento Hotelero
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 12, se observa que un 26.57% considera como un
factor primordial la calidad del servicio, mientras que el 46.85% prefiere la
comodidad, por otra parte 10.49% considera al equipamiento, finalmente el

16.08% se encuentra atraido por la ubicacion.

De acuerdo a los resultados obtenidos, podemos observar que la informacion
recabada en este punto, nos ofrecera criterios claves a tomar en cuenta para
la implementaciéon de un establecimiento de hospedaje de tipo apart-hotel, ya
gue nuestros potenciales clientes muestran al factor comodidad y servicios
con un alto grado de porcentaje, o que sugiere ser desarrollado en primera

instancia.
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Tabla N° 13: Ubicacién

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido

En eI centro de la ciudad 6,8 16,8
‘ Cerca al centro de la ciudad 105 73,4 73,4
‘ Lejos del centro de la ciudad 14 9,8 9,8
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°13: Ubicacion
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 13, se observa que el 73.40% considera que la
ubicacion del establecimiento hotelero deberia estar ubicado cerca al centro
de la ciudad, mientras que el 16.80% prefiere que este situado en el mismo
centro de la ciudad, por otra parte 9.80% considera que deberia estar lejos del
centro de la ciudad.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se muestra claramente que se
encuentra destacando con un alto porcentaje, la ubicacién cerca del centro de
la ciudad, lo que nos llevara a filtrar las posibles opciones que se tenga, para
qgue finalmente se tome una decisién de inversion en cuanto bienes raices,

acorde a la demanda.
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Tabla N° 14: Tipo de habitacion

Porcentaje
valido

Porcentaje

- e

Simple 34 23,8 23,8
I Matrimonial 109 76,2 76,2
| Suite 0 0,0 0,0
‘ Total 143 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico N°14: Tipo de habitacién
TIPO DE HABITACION
0.00%
23.80%
B Simple

B Matrimonial

= Suite

76.20%

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 14, se observa que el 76.20% considera que una
habitacibn matrimonial seria una mejor opcion, mientras que un 23.80%
prefiere que esta sea una habitacion simple y finalmente un 0% de preferencia

en la suite.

La predileccion que observamos en relacion al tipo de habitacion que los
huéspedes optan por tomar, es un punto importante para nuestro estudio, ya
gue esto servira de guia para la distribucidon en la implementacion de
habitaciones en el establecimiento hotelero, asi como el equipamiento de las

mismas.
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Tabla N° 15: Interés de hospedaje en un Apart-hotel

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje
valido
Si 115 80,4

: 80,4
‘ No 0 0,0 0,0
‘ Tal vez 28 19,6 19,6
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°15: Interés de hospedaje en un Apart-hotel
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Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 15, se observa que un 80.40% tiene tendencia a
una respuesta afirmativa, mientras que el 19.60% no se encuentra seguro y
finalmente un 0% tiene desinterés. Los resultados obtenidos evidencian la
base de la investigacion, ya que el notable interés de parte de los posibles

consumidores, vislumbra factibilidad.
62

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
e CATOLICA
TESIS UCSM DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

Tabla N° 16: Motivo de eleccion de un Apart-hotel

Frecuencia Porcentaje Porc;e_ntaje

valido

Mayor espacio 29 20,3 20,3

Areas de 18 12,6 12,6
esparcimiento

Comodidad de un 26 18.2 18.2
apartamento

Servicios 14 9,8 9,8

Privacidad 33 23,1 23,1

No sabe no Opina 23 16,1 16,1

Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Grafico N°16: Motivo de eleccion de un Apart-hotel
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 16, se observa que el 20.30% considera el espacio
como un punto importante, mientras que el 18.20% prefiere la comodidad que
da un apartamento, por otra parte el 23.10% considera la privacidad, el 9.80%
se interesa por el servicio hotelero, el 12.60% resalta las é&reas de
esparcimiento, y finalmente el 16.10% no sabe/no opina.

La informacién antes mencionada, esta detallada en base a lo que el
consumidor esperaria encontrar si es que toma la opcion de un
establecimiento hotelero tipo Apart-Hotel, detallado en la respuesta abierta de
la interrogante que nos facilité dicha informacion.
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Tabla N° 17: Fuente de informacién

Frecuencia Porcentaje Po\:gﬁggaje
Agencia de viajes 64 44,76 44,76
Internet 44 30,77 30,77
Revistas especializadas 11 7,69 7,69
Recomendacion por 24 16,78 16.78
terceros

Otros 0 0,0 0,0

Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°17: Fuente de informacion
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 17, se observa que un 44.76% prefiere las
agencias de viaje, mientras que el 30.77% considera el internet como un
punto importante, por otra parte el 7.69% opta por las revistas especializadas,

y el ultimo 16.78% se basa en las recomendaciones de terceros.

De acuerdo a los resultados obtenidos, contamos con informacion que podra
orientar el canal de comercializacion que se tomaria, asi como las estrategias
de marketing, al implementarse un establecimiento de hospedaje de tipo
apart-hotel. En base a esto se lograrian resultados 6ptimos en el proceso de

captacion de clientes.
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Tabla N° 18: Reservas mediante booking y similes

. : Porcentaje
Frecuencia Porcentaje 20
valido
122

: 85,3
‘ 8 5,6 5,6
‘ A veces 13 9,1 9,1
‘ Total 143 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°18: Reservas mediante booking y similes

RESERVAS POR BOOKING Y SIMILES

9.10%

5.60%

L]
B No

= Aveces

85.30%

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 18, se observa que el 9.10% realiza sus reservas
online ocasionalmente, mientras que el 85.30% afirmo que si utiliza este
canal, y finalmente 5.60% no lo utiliza. Dicha informaciébn muestra, que se
debe considerar el uso de la tecnologia llevada de la mano con los beneficios

del internet, en el desarrollo de planes para la direccién del marketing.
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Tal vez 0 0,0 43 30,1 44 30,8 0 0,0 13 9,1
Totales | 143 | 100,0 | 143 | 100,0| 143 | 100,0 | 143 | 100,0| 143 | 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Leyenda:
e Rest. : Area de Restaurante
e Bar : Area de Bar
e B. Center: Area de Business Center
e Estac. :Areade Estacionamiento
e C. Equip.: Area de Custodia de Equipaje
e F : Area de Frecuencia
e % : Area de Porcentaje
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Grafico N°19: Preferencia en Areas Publicas en un Apart-Hotel

AREAS PUBLICAS DE UN APART-HOTEL
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Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 19, se observa que el 100% de los encuestados
prefiere que un establecimiento de hospedaje se encuentre implementado con
el area de restaurante y el area de estacionamiento. De acuerdo a los
resultados obtenidos, se muestra que esta informacion es ciertamente
importante, porque nos revela los servicios que nuestros futuros huéspedes
harian uso durante su estadia. Tomando en cuenta que la existencia de estas
areas son demandadas al 100 %, implica tener mayor énfasis y detalle en el
proceso de implementacién de las mismas, de manera de lograr una alta
satisfaccion en las necesidades de los huéspedes.

69

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM e DE SANTA MARIA

En cuanto al 4rea de bar, observamos que el 69.90% prefiere que el
establecimiento de hospedaje se encuentre implementado con ello, mientras
que el 30.10% opto por la opcidn “tal vez” y finalmente con un 0% de
negatividad en su preferencia. Con dicha informacion observamos que un alto
porcentaje de interés esta en la existencia de esta &rea, lo que nos llevaria a
tomar decisiones importantes en cuanto a la infraestructura e implementacion

de la misma.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el area de business center, se
muestra que el 67.80% prefiere que el establecimiento de hospedaje se
encuentre implementado con ello, mientras que el 30.80% no esta seguro y
finalmente el 1.40% no lo prefiere. Tomando en cuenta que el resultado de
mayor porcentaje expresa la necesidad de la existencia de dicha éarea, se
debera tomar decisiones referidas a la infraestructura e implementacién de
ella con caracter significativo para los futuros huéspedes.

En referencia al area de custodia, se muestra que el 25.20% prefiere que el
establecimiento de hospedaje se encuentre implementado con ello, mientras
que el 9.10% no esta seguro y el 65.70% no lo encontré necesario. Tomando
en cuenta que el resultado de mayor porcentaje expresa la necesidad de la
existencia de dicha area, esta debera ser implementada.
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Tabla N° 20: Preferencia de Ambientes en las Habitaciones

Sala-Comedor Cocina Mas de un Dormitorio

Frecuencia| Porcentaje| Frecuencia| Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje

Tal vez 78

545 49 34,3 85 59,4
Totales 143 100,0 143 100,0 143

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°20: Preferencia de Ambientes en las Habitaciones

PREFERENCIA DE AMBIENTES EN LAS
HABITACIONES
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50

40
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Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 20, se observa que la preferencia de que una
habitacién cuente con una sala-comedor, muestra que el 22.40% prefiere
contar con ello, mientras que el 54.50% no esta seguro y el 23.10% no lo
encontrd necesario. Observamos un alto porcentaje de interés en la existencia
de ello, lo que nos llevaria a tomar decisiones importantes en cuanto a la
infraestructura e implementacion de la misma, y con ello brindar la comodidad

en cuanto a espacio, que busca nuestro futuro cliente.

En relacién al ambiente de cocina, se muestra que el 50.30% prefiere que una
habitacion en un establecimiento de hospedaje se encuentre implementado
con ello, mientras que el 34.30% no esta seguro y finalmente un 15.40% no lo
encontré necesario. Esta informacion es ciertamente importante, porque nos
revela uno de los posibles ambientes que nuestros futuros huéspedes
utilizarian frecuentemente durante su estadia, ello implica tener un mayor
enfasis y detalle en dicha infraestructura durante el proceso de su
implementacion, de manera de lograr una alta satisfaccion en las necesidades

de los huéspedes.

De acuerdo a los resultados obtenidos en relacion a que la habitacion se
encuentre implementado con mas de un dormitorio, muestra que el 28.70% lo
prefiere, mientras que el 59.40% no esta seguro y finalmente el 11.90% no lo
encontro necesario. Esta informacion es indudablemente importante, porque
nos revela uno de los posibles ambientes que nuestros futuros huéspedes
considerarian en utilizar durante su estadia, lo que implica tenerlo en cuenta,
en la dimension de infraestructura a desarrollar durante el proceso de su

implementacion.
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Tabla N° 21: Preferencias en Equipamiento en un Apart-Hotel

AC.Cc  ADL | EL _TD | T | PR TV. | GE |
--------------_--

Si

No

Talvez | O 0,0 0 00 | 32 | 224 | O 00 | 31 (21,7 O 0,0 0 0,0 0 0,0 | 38 | 26,6

Totales || 143 ||100,0| 143 |100,0| 143 |100,0{ 143 |100,0| 143 |100,0| 143 ||100,0| 143 |100,0| 143 |100,0| 143 |100,0

Fuente: Elaboracion propia

Leyenda:
e AC. : Aire Acondicionado o TV. : Television en Habitacion
e C. : Calefaccion e G.E. : Generador Eléctrico
e AD.l. :Alarmay Detector de Incendios e F : Area de Frecuencia
o E.IL . Extintor de Incendios e % - Area de Porcentaje
e T.D. : Teléfono en Habitacion
o T. : Tension 110-220v
e FR. : Frigobar en Habitacion
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Grafico N°21: Preferencia en Equipamiento en un Apart-Hotel

PREFERENCIAS EN EQUIPAMIENTO EN UN APART-HOTEL
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Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 21, se observa que el 100% de los encuestados
prefieren un establecimiento de hospedaje que se encuentre equipado con
aire acondicionado, calefaccion, extintor de incendios, tension 110-220v,
frigobar en habitacion y television en habitacidn. Esta informacién es
ciertamente importante, porque nos revela el equipamiento que nuestros
futuros huéspedes presumen que estara a disposicion para utilizar durante su
estadia. Tomando en cuenta que la existencia de estos equipos son
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demandadas al 100 %, implica considerarlos con caracter de importante en el
proceso de su implementacién, de manera de lograr una alta satisfaccion en

las necesidades de los huéspedes.

De acuerdo a los resultados obtenidos referidos a que un establecimiento de
hospedaje se encuentre equipado con Alarma y detector de incendios, se
muestra que el 77.60% lo prefiere, mientras que el 22.40% no estd seguro.
Esta informacion es ciertamente importante, porque nos revela que el
resultado de mayor porcentaje expresa la necesidad de la existencia de dicho
equipamiento, lo que implica tenerlo en cuenta en el proceso de su
implementacion, de manera de brindar seguridad en la integridad fisica de

nuestros futuros huéspedes.

En referencia al hecho de que el dormitorio de un establecimiento de
hospedaje cuente con teléfono, se muestra que el 78.30% lo prefiere, mientras
que el 21.70% no esta seguro. Esta informacién es relevante, porque nos
revela que el resultado de mayor porcentaje expresa la necesidad de la
existencia de dicho equipamiento, lo que implica implementarlo, y con ello
lograr una alta satisfaccibn en las necesidades de nuestros futuros
huéspedes.

De acuerdo a los resultados obtenidos en referencia a que un establecimiento
de hospedaje cuente con un generador eléctrico, se muestra que el 73.40%
prefiere ello, mientras que el 26.60% no esta seguro. Esta informacion es de
caracter importante, porque nos revela que el mayor porcentaje expresa la
necesidad de la existencia de dicho equipamiento, lo que nos lleva a
considerar la posibilidad de su implementacion.
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ANl

Talvez | O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Totales | 143|100 | 143|100 143|100} 143 (100|143 |100| 143|100 143100 143|100

Fuente: Elaboracion propia

Leyenda:
o A24 : Atencion las 24 horas
e Desp. :Despacho de Correspondencia
o Lav. : Servicio de Lavanderia
e Telef. :Servicio de Telefonia
e Tax. : Servicio de Contratacion de Taxis
e C.V. : Servicio de Custodia de Valores
o Wifi : Servicio de Wifi
e PA. : Servicio de Primeros Auxilios
e F : Frecuencia
e % - Area de Porcentaje
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Grafico N°22: Preferencia de Servicios en un Apart-Hotel

PREFERENCIAS DE SERVICIOS EN UN APART-HOTEL
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Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la tabla y grafico N° 22, se observa la preferencia a un 100% de que un
establecimiento hotelero cuente con una atencion las 24 horas, asi como
despacho de correspondencia, servicio de lavanderia, servicio de telefonia,
servicio de contratacion de taxis, servicio de custodia de valores, servicio de

wifi y servicio de primeros auxilios.

Esta informacién es ciertamente importante, porque nos revela los servicios
con los que esperan contar nuestros futuros huéspedes, y tomando en cuenta
gue la existencia de lo mencionado es demandado al 100 %, implica tener una
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mayor precision en la toma de decisiones derivadas al proceso de
implementacion de servicios en el establecimiento orientados a una estrategia
de calidad y atencion al cliente, de manera de lograr una alta satisfaccién en

las expectativas de los huéspedes.
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2.- SEGUNDA VARIABLE: IMPLEMENTACION DE UN APART-HOTEL

En base a la informacion real sobre nuestros competidores, brindado por el
MINCETUR mediante su directorio de establecimientos hoteleros 2014, es que
podemos afirmar que en el mercado hotelero de la ciudad de Arequipa solo

existe un establecimiento tipo Apart-Hotel categoria tres estrellas.

El establecimiento que se procedera a analizar por contar con caracteristicas
similares al objeto de investigacion, es el establecimiento de hospedaje

Arequipa Suites Apart-Hotel.

Lo que buscamos es conocer la realidad de nuestro competidor, como es su
infraestructura, equipamiento y servicios. Con la informacién recabada
podremos conocer si logra satisfacer las necesidades del consumidor segun lo
estudiado previamente y de esta manera poder conocer cuales podrian ser las
ventajas comparativas que permitan brindar una orientacion a la mejor forma

de la implementacion de esta investigacion.

Al haber aplicado el cuestionario, se ha determinado que ello constituyo un
instrumento esencial para un adecuado modelo de los que seria nuestra

propuesta para la implementacién de un apart-hotel en la Ciudad de Arequipa.

Asimismo cabe mencionar que en el mercado existen otros establecimientos
con caracteristicas de apart-hotel, y a pesar que ellos no se encuentran
categorizados como tal, esto nos lleva a considerar dicha informacion para

futuros andlisis.
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AREQUIPA SUITES APART-HOTEL

TIPO: Apart-Hotel CATEGORIA: Tres Estrellas

DIRECCION : Urbanizacion Magisterial 2 A-0 Umacollo - Arequipa, Peru

TELEFONO : (+51-54) 252631

E-MAIL : hotelarequipasuite@yahoo.es

UBICACION: Se encuentra ubicado cerca al centro de la ciudad, a 500
metros del Policlinico Metropolitano de Yanahuara y a 1,4 km del estadio
Umacollo.

HABITACIONES:

- Matrimoniales - Suites familiares

TARIFAS : Entre S/. 100 a S/. 200

SERVICIOS:

Teléfono Discado Directo 2% Servicio de Taxis
Musica Ambiental Cochera Patrticular

Servicio de Habitacion Caja de Seguridad

E 3 0 H

Cafeteria Servicio de Lavanderia

Jardines
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CHECK IN: 12:00 CHECK OUT: 11:00

CARACTERISTICAS DE SUS CLIENTES:

Procedencia : Nacional e Internacional

Motivo de Visita : Negocios

Frecuencia de visita: Mas de tres veces al afo

Promedio de Estadia: Mayor a un mes

CARACTERISTICAS DEL ESTABLECIMIENTO:
— Servicio

— Comodidad

MEDIOS DE COMERCIALIZACION:
— Recomendacion por terceros
— Booking

— Despegar

EQUIPAMIENTO EN HABITACIONES:
— Kitchenette integrado
— Television
— Frigobar
— Tensién 110v — 220 v
— Teléfono

— Extintor de incendios
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3.- DISCUSION

Tomando la base de esta investigacion, cabe resaltar que hemos buscado dar
a conocer la existencia de mercado orientado a la implementaciéon de un
Apart-hotel categoria tres estrellas en la ciudad de Arequipa. Después de
haber realizado un muestreo de 143 clientes corporativos, que arribaron a la
ciudad y se hospedaron en un Apart-Hotel, podemos manifestar lo siguiente:

Con respecto al analisis emanado del indicador oferta, vemos claramente que
en el mercado hotelero de nuestra ciudad, no cuenta con variedad de
opciones en cuanto a establecimientos de hospedaje clasificados como Apart-
Hotel con categoria tres estrellas, por lo que se presume una carencia de
diversidad a los consumidores para que pueda cubrir todo lo que busca, es
por ello que al implementar un Apart-Hotel, se tendria como factor favorable
poder brindar ventajas comparativas que atraigan a dicho mercado. Desde un
punto de vista econdmico segun la subgerencia cultural del Banco de la
Republica (2015), en algunos casos, la competencia se presenta con distinta
intensidad y en diferentes niveles, esto depende también de la variedad de los
bienes que se encuentran en el mercado y la facilidad con la que nuevos
oferentes entran al mercado.

Si analizamos a los competidores, observamos que el precio va acorde al
mercado en base a las caracteristicas de este producto, tomando en cuenta
los resultados obtenidos, se deduce que las necesidades y deseos del
consumidor son cubiertos, pero en un panorama estandar, presumimos que
ello se desprende del hecho de que en la actualidad no existe competitividad
en este tipo de establecimientos, lo que normalmente es originado por el
status quo existente. Segun Cespedes Saenz (2001), el conocimiento de las
fuerzas actuales y potenciales que mueven a los consumidores puede ayudar
a detectar las oportunidades en el mercado; es decir, las necesidades no
satisfechas que puedan ser definidas como un segmento potencial que ofrece

posibilidades de negocio para la empresa.
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Los canales de comercializacién podrian ser potencializados, si bien es cierto
estan interactuando con la tecnologia, no se observa un total
aprovechamiento de esta herramienta, tomando en cuenta que el mercado se
desarrolla en una plataforma de globalizacién dinamica. Con ello se puede
obtener y/o comunicar las ventajas comparativas que motivarian una atraccion
del mercado. Segun Staton, Etzel y Walker (2007); los canales de distribucién

bien seleccionados permiten a la empresa obtener una demanda constante.

Los usuarios buscan satisfacer ciertas caracteristicas como es la comodidad,
privacidad, servicio, entre otros en menor porcentaje por el notable promedio
de pernoctacién en nuestra ciudad, ello va de la mano con la configuraciéon de
la infraestructura que caracteriza a un apart-hotel, tornandolo como una
opcion atractiva, mas aun si es orientado a ofrecer instalaciones tanto basicas,

complementarias y aquellas que puedan marcar la diferencia.

El mobiliario, equipos Yy tecnologia, son de caracter primordial en un
establecimiento de hospedaje, mas aun en un Apart-hotel ya que se denota un

equipamiento diferencial con otros tipos de establecimientos de hospedaje.

El servicio en nuestro rubro es primordial, es por ello que se tiende a no sélo
ofrecer los servicios basicos de un establecimiento hotelero, sino también el
hecho de innovarlos y desarrollar estandares de calidad como ventajas

comparativas.

Para finalizar podemos afirmar en base a los resultados obtenidos en el
proceso de recoleccién, que los consumidores de este tipo de servicio estan
interesados en el uso de Apart-Hoteles, segun la tabla N° 2 y N° 3; por lo que

considero que la factibilidad de este proyecto es viable.
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CONCLUSIONES
Primera:

La alta demanda destinada a establecimientos de hospedaje tipo Apart-Hotel
se caracteriza por contar con un perfil marcado que se encuentran motivados
primordialmente por el rubro de negocios, es decir pertenece al segundo
segmento mas importante del turismo receptivo de nuestro pais, que busca
cubrir una diversidad de necesidades, ello motivado por sus extensas

estadias.
Segunda:

La oferta hotelera en la ciudad de Arequipa se caracteriza por ofrecer
establecimientos estandar con servicio, infraestructura y equipamiento segun
norma, sin embargo para el mercado existente es basico e insuficiente. La
posibilidad de ingresar al mercado con este nuevo producto, nos dara una
nueva vision y dinamismo, brindandole principalmente al huésped una nueva

opcion con altas expectativas de satisfaccion.
Tercera:

La competencia en el mercado actual no es dindmica, lo que se catalogaria
como una gran ventaja, ya que al incrementar los competidores, estos se
tornaran competitivos, en el afdn de mostrar ventajas comparativas entre uno
y otro, ello elevara los niveles de calidad tanto del producto como del servicio
gue se brinda en este rubro. En este momento se torna aprovechable el hecho
de contar con un Unico competidor, quien no cuenta con un establecimiento
con caracteristicas particulares o diferenciales.

Cuarta:

Los canales de distribucion utilizados por el competidor vigente, son basicos
para la modernidad, globalizacién y mercadeo que vivimos en la actualidad. El
shopper de hoy es multicanal, es decir, que se elige comprar el mismo

producto en diferentes canales en funcion a la ocasion de compra vigente. Por
84

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM 2 DE SANTA MARIA

ello, es importante tener una estrategia multicanal que maximice el alcance y

gue ademds reduzca el riesgo de concentrar ventas en pocos clientes.
Quinta:

El MINCETUR en su reglamento de establecimientos de hospedaje detalla los
requisitos minimos en cuanto a la infraestructura, donde destaca los
ambientes de kitchenette y sala comedor, adicional al tradicional dormitorio.
Estos son brindados de manera estandar por el apart-hotel existente, pero ello
no implica que este brinde un alto nivel de satisfaccion en el consumidor, es
por ello que al implementar un apart-hotel, se debe plantear opciones en

cuanto a infraestructura que vayan mas alla de lo que oferta el mercado.
Sexta:

El MINCETUR en su reglamento de establecimientos de hospedaje detalla los
requisitos minimos en cuanto al equipamiento, donde se detallan los
tradicionales de todo establecimiento hotelero. De igual forma, estos son
brindados de manera estandar por el establecimiento que actualmente realiza
actividades en este rubro, es por ello que en el proceso de implementacion de
los equipos a utilizar en un apart-hotel, se debe plantear maltiples opciones
gue vayan mas alla de lo que oferta el mercado, de manera que se atraiga la

atencion del consumidor.

Séptima:

En cuanto a los servicios a ofertar en este tipo de establecimientos,
concluimos que estos son brindados de manera estandar por el apart-hotel
gue actualmente realiza actividades, los que tradicionalmente se dan en un
hotel, sin embargo segun los aportes brindados por los consumidores directos,
se puede adicionar ciertas acciones diferenciales como ventajas comparativas
gue vayan mas alla de lo que oferta el mercado, lo que implica que esto brinde

un alto nivel de satisfaccion en el consumidor.
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SUGERENCIAS

1. Se le recomienda que cuando usted tenga la intencion de implementar
un establecimiento hotelero de tipo apart-hotel, deba realizar un buen
plan de marketing ya que tomando en cuenta que no es reconocido en
nuestro mercado actual, ello lo ayudara a ubicarse de manera mas

rapida y efectiva, asimismo asegurar el éxito.

2. Se le sugiere utilizar los canales de distribucion orientados a la
tecnologia ya que serian una herramienta Optima y altamente efectiva,
en comparacion con el competidor actual, asimismo establecer
estrategias en la estrategia de atraccion de cartera de clientes

corporativos, sin dejar de lado el receptivo, etc.

3. Se le aconseja que cuando usted decida adquirir un inmueble, opte por
evaluar la ubicacibn donde se muestre mayor viabilidad para
implementar este tipo de establecimiento, en este caso considerar que
este cerca al centro de la ciudad. Tome en cuenta lo que el consumidor
busca en cuanto a infraestructura, como seria el hecho de que un
apart-hotel pueda contar con gimnasio, piscina u otras infraestructuras
gue capten la atencién del cliente y vayan mas alla de lo que oferta el

mercado.

4. Se le recomienda que cuando usted establezca su plan de
implementacion de equipos, evalle las caracteristicas mencionadas por
los consumidores en cuanto a las expectativas de un Apart-Hotel y que
en efecto no todas son obligatorias por reglamento, pero que deberia
considerar, ya que podrian ser atractivas para el mercado por su

caracter innovador.

5. Se le sugiere que al establecer los servicios que brindara su
establecimiento hotelero, estos estén orientados a brindar un alto nivel

de satisfaccion con aspectos diferenciales en comparacion con el
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mercado, como son los servicios que implican actividades de
esparcimiento, serian una notable opcion, segun el perfil de huésped
con el que contamos, ya que el tema laboral es lo que rige en su dia a
dia y podemos desarrollar servicios orientados a la disminucion de

stress.
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Arequipa

ESCUELA PROFESIONAL DE TURISMO Y HOTELERIA

ANEXO N° 01

ENCUESTA PARA LOS USUARIOS POTENCIALES

La presente encuesta tiene por objetivo realizar un estudio de mercado para la
implementacion de un Apart-Hotel en la ciudad de Arequipa. Le
agradeceremos se sirva responder las preguntas, tomando en cuenta las

siguientes instrucciones:
Instrucciones:
1.- Esta encuesta consta de 44 preguntas.

2.- Lea atentamente cada una de ellas, revise todas las opciones, y elija

la alternativa que mas lo (a) identifique.
3.- Encierre en un circulo la alternativa seleccionada.

4.- Si se equivoca 0 desea corregir su respuesta, marque con una cruz

la alternativa que desea eliminar y seleccione la nueva opcion.

5.- No es necesario incluir su nombre en la presente encuesta, sélo

complete los datos de edad y género solicitados mas adelante.
INFORMACION GENERAL

Género Edad
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PRIMERA VARIABLE: ESTUDIO DE MERCADO
1.-OFERTA:

a.-Durante la estancia en la ciudad de Arequipa ¢qué tipo de alojamiento

prefiere?:
"1 Hotel "1 Apart-Hotel 1 Otros
" Hostal 1 Albergue Especifique:........

b.- ¢ Qué categoria del alojamiento prefiere?:

[1 Cinco estrellas [1 Tres estrellas [1 Una estrella
[] Cuatro estrellas [1 Dos estrellas
Porquée:....... h...... . U Nl ol Mt o . L

c.- ¢Usted conoce de Apart-Hoteles en la ciudad de Arequipa?

(] Si [ No [] Tal vez

2.-DEMANDA:

a.- ¢ Cudl es su procedencia?

[1 Nacional [1 Internacional

b.- ¢ Cudl es el principal motivo de la visita a la ciudad de Arequipa?

71 Cultural 1 Negocios 71 Otros

1 Vacacional 1 Estudios Especifique:....
c.- ¢ Cual es la frecuencia de visita a la localidad?

[J Una vez al afio ] Entre 2 a 3 [l Mas de 3

veces al afo veces al afio

d.- ¢ Cual es la duracién promedio de estadia?

1 Una semana 1 Unmes 1 Mas de 3 meses
'] Quince dias 1 Entre 2 a 3 meses 1 Mas de 6 meses
94

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

. CATOLICA
TESIS UCSM == DE SANTA MARIA

e.- ¢ Con cuantas personas concurrira a la localidad?

1 Solo 1 Con su pareja 1 Con su familia

3.-PRECIO:

a.- ¢ Cuanto es el precio promedio que paga por noche cuando toma un servicio

de alojamiento?

1 Entre S/.80 vy 1 Entre S/.150 y 1 Mas de S/.200
S/.150 S/.200

b.- ¢ Cuanto es el precio promedio que estaria dispuesto a pagar por noche en

un alojamiento tipo Apart-Hotel?

1 Entre S/.150 y 1 Entre S/.200 y 1 Mas de S/.250
S/.200 S/.250
4.-PRODUCTO:

a.- ¢ Qué factor primordial considera para elegir un establecimiento hotelero?

1 Calidad de 1 Equipamiento 1 Ubicacion
servicios [1 Clase
1 Comodidad [J Categoria

b.- ¢ Qué ubicacion considera para elegir un establecimiento hotelero?

1 En el centro de la ciudad [] Lejos del centro de la ciudad
71 Cerca al centro de la ciudad [1 Otros
Especifique:.........ccccoieiinnn.

c.- ¢, Qué tipo de habitacién preferiria al hospedarse?

1 Simple 1 Matrimonial 71 Suite
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d.- ¢ Se hospedaria usted en un Apart-Hotel?
1 Si 1 No 1 Talvez

e.- ¢Cudles serian las razones por la que preferiria hospedarse con un Apart-

Hotel?
"1 Mayor espacio 1 Servicios
] Areas de esparcimiento 1 Privacidad
"1 Comodidad de apartamento "1 No sabe, no opina

5.-COMERCIALIZACION:

a.- ¢Como obtuvo informacion de la oferta de alojamiento?

'] Agencia de viajes [1 Recomendacion por terceros

[ Internet D S
1 Revistas especializadas

b.- ¢Para realizar sus reservas online hace uso de booking, despegar o

similes?

[ Si [1 No [J A veces

SEGUNDA VARIABLE: IMPLEMENTACION DE UN APART-HOTEL
1.-INFRAESTRUCTURA

a.-¢,Qué areas preferiria que tenga el establecimiento hotelero?

- Area de restaurante O si O nNo O Talvez
- Area de bar O si O No O Talvez
- Area de business center O si O no O talvez
- Estacionamiento privado O si O No O T1alvez

96

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

- Area de custodia de equipaje 0 Si 0 No 0 Tal vez

b.-¢ Qué caracteristicas preferiria en la(s) habitacion(es) del establecimiento

hotelero?

- Que tenga una sala comedor? O si O nNo O Talvez
- Que tenga un area de cocina? [ Si O No O Talvez
- Que tenga mas de un dormitorio? O s O no O 1alvez

2.-EQUIPAMIENTO:

a.-¢,Qué equipos preferiria que tenga el establecimiento hotelero?

- Aire acondicionado O si O No O T1alvez
- Calefactor O si O No O Talvez
- Alarma y detector de incendios O s O no O 1alvez
- Extintor de incendios O si O No O Talvez
- Teléfono en el dormitorio O si O nNo O Talvez
- Tension de 110 vy 220 v O si O No O Talvez
- Frigobar O s O no O 1alvez
- Television O si O No O T1alvez
- Generador eléctrico O si O No O Talvez
- Kitchenette integrado O si O ~No O Talvez
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3.-SERVICIOS:

a.-¢ Qué servicios preferiria que tenga el establecimiento hotelero?

- Atencién las 24 horas O
- Despacho de correspondencia [
- Lavanderia O
- Telefonia nacional e internacional 1
- Contratacion de taxis O
- Custodia de valores O
- Wi O
- Primeros auxilios O

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

O nNo
O No
No
No
No
No
No

No

O O 0O O O O

O
O

O OO 0O O O

Tal vez

Tal vez

Tal vez

Tal vez

Tal vez

Tal vez

Tal vez

Tal vez

b.- ¢ Qué caracteristicas adicionales le gustaria que contara el Apart-hotel?
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ANEXO N° 02

ENCUESTA PARA LOS APART-HOTEL DE LA CIUDAD DE AREQUIPA

La presente encuesta tiene por objetivo realizar un estudio de mercado para la
implementacion de un Apart-Hotel en la ciudad de Arequipa. Le agradeceremos
se sirva responder las preguntas, tomando en cuenta las siguientes

instrucciones:
Instrucciones:
1.- Esta encuesta consta de 36 preguntas.

2.- Lea atentamente cada una de ellas, revise todas las opciones, y elija

la alternativa que mas lo (a) identifique.
3.- Encierre en un circulo la alternativa seleccionada.

4.- Si se equivoca o desea corregir su respuesta, marque con una cruz la
alternativa que desea eliminar y seleccione la nueva opcion.
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PRIMERA VARIABLE: ESTUDIO DE MERCADO
1.-OFERTA:

a.- ¢ A qué tipo de alojamiento pertenece?:

"1 Hotel "1 Apart-Hotel 1 Otros
] Hostal 1 Albergue Especifique........

b.- ¢ Qué categoria de alojamiento pertenece?:
1 Tres estrellas 1 Cuatro estrellas 1 Cinco estrellas
c.- ¢Usted conoce de Apart-Hoteles en la ciudad de Arequipa?

(] Si [1 No [1 Talvez

2.-DEMANDA:

a.- ¢, Cual es la procedencia de su demanda?

[1 Nacional [] Internacional

b.- ¢Cudl es el principal motivo de la visita a la ciudad de Arequipa de su

demanda?
71 Cultural 1 Negocios 1 Otros
1 Vacacional [1 Estudios Especifique:...

c.- ¢ Cual es la frecuencia de visita a la localidad de su demanda?

[J Una vez al afo ] Mas de tres veces al afo

[1 Entre dos a tres veces al afio

d.- ¢ Cual es la duracién promedio de estadia de su demanda?

1 Una semana 7 Un mes 1 Mas de 3 meses
"1 Quince dias 71 Entre 2 a 3 meses 1 Mas de 6 meses
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3.-PRECIO:

a.- ¢Cuanto es el precio promedio que le pagan por noche cuando toman su

servicio de alojamiento?

1 Entre S/.80 vy 1 Entre S/.150 y 1 Mas de S/.200
S/.150 S/.200
4.-PRODUCTO:

a.- ¢Cual es la ubicacion de su establecimiento hotelero?

[1 En el centro de la ciudad [l Cerca al centro de la ciudad

[] Lejos del centro de la ciudad

b.- ¢Qué factor primordial cree que consideran para elegir su establecimiento

hotelero?
71 Servicios 1 Equipamiento 71 Categoria
[1 Comodidad [1 Clase [1 Ubicacion

c.- ¢, Qué tipo de departamentos tiene?

1 Simple [1 Matrimonial (1 Familiar

5.-COMERCIALIZACION:

a.- ¢ Que medios utiliza para informar su oferta de alojamiento?

1 Agencia de viajes [l Otros
71 Internet Especifique.............

1 Recomendacién por terceros
b.- ¢ Suele recibir sus reservas mediante booking, despegar o similes?

0 Si 0 No [ A veces
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ANEXO N° 03

FICHA DE OBSERVACION

SEGUNDA VARIABLE: IMPLEMENTACION DE UN APART-HOTEL
1.-INFRAESTRUCTURA

a.-¢,Qué areas tiene su establecimiento hotelero?

- Area de restaurante O si O No
- Area de bar O si O No
- Area de business center O si O no
- Estacionamiento privado O si O No
- Area de custodia de equipaje O si O no

2.-EQUIPAMIENTO:

a.-¢ Qué equipos tiene implementado su establecimiento hotelero?

- Aire acondicionado O si O No
- Calefactor O si O No
- Alarma y detector de incendios O s O no
- Extintor de incendios O si O No
- Teléfono en el dormitorio O si O No
- Tension de 110 vy 220 v O si O No
- Frigobar O s O no
- Television O si O No
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- Generador eléctrico D
- Kitchenette integrado a
3.-SERVICIOS:

Si

Si

DNO
O ~No

a.-¢,Qué servicios brinda su establecimiento hotelero?

- Atencién las 24 horas O
- Despacho de correspondencia [
- Lavanderia O
- Telefonia nacional e internacional 1
- Contratacion de taxis O
- Custodia de valores O
- Wifi O
- Primeros auxilios O
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ANEXO N° 04
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r ENERO-DICIEMBRE 2014: INDICES MENSUALES DE OCUPABILIDAD DE ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE COLECTIVO
Dpto: AREQUIPA Prowv: AREQUIPA Categoria 3 ESTRELLAS Clase APART HOTEL
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov | Die
OFERTA
Nimero de establecimiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Nimero de habitaciones 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Nimero de plazas-cama 34 34 34 38 38 38 38 38 36 38 34 38
INDICADORES
THOH en el mes(%) 4408 §2.30 Ge.18 | 1.08 11.67 15.23 18.53 13.52 2827 2704 21468
THOC en el mes{%) 2.1 31.18 38.47 20.00 1.08 §.20 8.08 11.83 .78 12.81 14,81 10.84
Promedio de permanencia(dias) 14.65 20.83 25.44 838 2.00 7.44 4.21 5.28 §.21 B.53 40.25 30.25
Nacionales(dias) 14.65 2083 28.07 10.00 2.00 7.00 5.08 g.41 521 10.85 §5.50 30.25
Extranjeros(dias) 0.00 0.00 21.00 3.00 0.00 B33 2.14 2.88 0.00 1.00 15.00 0.00
Total de arribos en el mes 7 15 18 23 i o 24 25 14 15 4 4
Nacionales 7 15 14 21 g g 7 7 14 13 2 4
Extranjeros a a 2 2 a 3 7 B a 2 2 a
Total pernoctaciones mes 248 314 407 218 12 7 101 132 73 143 181 121
Nacionales 248 314 355 210 12 42 B4 108 73 141 131 121
Extranjeros ] ] 42 i} ] 25 15 23 ] 2 30 ]
Total emplec en el mes 4 4 4 4 4 4 4 5 5 ] 4 4
COBERTURA DE INFORMANTE
En N® de establecimientos(%) 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
En N° de habitaciones(%) 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
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