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LINEA DE TRANSPORTE TURISTICO: PLAN DE NEGOCIOS

RESUMEN

El presente ensayo se enfoca en el estudio de un plan de negocios, el cual reine toda
informacion necesaria para la creacion de la empresa turistica de transporte y ponerla en
marcha. En ¢l, se describe al negocio, analizando la situacion del mercado, la
competencia, acciones a realizarse para tener el éxito en el futuro y estrategias que se
implementaran para la promocion y fidelizacion con el cliente.

El transporte terrestre en el pais es un motor primordial del turismo, es dedicado a la
prestacion de servicios mayoritariamente en los desplazamientos internos para todos
aquellos que buscan un momento de distraccion y necesitan irse a otro lugar a conocer,
por eso mismo las empresas destinadas a este servicio tienen una gran responsabilidad
convirtiéndose varias veces en la carta de presentacion del turista y siendo una necesidad
para todos.

Para la elaboracion del presente trabajo se realizo una investigacion bibliografica a través
de varios medios como son los fisicos como libros y digitales como sitios web
convirtiéndose en un método para la realizacion del trabajo. El desarrollo de este
documento contiene la importancia de un plan, necesidades de los clientes que son
aquellas motivaciones que inciden en la persona a comprar un servicio, conocerlo bien,

tener una buena comunicacion forma parte de la fidelizacion.

Palabras claves: mercado, competencia, clientes, estrategias.



RESTORATION LINE: MARKET ANALYSIS

ABSTRACT

This essay focuses on the study of a business plan, which gathers all the information
necessary for the creation of the tourist transport company and to start it. In it, the business
is described, analyzing the market situation, the competition, actions to be taken to be
successful in the future, and strategies to be implemented for promotion and customer
loyalty.

Land transport in the country is a primary engine of tourism, it is dedicated to the
provision of services mainly in internal displacements for all those who are looking for a
moment of distraction and need to go to another place to know, for that reason the
companies destined to This service has a great responsibility, becoming several times the
tourist's letter of introduction and being a necessity for everyone.

For the preparation of this work, a bibliographic research was carried out through various
means such as physical ones such as books and digital ones such as websites, becoming
a method for carrying out the work. The development of this document contains the
importance of a plan, customer needs, which are those motivations that influence the

person to buy a service, knowing it well, having good communication is part of loyalty.

Keywords: market, competition, customers, strategies.
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INTRODUCCION

Un plan de negocios es un archivo que reune toda informacion necesaria para la creacion
de la empresa turistica de transporte y ponerla en marcha. En aquel documento se va a
describir al negocio, analizando la situacion del mercado, la competencia, acciones a
realizarse para tener el éxito en el futuro y estrategias que se implementaran para la
promocioén y fidelizacion con el cliente. Es muy util porque ayuda a conocer a la empresa
en detalle, es decir, antecedentes, estrategias, elementos de éxitos, de fracaso, como

solucionar problemas y metas.

El transporte terrestre en el pais es un motor primordial del turismo, es dedicada a la
prestacion de servicios mayoritariamente en los desplazamientos internos para todos
aquellos que buscan un momento de distraccion y necesitan irse a otro lugar a conocer,
por eso mismo las empresas destinadas a este servicio tienen una gran responsabilidad
convirtiéndose varias veces en la carta de presentacion del turista y siendo una necesidad

para todos.

Para la elaboracion del presente trabajo se realizo una investigacion bibliografica a través
de varios medios como son los fisicos como libros y digitales como sitios web
convirtiéndose en un método para la realizacion del trabajo. El desarrollo de este
documento contiene la importancia de un plan, necesidades de los clientes que son
aquellas motivaciones que inciden en la persona a comprar un servicio, conocerlo bien,

tener una buena comunicacion forma parte de la fidelizacion.
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DESARROLLO

Importancia del plan de negocios
Siendo el plan de negocios un documento, de manera clara y sencilla que se tiene antes

de lanzar al mercado a la empresa teniendo desde los objetivos que se van a lograr hasta
las actividades cotidianas para alcanzarlos y estrategias a seguir para no tener
inconvenientes en el futuro y seguir un camino hacia lo que queremos crear. Para todas
las empresas es muy importante un plan de negocios, porque se evalua de manera positiva
o negativa la posibilidad de realizar tu emprendimiento y también los diversos factores
que se dan antes de iniciarlo. Teniendo esta guia ayuda a operar lo mejor posible los
gastos de la puesta en marcha, los gastos anuales y sobre todo tener un méaximo de las
ventas que se conseguiran en cada servicio de transporte que se dé.

Segun (Fleitman, 2000), define a plan de negocios como:

“instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo de una empresa. Asi como una guia que facilita
la creacion o el crecimiento de una empresa”. (pag. 34)

Elaborar un plan de negocio lleva a la elaboracion de un estudio a fondo del mercado,
para conocer la informacion sobre lo que se debe hacer en busca de un mayor
posicionamiento. Es importante porque nos ayuda a evaluar la funcion de la empresa y
brindarles cualquier dato a los usuarios. Con esta guia se evalta la eficacia del negocio
en si y debe tener algunas caracteristicas como:

Ser efectivo, esto quiere decir que se debe de dar prioridad a sus variables y factores de
la empresa, riesgos a darse y sobretodo el objetivo general.

Elaborando un buen plan, se podra atraer a personas que inviertan en aquel por eso es
muy importante para lograr el éxito y saber solucionar algiin problema a darse.

Cabe mencionar que, debe contar con el perfil de la empresa, informacion, tipos y precios
del servicio a ofrecer, analisis sobre la competencia y segmento que se tiene.

Es recomendable tener ciertas ideas por las que el negocio podria fracasar y mas que todo
las soluciones a ella, también la investigacion al mercado, aquello es primordial para un

inversionista interesado en tu empresa.

Necesidades de los clientes
Son aquellas motivaciones que inclinan al cliente a comprar un producto o servicio, es

muy importante conocer las necesidades de las personas es un factor muy importante en

cada empresa porque depende de esto se compite con las demés mediante un estudio de
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mercado a los posibles compradores donde aquel juega un papel muy significativo dentro
y conocer cudles serian las caracteristicas y propiedades del producto con el fin de
responder a sus expectativas.

Identificar las oportunidades y necesidades de la empresa es primordial para ampliar o
iniciar el negocio, siendo para ofrecer un servicio mejor al de la competencia. Siempre la
superacion de la empresa dependera de la rapidez de aquella en identificar la necesidad y
de hacer que la informacion llegase al consumidor, asi mismo la percepcion de la
necesidad que aquel tenga, y al momento de decidir comprarlo, de la experiencia del
servicio. No siempre es de cumplir las necesidades de calidad a un precio moderado, sino
también cumplir las necesidades que tienen una gran importancia clave y que muchas
veces no se las tienen en cuenta. (Torrecilla, 1999).

Mas que todo se debe de cuidar las relaciones con el cliente en sus distintos
comportamientos para que el servicio sea una experiencia positiva y asi poder satisfacer
sus necesidades. El comprador paga por la satisfaccion que crea aquel producto y no por
el producto en si, y la Gnica forma de satisfacerlos es conociéndolos y comunicdndose
con ellos resolviendo activamente sus problemas por ejemplo sus gustos, precio, calidad,
etc. A mayor satisfaccion mayor competitividad.

Siempre cuando alguna necesidad se ha determinado, la eleccién del servicio para
satisfacerla sigue después. Algunos elementos que influyen en el cumplimiento de
aquellas necesidades son la accesibilidad y la confianza. Por ejemplo, si una marca de
servicio de transporte es conocida por mucho tiempo por un buen servicio de calidad, por
ofrecer un valor agregado, tiene una mayor probabilidad de que cada vez sus ventas vayan
aumentando también otro elemento que mads influye son las opiniones de alguien mas por
lo que se sienten encantados por aquel servicio con mayor aceptacion en la sociedad.

(Martinez, Martinez Garcia, & Flores Lopez, 2009)

Ventas del producto
Las caracteristicas del servicio a ofrecer son muy necesarias pero ciertas veces no son

suficiente para satisfacer las necesidades del cliente. Ciertas veces aquel decide elegir
entre un grupo en base a otros elementos como marca, precio, prestigio, etc. En
conclusién, todos los elementos mencionados forman lo llamado posicionamiento del
producto. Otro aspecto muy importante que se debe de tomar en cuenta al momento de

vender el servicio es la comunicacion, pues es la base de la buena relacion con el cliente.

(Navarro, 2012).



13

La persona que esté en contacto con el cliente al momento de ofrecerle el servicio siempre
debe de escuchar, mirar y saber interpretar la informacién de manera que aquel entienda.
Escuchar y darles lo que necesitan produce satisfaccion y esto se convierte en clientes
fieles. El objetivo principal al momento de lanzar el servicio de transporte al mercado es
la satisfaccion del cliente, para aquello es importante describir quienes seran tus clientes,
cuales son sus gustos, edad, nivel de ingresos, entre otros. Asi al momento de vender el
servicio de transporte turistico podemos llegar al cliente de una manera rapida. Es cierto
que no todos tienen la misma personalidad, unos a veces enfadados, otros desconfiados,
y asi existen muchas personalidades mas. Por ultimo uno de los aspectos fundamentales
que se debe de cuidar al momento de gestionar el servicio en el mercado es el
posicionamiento que aquel producto vaya a tener. El posicionamiento es el retrato que el
cliente tiene hacia el servicio, es de gran importancia para el futuro de la empresa. Existen
posibles acciones al momento de poner en marcha para posicionar el servicio. (Castillo,

2010)

Por las caracteristicas del servicio.

En el servicio de transporte turistico, el precio justo y razonable, tratar a todos los clientes
con igualdad, brindar un servicio seguro y conveniente a las necesidades de los usuarios,

son factores que pueden permitir aquel posicionamiento

Por los beneficios o problemas que solucionan

Muchas veces existen inconvenientes al momento de contratar un servicio, pero la
empresa para no perder a ese cliente le soluciona el problema brindando un valor. Por
ejemplo, al momento de convencer al usuario le hablan de los servicios que ofrecen, los
precios muy comodos, todo de maravilla, pero al momento de la realidad no cumplen sus
expectativas, no cumpliendo las necesidades de aquel. La empresa tiene que remediar

aquello, sea ofreciéndole un incentivo econdémico o algin cualquier valor.

Por el tipo de clientes.

Tratando de recalcar al usuario que utiliza el servicio de transporte turistico. El segmento
que hace uso de aquel son las personas de todas las edades, porque es un servicio de
transporte que lo utilizan para viajar a otras ciudades como turistas. (Pérez & Martinez,

2006).
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Métodos para generar ideas de negocio

Una idea de negocio es el servicio que se quiere ofrecer al mercado, el cual se vende y se
obtiene un beneficio econdomico a cambio. Si se desarrolla de manera eficaz la idea se
convierte en una oportunidad de negocio y asi convirtiéndote en un emprendedor. Para

que una idea sea viable se cumplen ciertos requisitos. (Valverde, 2009)

Solucionar un problema no resuelto

Siempre tener la capacidad de ayudar al cliente a pesar de que no todos son de la misma
personalidad, unos mas fuertes que otros. Pero siendo paciente y amable logras una

relacion con €l, y te podras comunicar de una manera entendible y eficaz.

Ser rentable

Muchas veces existen clientes no satisfechos con el servicio ofrecido, tal vez para ellos
haya sido un mal servicio, también una mala imagen de los empleados o de la empresa.
Pero hay una solucidén a aquello y es de persuadir en ¢él, ofreciéndole un incentivo por el
mal rato que tuvo, Pero esto no sucedera siempre, dependiendo de la situacion se lo
ayudara. Siempre hay que tener en mente que como empresa se tiene que obtener

ganancias, no perdidas.

La idea tiene que ser innovadora

Para llegar al posicionamiento se debe de lanzar un servicio distinto a lo existente en el
mercado. Algo diferente, y para aquello se debe de saber que tiene la competencia, sus
precios, servicios, las técnicas de ventas por medio del personal, entre otras. Un ejemplo
seria el servicio de transporte en nuestra empresa tiene un precio comodo y contiene lo
que es wifi al momento de viajar. Pero en la competencia para obtener aquel elemento se
debe de pagar un valor mas alto. De aquella manera la empresa se fideliza con el cliente
haciendo que el contrate sus servicios nuevamente. (Garzozi , Jaramillo, & Garzozi ,
2018)

La identificacion de una buena idea de negocio requiere de cuatro fases como:

Paso 1: Generacion de ideas de negocio

Existen diferentes pautas que puedes emplear para generar ideas de negocios que se

mencionan a continuacion.
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Lluvia de ideas.

Despierta la creatividad con este método, aquel consiste en escribir todo lo que pienses
en un papel. Esto muchas veces funciona mejor cuando se la realiza con un grupo de
personas porque asi cada uno va diciendo alguna frase o palabra pensada, no importa lo
raro que parezca alguna igual aporta mucho lo mas importantes es generarlas. Luego se

las evalua y asi formar nuevas opiniones para productos innovadores.

Publicaciones.

Lo mejor para encontrar ideas de negocios es revisar revistas, libros, articulos, periddicos
aquellos poseen mucha informacion sobre sus empresas, o servicios recientes que han

sacado al mercado. (Valverde, 2009)

Busqueda en internet

En internet hay diversas paginas para encontrar mucha informacion sobre ideas de

negocios, se puede buscar en los buscadores con las palabras

Paso 2: Identificacion de la mejor idea de negocio — Técnica del macro y micro filtro

En el anterior paso se generd una lista de ideas de negocio, luego de eso viene la pregunta.
.Qué idea es la mejor? ;Cual se escoge? Para escoger las ideas mas relacionadas a la
empresa, a las necesidades de los clientes se necesita un mayor analisis. Existen unos

talleres llamados: Macro Filtro y Micro Filtro

Macro Filtro.

Este ejercicio radica en un cuadro colocando las preguntas orientadoras a cada idea de
negocio, luego se responde con un SI o No a las preguntas, se coloca una X en el casillero
segun corresponda, finalmente se cuenta el nimero de Si que se obtuvo de cada pregunta.
Micro Filtro.

En el andlisis Macro Filtro se obtiene como resultado que de las ideas que se generaron
en la lluvia de ideas fueron tanto, las ideas que tuvieron como respuesta un SI solo pocas
se podran desarrollar. El ejercicio consiste en darle un puntaje a las ideas
preseleccionadas. Se elige la que tiene mayor puntaje. Desde 5 (Muy bueno) hasta 1 (Muy
malo). Entonces por eso es importante usar este tipo de taller para saber con qué idea de
negocio finalmente se va a trabajar. Luego de evaluar estos talleres de Macro Filtro y
Micro Filtro se llega a la conclusion de emprender la idea con mayor puntaje. (Valverde,

2009)
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Paso 3: Anadlisis FODA, aplicado a la mejor idea de negocio

Luego de ya tener la idea de negocio definida, es muy necesario analizarla para saber que
se debe de tener para iniciar la actividad. Primero tenemos las Fortalezas ;Que
fortalezas identificas para beneficiar el inicio de tu negocio? Siendo los puntos fuertes
y estan bajo nuestro control. Por ejemplo: Tecnologia avanzada, fécil publicidad,
proveedores, conocimientos técnicos. etc. (Valverde, 2009)

Un importante factor son las Oportunidades aquellos son los puntos positivos que se
encuentran en el entorno y de los cuales se usan para implementar la idea de negocio.
Algunos ejemplos: Segmento amplio, Servicio innovador, Alianzas con microempresas,
Competencia con otras empresas sobre precios. Tenemos otros factores como las
Debilidades y Amenazas aquellos deberian superarse o eliminarse para que el negocio
tenga éxito.

Las Debilidades son aquellos puntos que estan dentro de la administracion y que ocurren
actualmente, pero se pueden superar. Tenemos como ejemplo: Poco conocimiento por
parte del personal, Tecnologia antigua, Servicio no cumple las expectativas de los
usuarios. Las Amenazas son aquellos factores negativos del entorno, ordinariamente
estan fuera de la administracion. Por ejemplo: Existen mucha competencia, Cambios
economicos del pais, Desastres naturales.

La importancia de realizar un analisis FODA es que permite analizar todas las variables

que pueden intervenir en el negocio con el fin de mejorar para su éxito. (Ponce, 2006)

Paso 4: Contraste entre la idea de negocio identificada y la necesidad real de los

posibles clientes — Sondeo de mercado

Siempre se debe de pensar en el cliente, darles a ellos los que quieren, no lo que la empresa
cree que ellos deseen. Esto se da conociendo sus gustos, preferencia, etc. El sondeo de
mercado nos facilitara estas respuestas.

Segun (Longenecker, Moore, & Petty , 2009) define a estudio de mercado como:

“La investigacion de mercados puede definirse como la reunion, procesamiento, reporte
e interpretacion de la informacion de los mercados” (pag. 147).

El sondeo de mercado es el analisis de las caracteristicas del consumidor, asi mismo el
poder de comprar, el perfil, todo aquello con el fin de obtener una mayor fidelidad con el

cliente.
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Busqueda de fuentes secundarias

Consiste en investigar datos y estudios sobre temas sociales, economicos, culturales que
influyan en la idea para el negocio. Estos temas se pueden encontrar en algunas
instituciones como: Camaras de comercio, Instituto de Estadistica, Universidades, entre
otros. Aquellos ya se hallan publicados en diferentes sitios de informacidon por eso se

localizan con rapidez.

Busqueda de fuentes primarias

En esta parte se busca informacion que ayude a responder las dudas aun no resueltas sobre
lo que se necesita para poner en marcha la empresa. Por eso es necesario una busqueda
de datos de primera fuente usando sus propios materiales como:

- Encuestas. - Es el método mas utilizando para obtener informacion, preguntado
de manera directa a los consumidores, asi se encuentran datos sobre sus gustos,
comportamientos ante cualquier situacion y asi.

- Observacion. - Esto consiste en reunir datos a partir de la observacion de la forma

de comportarse de los clientes y de las estrategias de la competencia.

La investigacion de mercado, radica en conseguir la informacion que serd utilizada en el
problema de estudio. Para el propdsito de aquello, se utilizan dos tipos de recopilaciones
de fuentes que son: Secundarios y primarios. (Malhotra, 2008)

Cabe mencionar que hay dos tipologias de datos que se deben de recopilar, los cuales son:

Datos cualitativos

Aquellos datos son los que brindan informacién sobre los motivos por la cual el cliente
compra el servicio, como caracteristicas, relacion con el entorno. Existen algunas técnicas
para recopilar datos cualitativos. (Sarduy, 2007)

e Entrevista

Es un dialogo, con el fin de realizar preguntas y escuchar respuestas, siendo una técnica
de recogida de datos para conocer ciertas caracteristicas personales del cliente. Se
recomienda usar una guia de las preguntas a realizar y grabar la informacion.

e Focus Group

Es un modo de entrevista, va dirigida a segmentos pequefios teniendo las mismas

caracteristicas, es recomendable que exista un moderador y la informacion grabarla.
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Datos cuantitativos

Aquello se dedica a analizar datos numéricos sobre factores determinados como, por
ejemplo: Necesidades de los clientes, Cuantas veces usan el servicio de transporte
turistico, etc. En la actualidad para conocer esos datos se usan las encuestas, siendo lo
mas utilizado (Sarduy, 2007)

El estudio de mercado siempre se lo debe de realizar cuando se tenga alguna duda sobre
alguna falencia del negocio. Hay que solucionarlo sabiendo lo que realmente necesitan
los clientes, siempre y cuando se quiera brindar un nuevo servicio al mercado. Es decir el

estudio se lo debe de realizar seguidamente. (Valverde, 2009)
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CONCLUSION

Un plan de negocios es fundamentalmente una guia utilizada en el ambito empresarial
donde su objetivo es dar a conocer los pasos para llevar a cabo una buena evaluacion de
la empresa, tomar decisiones, y asi obtener los recursos para poner en marcha el plan de
negocio estipulado.

Elaborar debidamente un plan de negocios permite a cualquier emprendedor conocer y
examinar las respectivas reglas del mercado, al momento de analizar donde competira la
empresa, clasificar las ideas para que no suceda algun inconveniente y solucionarla a

tiempo.
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RECOMENDACION

Las empresas de servicio de transporte turistico deben de contar con un buen plan de
negocios, que sea entendible, y que no genere confusion. Debe de contener la informacién
respectiva necesaria sobre las ideas a realizar teniendo todo detallado, y también en caso
de tener alguna falencia su respectiva solucion, aquel debe de ser factible, que realmente
la empresa trabaje por beneficio de las necesidades de los clientes y para conocer aquella
satisfaccion del servicio se puede realizar encuestas, en caso de observar algun

razonamiento negativo mejorar.
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