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Resumen

El presente trabajo de investigacion, tuvo como objetivo Determinar cudl es la relacion que
existe entre el uso de internet y la rentabilidad de los hospedajes con reservas por plataformas
virtuales en la urbanizaciéon Magisterio, Cusco — 2018, es una investigacion de tipo basica,
enfoque cuantitativo, alcance descriptivo — correlacional, disefio no experimental — transversal,
se contd con una poblacion de 22 hospedajes ubicados en la urbanizacion Magisterio, se utilizo
la encuesta con 19 items los cuales dieron como resultado lo siguiente: en cuanto al uso de
internet se evidencio que casi nunca es aprovechada para contactar con posibles huéspedes,
presentando un promedio de 2.59, la rentabilidad también muestra que casi nunca existio
durante el periodo del 2018, presentando un promedio de 2.58, con esos valores, se puede
afirmar que existe relacion entre el uso del internet y la rentabilidad en los hospedajes con
reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de Pearson
r = 0.926, la misma que se puede considerar como una correlaciéon positiva muy alta,
demostrando asi que a medida que aumenten las actividades en el uso de internet, se

incrementara la rentabilidad de los propietarios de los hospedajes.

Palabras clave: Internet y rentabilidad



Abstract

The objective of this research work was to determine the relationship between the use of the
internet and the profitability of accommodation with reservations through virtual platforms in
the Magisterio urbanization, Cusco - 2018, it is a basic type of research, quantitative approach,
descriptive - correlational scope, not experimental - transversal design, there was a population
of 22 lodgings located in the Magisterio urbanization, the survey was used with 19 elements
that resulted in the following: with respect to the use of the Internet it was evidenced that it is
almost never contacted potential guests, presenting an average of 2.59, profitability also shows
that it almost never existed during the period of 2018, presenting an average of 2.58, with those
values, it can be affirmed that there is a relationship between Internet use and profitability in
the accommodation with reservations through the virtual platform in the Urbanization n
Teaching, where Pearson's correlation r = 0.926, which can be considered as a very high
positive correlation, which shows that as activities increase in the use of the Internet, the

profitability of the owners of the accommodation will increase.

Keywords: Internet and profitability



1.1.

CAPITULO1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Situacion problematica

En este mundo globalizado e interconectado, es de vital importancia el uso de internet,
observandose que tanto a nivel internacional, nacional y local las actividades de
compra/venta, de productos y servicios se vienen realizando a través de dichas

herramientas, sin importar el lugar ni la hora en la que se tenga acceso a estas.

La rentabilidad es un factor de vital importancia que permite garantizar la subsistencia

de las empresas y organizaciones en el mercado.

Pizzi (2015) menciona que:
“La rentabilidad expresa una correlacion entre los beneficios de una determinada
inversion y el esfuerzo que resulta por realizarla. Tal esfuerzo puede ser catalogado
como un costo o gasto. La empresa comienza a ganar dinero cuando inicia sus
actividades, las desarrolla, pero es rentable en la medida en que el valor de sus ventas

supera la estructura de costos tanto fijos como variables”.

En el Pert y el Cusco las empresas vienen realizando diversas actividades a fin de lograr
obtener una rentabilidad de las actividades que realizan para lo cual vienen realizando
distintas actividades con la finalidad de poder llegar al cliente y vender el producto o

servicio que ofrecen sin importar el lugar donde este se encuentre.

El Cusco, por ser una ciudad turistica donde se encuentra una de las 7 maravillas del
mundo, tiene una fuerte demanda de visitas ya sean por turistas extranjeros, nacionales o
regionales, para lo cual existen una amplia oferta de servicios de hospedaje los cuales
estan enfocados en atraer clientes de distintos segmentos de mercado, y dependiendo de

la temporada hay momentos en los que se encuentran muy saturados.



Dentro de las actividades de hospedaje, se ha puesto muy de moda ofrecer dichos
servicios a través de plataformas virtuales como Airbnb, Booking entre otros,
plataformas a nivel internacional quienes se encargan de vender los servicios de

hospedaje dentro de las casas.

La urbanizacion Magisterio, es un barrio céntrico donde el comercio esta desarrollandose
de manera fuerte, contando con servicios de bancos, supermercados, academias, colegios,
gimnasios, entre otros, por lo cual se vuelve en una zona muy atractiva para ofrecer el
servicio de hospedaje a precios comodos frente a los hospedajes que se encuentran en el

centro historico de la ciudad.

Los propietarios de dichos espacios, consideran esta actividad como algo adicional a sus
actividades, alquilando sus habitaciones solamente a través de las plataformas
internacionales, las cuales dependiendo de la temporada y la cantidad les cobran
comisiones que varian entre 4% y 10%, y sobre la diferencia de ingresos ellos deben de
tributar, mermando de esta manera los ingresos que tienen y restando a la rentabilidad

que necesitan para poder desarrollarse como empresa.

La productividad que tienen, no les permite tener una cuota de mercado en lo que a
brindar el hospedaje se refiere, pues existen épocas en las cuales no reciben ningin
huésped, debido a que estan esperando que las plataformas les envien a los mismos,
motivo por el cual no se nota un incremento en las ventas que presentan, lo que viene
repercutiendo en la economia de los propietarios ya que muchos de ellos al haber
invertido en ampliar, mejorar y equipar los espacios que tienen no estan viendo el retorno

de dicha inversion.

Asi mismo desde la perspectiva econdmica, se observa que los propietarios de los
hospedajes no estan poniendo énfasis en realizar un control de la calidad de bienes y
equipos con los que cuentan, asi como el capital humano que tienen como apoyo para
brindar el servicio, lo que refleja la baja capacidad de la empresa en aumentar la

productividad.

Esta situacion se vienen presentando debido a que los propietarios de los hospedajes de

la urbanizacion Magisterio, se han quedado conformes solo con los clientes que reciben



via las plataformas internacionales, no realizando actividades adicionales como la
publicidad on-line por su cuenta, promocionar sus espacios a través de las redes sociales,
buscar otros contactos de agencias, entre otros, que les permitan mantener ocupadas de
manera permanente los espacios asignados para tal fin, y poder recuperar las inversiones

realizadas y lograr un ingreso adicional.

De continuar con esta situacion, es posible que dichos propietarios de los hospedajes
dejen de lado la actividad que emprendieron y por consiguiente pierdan las inversiones

realizadas, motivo por el cual se realizan las siguientes interrogantes:

1.2. Formulacion de problema objeto de investigacion (POI)

1.2.1. Problema general

(Qué relacion existe entre el uso de internet y la rentabilidad de los hospedajes

con reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio Cusco —2018?

1.2.2. Problemas especificos

» (Como es el uso de internet en los hospedajes con reservas por plataformas

virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018?

» (Como es la rentabilidad en los hospedajes con reservas por plataformas

virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018?

» (Qué relacion existe entre las dimensiones de internet y la rentabilidad en los
hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion

Magisterio, Cusco — 2018?

1.3. Justificacion e importancia de la investigacion

1.3.1. Conveniencia

Es conveniente porque de esta manera se podra entender en todo su contexto la

importancia y relevancia que tiene en estos tiempos el desarrollar actividades



1.3.2.

1.3.3.

1.34.

1.3.5.

empresariales con ayuda de internet y redes sociales orientadas a mejorar la

rentabilidad de los hospedajes del sector de Magisterio.

Relevancia social

Los primeros beneficiarios de esta accién y por consecuencia los beneficiarios
directos vienen a ser los hospedajes de la urbanizacion Magisterio, quienes

podran mejorar su rentabilidad a través del uso de internet.

Implicancias practicas

En cuanto a las implicancias practicas, los resultados del presente estudio podran
servir para que los propietarios de los hospedajes puedan ejecutar planes de
accion, con lo cual podran mejorar la rentabilidad que tienen a través del uso del

internet.

Valor teorico

Este estudio muestra su valor tedrico ya que los resultados obtenidos serviran para
realizar mas estudios relacionadas a las variables de internet y rentabilidad,
pudiendo ser base a futuras investigaciones, donde se tome en cuenta los

conceptos, resultados y conclusiones a los cuales se arriben.

Utilidad metodoldgica

La utilidad metodologica de la presente investigacion radica en la propuesta del
instrumento para la recoleccion de datos, para lo cual se hizo la revision de la
literatura pertinente con la finalidad de que dicho instrumento pueda medir de
manera objetiva las variables de internet y la rentabilidad, los cuales fueron
validados por juicio de experto y por el indice de consistencia de Alfa de

Cronbach.



1.3.6. Factibilidad

La presente investigacion muestra la factibilidad debido a que el investigador tuvo
acceso a la informacion y cont6 con los recursos necesarios para el desarrollo de

la misma.

1.4. Objetivos de Investigacion

1.4.1.

1.4.2.

Objetivo general

Determinar la relacion que existe entre el uso de internet y la rentabilidad de los

hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio,

Cusco —2018.

Objetivos especificos

» Determinar como es el uso de internet en los hospedajes con reservas por

plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.

» Determinar como es la rentabilidad en los hospedajes con reservas por

plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.

» Determinar qué relacion existe entre las dimensiones de internet y la
rentabilidad en los hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la

urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO CONCEPTUAL

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Antecedentes internacionales

Titulo: “Comunicacion hotelera e internet”.

Objetivo: “Analizar la comunicacion comercial a través de Internet, que
desarrolla el sector de hoteleria en Chile dando especial énfasis en la region de
los Lagos™.

Autor: Ulises Antonio Alarcén Gonzalez

Universidad:“Universidad de Malaga — Espafia

Grado: Tesis doctoral

Aifio: (2015)

Conclusiones:

a. “El trabajo de investigacion desarrollado arroja conclusiones como resultado
de un consumado estudio del uso de Internet por parte de los Hoteles en Chile,
entregando soluciones en relacion a las actividades conducentes a mejorar la
gestion de los sitios web que puede un usuario administrador de un sitio web
desarrollar. El uso eficiente de las tecnologias de la informacion, a través de la
comunicacion digital, se transforma cada dia en una labor de permanente y

evolutivo trabajo”.

b. “Quisimos investigar el comportamiento de la actividad tecnoldgica

desarrollada por los negocios de alojamiento y pudimos, de los 5 segmentos



solo investigar 3 (Hoteles, Apart Hoteles y Hostales y Residenciales). Esto
demuestra que atn falta una vision mas amplia de parte de los administradores
de los negocios para abrir sus puertas a trabajar en actividades que les
generaran solo buenas oportunidades, tanto desde el punto de vista de las
ventajas competitivas, como de la rentabilidad del negocio. Deben aprender
que, gestionando sus datos, estos, bien trabajados se convierten en informacion
y que finalmente ellos adquirirdn conocimientos ampliamente valiosos para su
desarrollo profesional y que redundara en beneficios para la labor que realizan

en sus organizaciones”.

. “En términos practicos la industria del turismo en Chile y el mundo ha crecido
en los ultimos afios a tasas inimaginables, sobre todo ayudado por el gran
desarrollo econdémico y tecnoldgico que se ha producido en el mundo entero
en los ultimos 20 afios. En esta linea de accion aparecen los diferentes tipos de
turismo que han proliferado en las ultimas décadas tales como el turismo rural,
turismo solidario, turismo cultural, etnoturismo, el mismo turismo de
negocios. Chile, en concreto en décadas anteriores creci6 a tasas de un 7,7; es

decir, 3,6 puntos mas arriba que el crecimiento mundial”.

. “Con estos datos, tenemos que la comunicacion digital turistica, de un lugar
determinado, se torna mucho mas importante y a la vez el uso de las
tecnologias de la informacion, entre otras el uso de Internet es vital en el ciclo
de vida de un negocio de alojamiento en cualquier parte del mundo. Sin
embargo, debemos consignar que cuando este uso de tecnoldgico no es
desarrollado en su justa medida, a través de la generacion de un mejor servicio,
trabajando en general en aumentar el valor percibido por parte de los clientes
de alojamiento, la situacion se torna delicada o deja de tener un valor el uso de

las paginas web™.

. “Aprovechando la permanente y rica comunicacion turistica, las diferentes
opciones que ofrece la parte tecnoldgica para encantar a los clientes y lo mas
importante el concretar transacciones en la web, deben hacer su mejor esfuerzo
las organizaciones, para generar ventajas que los distingan de los demas. Eso

si, hoy en dia, la inmediatez es importante™.



f. “Bajo el planteamiento anterior, es que el comercio electronico es vital al
momento de pensar en ampliar el mercado, explorar nuevas latitudes y penetrar
en la mente de los consumidores. Debemos recordar que la web es considerada

la fuente n° 1 para encontrar informacion relacionada con viajes”.

g. “Algunos beneficios de la implementacion de esta comunicacion digital, estan
relacionados con costos, tiempo, contacto inmediato y amplio. Al existir

diferentes modelos el que mas nos ocupo es el Business to Consumer (B2C)”.

h. “Ahora bien, una de las herramientas tecnologicas digitales mas importantes
son las paginas web, un elemento vital a la hora de participar activamente de
la comercializacion bajo el prisma de la globalizacion. Aqui es donde la
empresa incluye al e-cliente como el mas relevante de los actores del negocio

del turismo”.

i. “Cuando el negocio utiliza las tecnologias de la informacion y una de las
herramientas que usa es una pagina web, ademas de la activa participacion de
las redes sociales, aparece el marketing o mercadotecnia para apoyar el
proceso exitoso del ciclo de la comercializacion, elementos tales como la
publicidad, la promocion, las ventas y el servicio integral al cliente entre otros
se fortalece si los programas de intervencion son desarrollados en forma
estratégica y la operatividad de los procesos es fluida. El hecho de operar todas
estas variables en forma digital hace que los negocios manejen de mejor

manera sus costos operacionales”.

Titulo: “Estudio sobre la distribucion en las cadenas hoteleras espafolas: analisis
empirico de su repercusion en la rentabilidad de los hoteles™.

Objetivo: “Analizar y evaluar las estrategias y TIC utilizadas en la distribucion
en las cadenas hoteleras espafolas para determinar su repercusion en la
rentabilidad de los hoteles y a partir de dicha informacion definir estrategias
eficientes y eficaces para la distribucion turistica adaptada a cada tipo de cadena”.
Autora: Maria Dolores Flecha Barrio

Universidad: Universidad Rey Juan Carlos

Grado: Tesis doctoral

Afio: (2014)



Conclusiones:

a)

b)

“Los resultados del estudio empirico realizado de las cadenas hoteleras
espafiolas muestran que el proceso de distribucion de dichas cadenas hoteleras
contintia en manos de terceros. Los canales intermediados, tanto en el entorno
online como en el offline, se utilizan mas que los directos, siendo las OTA y
las agencias mayoristas o turoperacion los canales con un mayor uso. Las OTA
superan en volumen de reservas al resto de canales en proporciones tan
elevadas como un 70% respecto a los canales web propios (tanto del hotel
como de la cadena) o un 140% respecto a la venta directa. Las OTA con las
que trabajan los hoteles ofrecen habitualmente un modelo retail y son
internacionales, con un mercado objetivo mas amplio que las nacionales. Solo
el 10% de la muestra utiliza mas los canales directos que los indirectos, lo que
corrobora la hipotesis 1, que afirma que en Espafia existe una excesiva
dependencia del intermediario en la distribucion turistica debido a las
caracteristicas del producto turistico vacacional. Un volumen tan elevado de
reservas intermediadas por las OTA indica que los hoteleros siguen
negociando contratos con ellas en lugar de buscar nuevas oportunidades de
mercado, confirmando la hipotesis 3 cuando hace referencia a que las cadenas
hoteleras siguen ancladas en resolver conflictos con las OTA en lugar de

buscar nuevas oportunidades de mercado”.

“Pese a que en el mercado internacional la competencia y el crecimiento se
producen en el entorno online son los canales offline los que han captado un
mayor volumen de reservas. Solo el 28% de las cadenas hoteleras utiliza mas
los canales online que los offline. Esta conclusion se contradice las hipotesis 7
que indica que las cadenas hoteleras espafiolas utilizan en mayor medida la

distribucion a través de canales online frente a los offline”.

“La distribucion se realiza en base al volumen de negocio generado por dicho
canal, en lugar de basarse en el GopPAR. ya que, como se ha mencionado
anteriormente, se utilizan mas los canales indirectos que generan mas coste
que los directos. Ademas, cabe destacar que en los canales directos existe una

logica relacion inversa entre el coste y el canal (a mayor coste menor es su
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utilizacion) no siendo asi, cuando se trata de canales indirectos cuya relacion
es reciproca es decir a mayor coste mayor utilizacion, debido, desde nuestro
punto de vista a que prima el nimero de reservas que aporta el canal frente a
sus costes y rentabilidad. Esta conclusion confirma la hipotesis 2 que afirma
que la seleccion de los canales de distribucion no se realiza segtn criterios de

rentabilidad”.

“Segtin los resultados de esta investigacion, la intermediacion online tiene un
coste excesivo, cerca del 30% de los ingresos por venta de habitaciones. Desde
nuestro punto de vista se hace necesario, que el sector continiie esforzandose
por cambiar esta situacion, bien renegociando la bajada de comisiones con las
OTA o potenciando los canales directos a través de acciones de marketing
online. Por otra parte, las cadenas grandes soportan mayores costes en el canal
de venta directa que las pequefias y medianas. Esta afirmacion confirma la
hipotesis 8, que afirma que las grandes cadenas hoteleras disponen de mayores
recursos y por ello fomentan la distribucion directa con el fin de depender

menos de los canales intermediados”.

“La utilizacion de la tecnologia en los procesos de distribucion estd muy
extendida entre los hoteles que pertenecen a las cadenas, sobre todo la
tecnologia que permite realizar la distribucion online a través de terceros.
Ademas, cabe destacar, que se ha demostrado en este estudio que la utilizacion
de las TIC aporta un mayor nimero de reservas recibidas desde los canales
indirectos. Sin embargo, la tecnologia que se utiliza para generar conocimiento
del cliente, para fidelizar o para ayudar en la toma de decisiones, es decir la
tecnologia capaz de proporcionar a las cadenas un valor afiadido para poder
diferenciarse, es menos habitual y se encuentra centralizada a nivel de cadena
hotelera. Asimismo, aunque la conectividad de las TIC estd aumentando, cabe
sefalar que existen todavia cadenas sin conectividad entre sus TIC, lo que va
dificultar su proceso de distribucion. Este hecho confirma en parte la hipdtesis
9 que afirma que Las TIC estan fuertemente implantadas con una verdadera

integracion en el proceso de distribucion de las cadenas hoteleras espafiolas™.

Titulo: “El comercio electronico basado en internet y el sector hotelero de la

ciudad de Cartagena de Indias D.T. y C.”
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Autora: Milly Dayana Robles Silva

Universidad: Universidad Tecnologica de Bolivar
Grado: Tesis de pregrado

Aio: (2011)

Conclusiones:

Podemos concluir tras lo expuesto a nivel general y tras el andlisis mas concreto
realizado acerca del comercio electronico basado en internet y el sector hotelero
de la ciudad de CARTAGENA DE INDIAS D.T. y C. que:

a. “El E-Commerce basado en internet, se ha convertido en una herramienta
tecnologica que ha facilitado la expansion y la interaccion de la relacion
oferta/demanda dentro de las economias, tanto locales, regionales, nacionales
e internacionales, y cuya tendencia se espera que siga en aumento para los
proximos afos, lo que con llevara a un incremento en la competitividad de las

organizaciones y la oferta de bienes y servicios de mejor calidad”.

b. “El E-commerce en el sector turistico a nivel mundial, ha ido creciendo y
consolidandose en las Ultimas décadas, a tal punto que se ha ido arraigando
como uno de los principales sectores del comercio internacional, gracias a la
implementacion nuevos sistemas de gestion como Word Wide Web , que
permiten a los consumidores conocer con mayor precision los destinos
turisticos hacia donde se van a dirigir todo esto generado por la confianza y la

claridad en la informacion publicada en dichos portales por los Hoteles™.

c. “A pesar del esfuerzo por aumentar el nimero de computadores en el pais y
vincularlos con accesos a Internet de alta velocidad y la penetracion de tarjetas
de crédito en Colombia, el comercio electronico ha crecido poco en
comparacion con las principales lideres de América latina en este tema, Brasil,

Chile, México y Venezuela™.

d. “Los indicadores arrojados de la investigacion realizada nos dicen ciertamente
que el 94.8 % de los 96 hoteles tomados como muestra disponen de un portal

web, lo que supera en cifras el porcentaje nacional de hoteles que utiliza
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internet en sus operaciones que es del 43%, esto nos sugiere que la Ciudad de
Cartagena ha ido creciendo en la implementacion de herramientas tecnologicas
como el internet, que a su vez le ha permitido ganar una mayor posicion
competitiva tanto en el mercado nacional como internacional, debido a que
pueden captar y ganar mayores clientes a través de la redes, vinculandose asi

a la nueva era del E-Tourims”.

e. “En el Sector Turistico ha quedado demostrado que el E-Commerce reduce
Costos, en términos de precio y aumenta en cierta manera las posibilidades de
eleccion de los clientes, ademas que facilita la busqueda de informacion en
lugares que son de dificil acceso para los consumidores permitiéndoles asi
tomar decisiones en lapsos de tiempo que en épocas muy recientes habrian

sido consideradas inconcebibles”.

Titulo: “Indicadores de rentabilidad: herramientas para la toma decisiones
financieras en hoteles de categoria media ubicados en Maracaibo™.

Objetivo: “Busca establecer la importancia de la informacion para tomar
decisiones financieras dentro de las empresas; describiendo como herramienta
importante para el flujo de informacion, el sistema de control de gestion basado
en indicadores”.

Autoras: Betty De La Hoz Suarez, Maria Alejandra Ferrer, Aminta De La Hoz
Suarez.

Universidad: Universidad de Zulia — Venezuela

Grado: Articulo cientifico

Afio: (2008)

Conclusiones:

a. “En cualquier tipo de empresa es sumamente importante contar con
informacion clara y oportuna que facilite los procesos de identificacion y
seleccion de acciones adecuadas, para la solucion de problemas de diferente
indole y, muy particularmente, financieros. Puesto que tomar decisiones
implica elegir, de entre un conjunto de opciones, la mas adecuada, la
informacion se constituye en el recurso clave que garantiza la calidad de las

decisiones”.
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“Tomar decisiones se convierte en todo un proceso que inicia con la
identificacion del problema y de alternativas de solucion. (En qué radica
entonces la importancia de contar con informacion? Pues bien, las empresas
aprenden de sus errores o problemas pasados y eligen las acciones usuales o
mas comunes que les ayudaran en la soluciéon de problemas nuevos. Esto
conlleva al proceso de evaluacion de alternativas de solucion para la dificultad
actual que atraviesa la empresa. Después de evaluar las opciones, se elige la
que mejor satisfaga los requerimientos de la empresa, y, cuando por fin se

encuentra, el paso final es implantarla”.

“Se recalca entonces, la importancia de contar con un flujo de informacion
que permita identificar claramente los problemas de diferente indole
presentados en las empresas, pero en especial los relacionados con el area de
finanzas. La experiencia indica que comunmente se recurre a indicadores
financieros para obtener tal informacion, tanto, que han sido considerados
como importantes herramientas de analisis y, ademds, como pilares

fundamentales de apoyo a la toma de decisiones estratégicas empresariales”.

“Dichos indicadores forman parte de un sistema que muchos autores han
denominado: sistema de control de gestion, el cual constituye una ayuda para
empujar a las empresas hacia sus objetivos de largo plazo, centrandose
principalmente en la implantacion de estrategias. Hay quienes hablan de
control de gestion como un instrumento gerencial, integral y estratégico
apoyado en indicadores, para que las empresas alcancen efectividad en sus
operaciones. En cualquiera de los casos, los indicadores son importantes
herramientas de gestion que permiten proporcionar informacion sobre

aspectos criticos o de vital importancia para el manejo de la empresa”.

“En el area de finanzas, las empresas utilizan indicadores para el estudio de
la informacion contenida en los estados financieros basicos (Balance General
y Estado de Resultados), pero en especial para medir la rentabilidad
empresarial, la cual representa uno de los objetivos que se traza toda empresa
para conocer el rendimiento de lo invertido al realizar una serie de actividades

en un determinado periodo de tiempo. Los indicadores referentes a
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rentabilidad, tratan de evaluar la cantidad de utilidades obtenidas con respecto
a la inversion que las origind, ya sea considerando en su calculo los ingresos,

el activo total o el capital contable™.

“Existen basicamente dos tipos de rentabilidad, la econdomica y la financiera.
La primera, también se le llama rendimiento sobre la inversion y permite
determinar una eficiencia global de generacion de utilidades con respecto a
los activos totales. Por su parte, la rentabilidad financiera, también
denominada rendimiento sobre el capital, indica el poder productivo sobre el
valor contable de la inversion de los accionistas. Aunque ambos indices son
importantes, al inversionista ha de interesarle mas la rentabilidad financiera,
ya que, para el célculo de la rentabilidad econdmica, se toma en cuenta el
activo total en operacion, incluyendo el activo financiado por terceros, a
diferencia del indice de rentabilidad financiera que s6lo considera los recursos

invertidos por los propietarios”.

“En este mismo orden de ideas, la rentabilidad también se mide a través de
otros indicadores, siendo los mas comunes: el margen de utilidad bruta y el
margen de utilidad operacional. El primero es muy importante porque indica
el porcentaje de cada unidad monetaria en ventas después de que la empresa
ha pagado todos sus bienes. Con respecto al margen de utilidad en operacion,
este representa las utilidades puras (sin intereses e impuestos) ganadas por la

empresa entre cada unidad monetaria de ventas”.

“La investigacion empirica se realizd en hoteles de categoria media ubicados
en el Municipio Maracaibo del Estado Zulia, a los que la Corporacion de
Turismo de Venezuela les ha asignado una categoria de tres o cuatro estrellas.
Después de aplicar el instrumento de recoleccion de datos en dichas empresas,
se observd que el 100% utilizan los indices o estadisticas financieras para
medir su rentabilidad; sin embargo, no todas los calculan con la misma
frecuencia, aunque la mayoria lo hace una vez al mes. Se noto, ademas, que
casi todos los hoteles toman en cuenta la rentabilidad economica mas que la

financiera”.
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i.  “Las empresas objeto de estudio consideran las tres medidas de rentabilidad
mas comunes, para obtener informacion financiera, a saber: rentabilidad
economica, rentabilidad financiera y margen de utilidad (bruta y operacional);
siendo la primera la mas utilizada, por lo que proporciona datos relacionados
con el porcentaje sobre cada unidad monetaria de ventas o ingresos, después
de deducir todos los gastos, entre ellos los impuestos. Se trata de un indice
considerado por muchos como herramienta importante de medicion del éxito

de una empresa, en referencia a las utilidades sobre las ventas™.

j. “Lo anteriormente expuesto indica que, en los hoteles medianos del
Municipio Maracaibo, el control de gestion se vale de indicadores como
principal herramienta para tomar decisiones relacionadas con las estrategias
financieras a utilizar, a fin de incrementar sus beneficios. La informacion
arrojada por los indices de rentabilidad, ha constituido la materia prima de los
hoteles objeto de estudio, para el desempefio de operaciones futuras. Asi pues,
las empresas objeto de estudio fueron incrementando moderadamente su
rentabilidad durante los afios 2001, 2002 y 2003, y segtin dichas empresas, ha
sido producto de las buenas decisiones tomadas en cuanto a la formulacion e

implementacion de estrategias financieras”.

k. “En resumen, para los hoteles estudiados el conocimiento de la rentabilidad
de afios anteriores al periodo analizado, les ha permitido ejecutar estrategias
financieras, que al mismo tiempo han producido un efecto positivo en su
rentabilidad, para afios posteriores. En tal sentido, cuando los hoteles de
categoria media ubicados en el Municipio Maracaibo emplean estrategias
financieras, la variable rentabilidad crece moderadamente, lo que indica que
el comportamiento de su rentabilidad, de alguna u otra manera estd
determinado por la buena eleccion y aplicacion de estrategias financieras;
pero sin olvidar que, a su vez, todo ello dependera de un buen flujo de

informacion financiera, que facilite el proceso de toma de decisiones”.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Titulo: “Marketing digital y su influencia en la rentabilidad de las mypes, galeria

San Pedro, La Victoria, 2018”.
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Objetivo: “Determinar si el Marketing Digital influye en la Rentabilidad de las
MYPES, Galeria San Pedro, La Victoria, 2018”.

Autores: Jhordi David Rodriguez Salazar

Universidad: Universidad César Vallejo

Grado: Tesis de pregrado

Aio: (2018)

Conclusiones:

a. “El Marketing Digital influye de manera positiva en la Rentabilidad de las
MYPES de la Galeria San Pedro, ya que después de realizar la contrastacion
por medio de la prueba de hipotesis, se pudo determinar que existe una relacion
positiva débil entre las dos variables, y esto se debe mayormente a que las
MYPES estan ubicadas en una zona comercial que esta dedicada totalmente a

la comercializacion de prendas de vestir”.

b. “Las estrategias de Marketing Digital influyen de manera positiva en la
Rentabilidad de las MYPES de la Galeria San Pedro, donde se pudo observar
que existe una relacion positiva débil, ya que un mayor porcentaje de
empresarios MYPES indican que su negocio a nivel interno (pagos, inventario,
produccion, recursos) estd en una situacion positiva y que esto a su vez

conlleva a un mayor nivel de ventas, y, por ende, mayor rentabilidad”.

c. “Los canales de venta no influyen en la Rentabilidad de las MYPES de la
Galeria San Pedro, existe una relacion positiva muy débil, pero de acuerdo a
su valor Sig. = 0.078, se pudo determinar que no existe influencia. Los
empresarios MYPES saben que todas las personas que llegan hacia ese lugar
van a comprar una prenda de vestir, por lo que no creen en la necesidad de

invertir tiempo o dinero en otros canales de venta”.

d. “El Marketing Digital influye de manera positiva en la rotacion de activos de
las MYPES de la Galeria San Pedro, existe una relacion positiva débil. Los
empresarios MYPES estan de acuerdo que difundir su negocio y productos por
distintos medios digitales, puede llevar a la potencial compra de sus productos

por parte de nuevos clientes”.
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e. “El Marketing Digital influye en la gestion de la empresa de las MYPES de la
Galeria San Pedro, donde se determind que existe una relacion positiva media.
La mayoria de negocios esta informatizado para realizar pagos en linea para
dar facilidades al cliente, también los empresarios pueden invertir en el
desarrollo de nuevas prendas de vestir, por lo es necesario la difusion en

medios digitales para poder informar acerca de estos nuevos productos”.

Titulo: “El marketing digital hotelero como facilitador para la atraccion de
turistas internacionales que se hospedan en Trujillo™.

Objetiva: “Analizar a los turistas internacionales que usaron internet para buscar
y elegir su hospedaje en la Provincia de Trujillo durante el 2014 y las estrategias
de marketing digital hotelero usadas para atraerlos™.

Autor: Christian Anthony Gamero Jorge

Universidad: Universidad Privada del Norte

Grado: Tesis de pregrado

Aifio: (2015)

Conclusiones:

a) La presente investigacion permiti6 identificar y confirmar que la mayoria de
turistas internacionales que visita Trujillo, el 59%, usa internet para realizar su
busqueda de hospedaje, de los cuales, para una gran parte de éstos, internet
terminé siendo su fuente de informacion final para elegir su establecimiento
de hospedaje, y, por otro lado, existen ciertos factores que motivan al turista a
terminar usando otros medios fisicos (guias, libros, etc.) o lo hacen al momento
de su llegada. Ademas, la mayor parte de los turistas internacionales que
visitaron Trujillo, el 67.5%, tienen entre 15 y 34 afios, en su mayoria europeos,
lo que representa una oportunidad para el marketing digital al hacer un uso

mas frecuente de Internet como fuente de Informacion.

b) Respecto a las estrategias de marketing digital hotelero, aliadas en Ia
exportacion de servicios en el marco del turismo receptivo, se identifico que
los establecimientos de hospedaje que mas turistas atrajeron a través de

internet, estuvieron presentes en Agencias de Viaje en Linea (OTAs), el 89%,
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y Sitios Web de Opiniones de Viaje, el 100%, siendo éstas las tecnologias mas
usadas por los turistas internacionales en comparacion los buscadores, las
paginas web oficiales de los hoteles y las redes sociales. La capacidad que
tienen las OTAs y los sitios web de opiniones para generar resefias y
calificaciones, que se analizaron a detalle en esta investigacion, permitio a la
mayoria turistas internacionales que usaron internet, elegir su establecimiento

de hospedaje.

¢) Se evidencid un limitado uso, entre el 4% y 6%, de estrategias SEM propias
en AdWords, siendo mucho mas frecuente, entre el 80% y 100%, el
posicionamiento organico en Google mediante SEO por parte de los
establecimientos, principalmente a sus perfiles en TripAdvisor y OTAs, como
también hacia sus paginas web, cuyas caracteristicas y configuraciones mas
importantes para este fin fue descrito para cada una de las paginas gracias a
Nibbler, Woorank y el indice Google Page Rank. Otros enlaces de los
resultados en la bisqueda organica dirigian hacia su localizacion en Google
Maps, sus perfiles en Sitios Web de Opiniones de Viaje y Agencias de Viaje
en Internet evidenciando una ventaja adicional de estar presentes en estas dos

ultimas plataformas.

d) Las Agencias de Viaje en Internet, usadas por los establecimientos de
hospedaje y que maés turistas internacionales atrajeron fueron Booking.com,
Agoda.com y Hostelworld, hasta un 61%, En relacion a los Sitios Web de
Opiniones de Viaje, el que mas contenido género y que permitio a los turistas
internacionales tomar decision fue TripAdvisor, el cual ofrece calificaciones

respecto a las instalaciones de los establecimientos mucho mas completas.

e) Las redes sociales no fueron las plataformas que mas atrajeron a los turistas,
internacionales hacia los establecimientos, solo el 12% de los que usaron
internet, influenciado por el limitado numero de “fans” en la mayoria de
perfiles como también por la falta de una mejor gestion de la pagina a nivel de
actividad y actualizacion constante e interactividad. De igual manera Facebook
y Google+, hasta un 100%, fueron las redes en los que la mayoria de los
establecimientos estan presentes, siendo solo Facebook el que es méas usado y

con mas frecuencia por el 100% de los turistas internacionales que usaron
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redes sociales. En Twitter e Instagram, la actividad es muy limitada, a pesar
del potencial de contenido que generaron algunos los usuarios (menciones) los

cuales pueden capitalizarse para hacer mas conocida la marca y atraer clientes

Ahora bien, como se comentd previamente, en relacion a las tecnologias
disponibles que usaron los turistas internacionales en internet para buscar
elegir su hospedaje en Trujillo, el estudio revelo que una amplia mayoria, el
86.2%, uso6 algln sitio web especializado en viajes, principalmente, el 55.2%,
las Agencias de viaje en Internet (Booking.com, Agoda.com, Hostelworld y
Hostelling International) y, el 52.3%, sitios web de opiniones de viaje (como
TripAdvisor), en comparacion al uso de algin motor de busqueda, (Google) y
las redes sociales (principalmente Facebook), usados s6lo por un 39.7% y

12.1% respectivamente.

g) En lo que concierne a los factores que motivaron a los turistas internacionales

que visitaron Trujillo para elegir su hospedaje en internet, en las tecnologias y
plataformas mencionadas identificadas a lo largo de la investigacion, se
descubrié que la mayoria, el 69%, optod por elegir su hospedaje en internet
debido a los comentarios positivos de otros viajeros, que fueron vistos
mayormente en los sitios web de opiniones o resefias de viaje y las agencias

de viaje en linea.

h) En segundo lugar, la informacion precisa y detallada de los precios o tarifas en

internet fue un factor determinante para mas de la mitad, el 53.4%, de los
turistas que usaron internet. Por tltimo, los recursos multimedia usados para
presentar al hotel y la posibilidad de reservar en linea, determiné en menor
medida, sélo para el 37.4% y 26.4% respectivamente, la eleccion del
establecimiento, por lo que los turistas pudieron haber optado adquirir la

habitacion al momento de su llegada, luego de hacer su eleccion en internet.

Finalmente, la investigacion permitié descubrir que un importante porcentaje
de turistas internacionales ya usa, y uso, dispositivos moviles como
Smartphones y Tabletas, el 48.8% y 23.6% respectivamente, durante su

busqueda de establecimiento de hospedaje en Trujillo. Sin embargo, muchas
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de las paginas web de los establecimientos de hospedaje presentan limitaciones

para ser visibles en estos dispositivos.

Por otro lado, la geolocalizacion es usada por los establecimientos en Google,
el 62.5% de los que fueron localizados en Google+, y en Facebook, el 92%, lo
que permite que el establecimiento pueda ser ubicado por los turistas en
dispositivos moviles con mas facilidad. De igual manera, la presencia
identificada y analizada en Agencias de Viaje en Internet y Sitios web de
Opiniones de Viaje, permitio automaticamente darles la visibilidad en
dispositivos moviles a través de sus aplicaciones moviles y de esta forma,
otorgandole también un importante soporte a la distribucion del servicio en

Internet.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Internet

Perti creativo (2015) menciona que:

En la actualidad la presencia de una empresa en internet ya no es opcional sino
una obligacion, sin importar el mercado al que este enfocado, el creciente uso
de internet como herramienta de busqueda de datos e informacion hace que
sea practicamente obligatorio llegarle a este grupo de personas que emplean

internet como su principal herramienta de investigacion. (2015, pag. 2)

Por su parte Diaz (2016) menciona que la herramienta del internet en las empresas

€S:

Un medio de comunicacion que en la actualidad es muy utilizado por muchos
para la expansion masiva de informacion y para otros como centro de
entretenimiento y diversion; pero lo muchos otros no han caido en cuenta es
que Internet es la mejor valla publicitaria que podemos obtener para
promocionar y posicionar nuestros productos y servicios sin tener la necesidad
de tocar puerta a puerta la casa de cada usuario, a fin de dar a conocer el

producto.
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2.2.1.1. Importancia del internet

Diaz (2016) menciona que:
“Actualmente crear, construir o formar una empresa, es cosa que
todos como emprendedores podemos hacer, en la medida en que
nuestro empefio lo requiera; sin embargo, las opciones de crecer no
son directamente proporcional al nimero de empresas creadas, ya que
a mayor numero de establecimientos, mayor sera la competencia, lo
que asegura que no todas se lleven el mismo porcentaje de

productividad”.

Para las empresas hoy en dia es de suma importancia contar con un
sitio web para la difusion de informacion sobre los productos y
servicios que ofrece; todo ello con la intencion de lograr llegar a todos
y cada uno de los hogares de los posibles clientes quienes podran
tener la facilidad de informarse con mayor profundidad no sélo de los
productos o servicios, sino también de la empresa en general; ya que
internet se encuentra al alcance de todos, no solo a través de una
computadora sino de distintos dispositivos, que hacen una interaccion
de manera inmediata y efectiva entre la empresa y sus posibles

clientes.

Segun el portal de Movistar (2015) menciona que:
La herramienta de internet es el medio mas eficaz para lograr llegar a
los clientes y posibles clientes, teniendo un costo mucho més bajo que
cualquier otro tipo de comunicacion, ello hace que se tenga un

contacto mucho mas directo con tu ptblico-objetivo.

El ubicacion geografica, es ain de mucha mas importancia en el uso
de internet para las empresas. Pues ello permite a las personas tener
el acceso, realizar las negociaciones y la lograr la compra-venta tanto
con inversores y consumidores quienes se encuentran al otro lado del

mundo, teniendo la comodidad de la oficina o casa.
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2.2.1.2. Presencia del internet para empresas

Para Creatideas (2016) la presencia de internet para las empresas es:
La principal de las razones por las que hoy las diferentes empresas
tienen acceso a internet, es que la mayoria los clientes y posibles
clientes, ya no hacen uso de un simple dispositivo mévil, sino que
ahora llevan internet en dichos equipos. Teniendo acceso a internet
en la palma de la mano, la cual ayuda a localizar una direccion, para

buscar un producto o un servicio concreto, o para buscar una empresa.

“Si tu competencia esta en internet, no le des mas ventaja, tu empresa
o negocio debe estar también en internet, y su tu competencia aiin no

estd, aprovecha para ser el primero en tomar esa cuota de mercado”.

La pagina web de la empresa es el pilar fundamental de la presencia
de una empresa en el mundo del internet, y como las paginas web han
evolucionado mucho, es importante ir actualizando de manera

constante el contenido de cuando se creo.

2.2.1.3. Usos del internet en la empresa

Para Apser (2015) no cabe duda de que internet es:
Una auténtica revolucion social y que ha llegado para quedarse. Las
ventajas de internet para las empresas son indudables y por ello éstas
no han dudado en seguir la tendencia, a continuacion se presentan

ocho ventajas del uso de internet en la empresa:

a. Acceso a la informacion: “Internet es una especie de enorme
biblioteca donde puede encontrarse casi todo. ;Quién no ha
recurrido a Google para resolver una duda en alguna ocasion?
Dentro de la empresa es posible llegar mucho mas alla
aprovechando la gran cantidad de informes, estudios y recursos
sobre todo tipo de temas albergados en internet, todo ello de

manera rapida y, en muchas ocasiones, libre de coste”.
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b. Formacion para los empleados: “Las plataformas de e-learning
permiten desvincular la formacion de la presencia en un lugar y
tiempo concretos. Asi, la formacion puede integrarse dentro del dia
de trabajo del empleado sin necesidad de incurrir en costes de
desplazamiento. Ademas, al estar presente en su dia a dia, puede
combinarse la formacién con la ejecucion de tareas practicas

relacionadas, aumentando su efectividad”.

c. Teletrabajo: “Muchas tareas no requieren una presencia fisica del
trabajador en la oficina, siempre que esté disponga de un
ordenador con acceso a los recursos necesarios. El teletrabajo atin
no estd demasiado implantado en nuestro pais, pero en muchos
casos permite aumentar la productividad reduciendo los costes
asociados a la oficina. Se trata de una tendencia en alza que merece

la pena considerar”.

d. Facilidad para compartir archivos y procesos: “Ya sea a través
de soluciones en la nube o de servidores, internet agiliza
enormemente la tarea de compartir archivos y procesos de trabajo,
incrementando la productividad y la rapidez a la hora de producir
resultados. Para aprovechar esta ventaja de internet, es
fundamental buscar soluciones informaticas que se adapten a las

necesidades de cada empresa en concreto”.

e. Contacto mucho mas facil con clientes y proveedores: “La gran
mayoria de empresas espafiolas ya cuenta con un correo
electronico propio, pero las ventajas de Internet para el contacto
con proveedores y clientes van mucho mas alla. Por poner solo dos
ejemplos, la telefonia por internet permite un gran ahorro en costes
de comunicaciones y las redes sociales ofrecen un canal directo de
contacto con los clientes para crear notoriedad de marca,

solucionar sus dudas, proponerles ofertas y mucho mas”.
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f. Mayor agilidad en las operaciones financieras y los tramites:
“Las administraciones publicas y los bancos estdn cada vez mas
conectados y ofrecen la posibilidad de hacer un ntimero cada vez
mayor de operaciones online, permitiendo a las empresas ahorrar

mucho tiempo en tareas de administracion”.

g. Prestigio, reconocimiento y notoriedad: “Mas alld del simple
«estar conectado», contar con una web propia es cada vez mas
importante para visibilizar a la empresa. En particular, lograr estar
entre los primeros resultados de Google para busquedas
relacionadas con su sector de actividad le permitira posicionarse

como lider y aumentar sus volimenes de negocio™.

h. Ventas directas: “Otra gran ventaja de contar con una web propia,
en aquellos sectores que lo permiten, es la posibilidad de ofrecer
soluciones de e-commerce o venta online de productos y servicios.
Esto agiliza enormemente la recepcion de pedidos y permite
contactar con clientes de todo el mundo durante las 24 horas del

dia”.

2.2.1.4. La funcion del internet

Segtin Peldez (2012) el internet es:
En sentido general dentro de la empresa, el internet se constituye en
una potencial herramienta que ayuda a la toma de decisiones, la
solucion de problemas y en la planificacion estratégica, procurando
que la informacion que circule sea la mas exacta posible e idonea
estableciéndose hoy en dia en uno de los servicios de mayor acceso

de informacion.

“Como medio de publicidad con una disponibilidad continua y
constante, todos los dias y a todas horas, promueve la comunicacion
con proveedores y clientes y también genera una buena imagen lo que
permite el aumento del nimero de clientes y el volumen de ventas de

la empresa”.
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2.2.1.5. Pasos esenciales para atraer clientes en internet

Segun Pert creativo (2015) los pasos son los siguientes:
v" Contar con una pagina web
v" Aparecer en Google

v Presencia en las redes sociales

A. Contar con una pagina web

“En la actualidad, las empresas entienden la importancia de tener
presencia en internet para conseguir nuevos clientes o reforzar su

marca” (Peru creativo, 2015, pag. 4).

El portal web Concepto.com (Concepto.com, 2015) menciona que:
“Una pagina web es conocida como un documento de tipo
electronico, el cual contiene informacion digital, la cual puede
venir dada por datos visuales y/o sonoros, o una mezcla de ambos,
a través de textos, imagenes, graficos, audio o videos y otros tantos
materiales dindmicos o estaticos. Toda esta informacion se ha
configurado para adaptarse a la red informatica mundial, también

conocida como World Wide Web”.

De acuerdo al concepto se tiene:

» Clientes por medio de la pagina web

Son los clientes que se consiguen por medio de la pagina web, con
quienes se establece una relacion a través de una comunicacion
clara y rapida desde el primer contacto, a quienes se les brinda
informacion sobre el producto o servicio que requieren, sin

importar la ubicacion geografica con la que cuenten.

» Visitas a su sitio web

Son las visitas realizadas por las personas a través de la pagina web

de la empresa, saber que links ha visitado y cuanto tiempo se ha
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quedado en la pagina, es un aspecto importante en cualquier
estrategia de marketing online, ayudard a analizar a la

competencia.

B. Aparecer en Google

Perti creativo (2015) afirma que:
Una vez lista su pagina web optimizada para atraer y fidelizar
clientes, es hora de trabajar en el marketing en los buscadores. En
este aspecto lo mejor que le podria pasar a cualquier empresa es
que su pagina web aparezca entre los primeros lugares en los
buscadores como Google, cada vez que alguien realice una

busqueda por sus servicios y/o productos. (pag. 7)

De acuerdo al concepto se tiene:

> Buscadores donde aparece la empresa

Segun el equipo de redaccion de Concepto.de (2015) un buscador
es:
Un sistema informatico que permite encontrar paginas web de
diferentes empresas, organizaciones entre otros o resultados en
base a la frase o palabra clave que se haya ingresado y se esté
buscando. Dentro de los mas usados estan Google, Bing y

Yahoo.

Los buscadores virtuales con el avance de la tecnologia se han
ido perfeccionando, siendo posible hacer busquedas especificas
(como datos referentes a las fechas, imagenes, etc.), logrando

tener una velocidad de respuesta cada vez mas grande.

> Posicion de la pagina web

“Es una métrica muy interesante para controlar si estamos

haciendo un buen trabajo” (Diligent, 2017).
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“Es una métricas a la hora de saber si nuestra pagina ocupa un lugar
privilegiado en los resultados de busqueda de los distintos

buscadores como Google, Bing o Yahoo” (Novellon, 2015).

C. Presencia en las redes sociales

Perti creativo (2015) afirma que:
Por ultimo, ante el creciente fenomeno de los medios sociales
(social media) es necesario que su empresa cuente con una fuerte
presencia en las redes sociales. Los datos oficiales del numero de
personas que se unen a redes como Facebook, twitter son
impresionantes. Estos sitios reciben millones de visitas a diario de
gente de todo el mundo buscando interactuar con otras personas
con las que comparten intereses, gustos o aficiones. (Pert creativo,

2015, pag. 12)

De acuerdo al concepto se tiene:

» Uso de redes sociales

Segun Forbes (2014) una de las ventajas del uso de las redes
sociales por las empresas es:
“Que las empresas hoy no s6lo pueden hacer contactos de e-
commerce empresa a cliente sino también de empresa a
empresa. El uso de las redes sociales ayuda a medir el impacto
de las ventas cuando se lanzan promociones o eventos, el nivel
de los clientes aumenta por medio de la publicidad de boca en

boca”.

Las ventajas que ofrece el uso de las redes sociales son:

v “Segmentar los grupos objeto a los cuales se quiere
comunicar el mensaje”.
v’ “Crear un canal de comunicacién de doble via en la que las

personas puedan interactuar con la marca”.
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v" “Llevar un mensaje a casi al 95% de la poblacién mundial”.

v’ “Exponer la personalidad de la marca y aprovechar a quienes
se sienten identificada con ella para convertirlos en
embajadores de la marca”.

v’ “La marca estara presente comunicando un mensaje sin que
¢éste se perciba como publicidad o una venta directa”.

v' “Los seguidores pueden referenciar la marca a sus amigos y
familiares”.

v’ “Se muestra las bondades del producto y casos de éxito™.

» Informacion relevante

WebEmpresa20.com (2011) menciona que
Es la informacion que se coloca en la pagina web, la cual debe
contener aspectos importantes que logren captar la atencion de
las personas que navegan en las redes, es decir estos deben de
ser interesantes, debe centrarse en ofrecer contenidos diferentes
que aporten verdadero valor a los usuarios. Las personas
requieren tener informacion 1til y relevante sobre los productos
o servicios que ofrecen las empresas y estan dispuestos a
adquirir. A través del internet se puede llegar a clientes de nicho
con contenidos que ofrezcan valor afiadido enfocados a ese
nicho. La informacion es captada por las personas a través de

una combinacion de textos, imagenes y videos.

“Cuanto mas contenido de valor genere la empresa en las
paginas de social media, mas relevancia y credibilidad se
alcanza desde el punto de vista de sus clientes. Ademas, el
hecho de generar contenido e informacion a través de articulos
y videos también puede ser muy beneficioso para obtener un

buen posicionamiento en Google™.
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2.2.2. Rentabilidad

2.2.2.1. Concepto de rentabilidad

“Los resultados de la actividad empresarial se pueden medir mediante
distintos indicadores que pueden ser de caracter estructural y econdmico

y con diversos horizontes temporales” (Busom, 2005, pag. 64).

Pizzi (2015) menciona que
“La rentabilidad expresa una relacion entre los beneficios de una
determinada inversion y el esfuerzo resultante por realizarla. Dicho
esfuerzo puede ser catalogado como un costo o gasto. La empresa
empieza a ganar dinero cuando inicia sus actividades, las desarrolla,
pero es rentable en la medida en que el valor de sus ventas supera la

estructura de costos tanto fijos como variables”.

MytripleA (2016a) afirma que:
“Es la capacidad que tiene una empresa para poder generar los
beneficios suficientes, en relacion con sus ventas, activos 0 recursos
propios, para ser considerada rentable. Es decir, que la diferencia
entre sus ingresos y sus gastos es suficiente como para mantenerse en
el tiempo de manera sostenible y seguir creciendo. Lo mas eficiente
a la hora de medir una rentabilidad es evaluar la relacion que existe
entre sus utilidades y sus beneficios, y los recursos que han utilizado

para obtenerlo™.

Celdram (2012) afirma que:
“Se puede definir la rentabilidad de una empresa como su capacidad
de producir un beneficio. La rentabilidad de una empresa, por tanto,
se puede evaluar comparando el resultado final y el valor de los
medios utilizados para llegar al mismo. En la rentabilidad se pueden
distinguir la rentabilidad financiera y la rentabilidad econdmica, en
las cuales dos conceptos seran de vital importancia: la eficiencia y la

eficacia”.
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Claves para conocer la rentabilidad en las empresas

Segun el portal MytripleA (2016b) existen 3 puntos principales que hay

que tener en cuenta para conocer la rentabilidad de una empresa.

» “Determinar el importe invertido en la actividad del negocio, el
importe realmente necesario, como pueden ser las existencias, equipo

humano, equipo informatico, instalaciones etc.”

» “Calcular el beneficio de la actividad econdmica restandole a los
ingresos los gastos en los que se han incurrido durante un periodo de

tiempo determinado™.

» “Una vez que tenemos el beneficio calculado, se compara con el
punto muerto o también llamado umbral de rentabilidad. Ingresos —
Costes =0, ya que los resultados deben situarse por encima del umbral

de rentabilidad”.

Importancia de la rentabilidad

Reynoso (2018) afirma que:
La importancia de la rentabilidad es fundamental para el desarrollo
porque da una medida de la necesidad de las cosas. En un mundo con
recursos escasos, la rentabilidad es la medida que permite decidir
entre varias opciones. No es una medida absoluta porque camina de

la mano del riesgo.

Factores de la rentabilidad

Para Busom (2005, pag. 64) los factores de la rentabilidad son los
siguientes:
v" Productividad

v" Econdmico
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A. Productividad

“El incremento de productividad de la empresa es lo que puede
permitir a la empresa ganar o mantener cuota de mercado, aumentar
las ventas, aumentar la ocupacion o facilitar su supervivencia”

(Busom, 2005, pag. 64).

De acuerdo al concepto se tiene:

» Cuota del mercado

Riquelme (2018) menciona que la cuota de mercado es::
“La fraccion o proporcion de demandantes que especificamente
consumen los productos o servicios de determinada empresa.
Entendiendo que existe un mercado general que se encuentra
fraccionado por la participacion de diferentes empresas y
consumidores, el area o fraccion que abarca cada empresa segin
sus ventas es lo que se conoce como su cuota de mercado o

participacion en el mercado™.

» Incremento de ventas

Segun Fuentes (2007) el incremento de las ventas es:
Es el aumento de las ventas realizadas en un determinado
periodo, es un tema que preocupa a la mayoria de los
empresarios, ya que ven la necesidad de que sus organizaciones
alcancen el nivel de ventas esperado que les permita subsistir y
posteriormente generar utilidades. “No existen formulas
maravillosas de la noche a la mafana, el incremento de las
ventas es un proceso que puede llevar tiempo, pero a la larga,

es lo que hace que las grandes empresas prosperen”.

B. Economico

“Desde una perspectiva econdmica se pone especial énfasis en las

medidas que reflejan la capacidad de la empresa de incrementar la
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productividad a medio y largo plazo y en consecuencia en la

capacidad de competir con otras empresas” (Busom, 2005, pag. 64).

De acuerdo al concepto se tiene:

2.3. Marco conceptual

» Control de calidad de los bienes y equipos

Segtin el portal Debitoor (2010) consiste en:

“El seguimiento detallado de los procesos dentro de una
empresa para mejorar la calidad del producto y/o servicio. El
control de calidad consiste en la implantacion de programas,
mecanismos, herramientas y/o técnicas en una empresa para la
mejora de la calidad de sus productos, servicios y
productividad. El control de la calidad es una estrategia para

asegurar el cuidado y mejora continua en la calidad ofrecida”.

» Capital humano

Segun el portal de Capiltal Humano — EMOL (2016), el capital

humano es:

“Un término usado en ciertas teorias econdmicas del
crecimiento para designar a un hipotético factor de produccion
dependiente no sélo de la cantidad, sino también de la calidad,
del grado de formacion y de la productividad de las personas
involucradas en un proceso productivo. A partir de ese uso, el
concepto de capital humano se ha extendido para designar el
conjunto de recursos humanos que posee una empresa u

organizacion”.

» Actividad econéomica: Conjunto de operaciones realizadas por las empresas y/o

establecimientos en las que se combinan recursos que intervienen en el proceso

productivo, tales como: mano de obra, materias primas, equipos e insumos con el
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objeto de producir un conjunto homogéneo de bienes y/o servicios. Proceso mediante
el cual se adquieren bienes y servicios que cubren necesidades o se obtienen

ganancias. (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - INEI, 2016, pag. 105)

Capital: “Es la suma de todos los recursos, bienes y valores movilizados para la
constitucion y puesta en marcha de una empresa. Es su razén economica. Cantidad
invertida en una empresa por los propietarios, socios o accionistas” (La Hipotecaria,

2015).

» Comision: “Suma porcentual que se paga a un tercero por sus servicios prestados, la

cual, para el caso de los bursatiles, generalmente se cobra al comprar y al vender” (La

Hipotecaria, 2015).

» Dominio de internet: “Es un término empleado en el mundo de Internet para referirse
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al nombre que sirve para identificar direcciones de computadoras conectadas a Internet

(Castro, 2016).

Impuesto: “Cobro obligatorio que el Estado o las colectividades locales realizan
respecto de los recursos de los agentes econdmicos, sin asignacion previa a un gasto

preciso” (La Hipotecaria, 2015).

La nube: La nube es una metafora empleada para hacer referencia a servicios que se
utilizan a través de Internet. Permite una separacion funcional entre los recursos que
se utilizan y los recursos de tu computadora, esto es: se utilizan recursos en un lugar

remoto y que se acceden por Internet (Castro, 2016).

» Liquidez: “Es la mayor o menor facilidad que tiene el tenedor de un titulo o un activo

para transformarlo en dinero en cualquier momento™ (La Hipotecaria, 2015).

» Motivacion: “Fuerzas dentro de cada persona que la conducen hacia un determinado

comportamiento” (Chiavenato . , 2014, pag. 107).

» Navegador: “Un programa que te permite ver paginas de Internet. Especificamente

traduce documentos escritos en HTML a contenido visible por personas” (Castro,

2016).
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» Nivel de vida: “Es el grado de bienestar, particularmente materia, alcanzado por una
persona o grupo social. En la carrera emprendida por las sociedades desarrolladas,
para alcanzar el mejor nivel de vida posible” (Andia Valencia & Andia Chavez, 2010,

pag. 293).

> Red social: “Las redes sociales en Internet son comunidades virtuales donde sus
usuarios interactian con personas de todo el mundo, con quienes encuentran gustos o

intereses en comun” (Castro, 2016).

» Tecnologia: Desde el punto de vista administrativo, la tecnologia es aquello que
desarrollan las organizaciones en razon de los conocimientos acumulados y
desarrollados respecto del significado y la ejecucion de las tareas (know-how) y de sus
manifestaciones fisicas (como maquinas, equipos e instalaciones) y que constituye el
conjunto de técnicas que utiliza la empresa para transformar los insumos que recibe en

resultados, es decir en productos o servicios. (Chiavenato I. , 2014, pag. 383)

» Usabilidad: “El reto de la capacidad de uso hace alusion a la interfaz de usuario y sus
desarrollos, y alude a la facilidad de uso por parte de los usuarios. La interfaz hombre-

maquina va a ser el dispositivo de mediacion entre usuario y maquina” (De Salas, 2002,

pag. 61)

» Virtualizacion: “Cuando se transforma la informacion de analdgica a digital, las cosas
fisicas se convierten en virtuales, como la compaiiia virtual, la oficina virtual, el empleo
virtual, el congreso virtual, la realidad virtual, la tienda virtual, etc.” (Chiavenato 1. ,

2014, pag. 428)
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CAPITULO III

HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Hipotesis
3.1.1. Hipdtesis general
Existe una relacion positiva entre el uso de internet y la rentabilidad de los
hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio,
Cusco —2018.

3.1.2. Hipdtesis especificas

» Existe un bajo uso de internet en los hospedajes con reservas por plataformas

virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.

» Existe una baja rentabilidad en los hospedajes con reservas por plataformas

virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.
» Existe una relacion positiva entre las dimensiones de internet y la rentabilidad
en los hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion
Magisterio, Cusco — 2018.
3.2. Variables de estudio

3.2.1. Identificacion de variables

Variable uno: Internet

Variable dos: Rentabilidad
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CAPITULO IV

METODOLOGIA

4.1. Diseiio metodologico
4.1.1. Tipo de investigacion
La presente investigacion fue de tipo basica.
Una investigacion basica es aquella que: “solo busca ampliar y profundizar el
caudal de conocimientos cientificos existentes acerca de la realidad. Su objeto de
estudio lo constituyen las teorias cientificas, las mismas que las analiza para
perfeccionar sus contenidos™ (Carrasco, 2005, pag. 43).
4.1.2. Enfoque de la investigacion
La presente investigacion tuvo un enfoque cuantitativo.
Gomez (2006, pag. 60) menciona que:
“El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el analisis de datos para
contestar preguntas de investigacion y probar hipotesis establecidas
previamente, y confia en la medicion numérica, el conteo, y en el uso de la
estadistica para intentar establecer con exactitud patrones en una poblacion™

4.1.3. Alcance de la investigaciéon

El alcance de la presente investigacion fue descriptivo y correlacional.

Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014, pag. 90-93).mencionan que:
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“Una investigacion tiene alcance descriptivo cuando se consideran al
fenémeno estudiado y sus componentes, se miden los conceptos y se definen
las wvariables, es decir busca especificar propiedades y caracteristicas
importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un
grupo o poblacion. Y es correlacional cuando tienen como finalidad conocer
la relacién o grado de asociacion que exista entre dos o mas conceptos,

categorias o variables en una muestra o contexto en particular”

4.1.4. Diseifio de investigacion

De acuerdo al alcance descriptivo de la presente investigacion, se considera que

la presente tuvo un disefio no experimental — transversal.

Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014, pags. 152,154) mencionan que:
“Una investigacion es no experimental cuando los estudios que se realizan sin
la manipulacion deliberada de variables y en los que solo se observan los

fendomenos en su ambiente natural para analizarlos™.

Liu (2008) y Tucker (2004) mencionan que “una investigacion es transversal
cuando se recolectan los datos en un solo momento, en un tiempo tnico. Su
proposito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado”.

Poblacion de estudio

La poblacion estuvo determinada por los 22 hospedajes que estdn ubicados en la

urbanizacion Magisterio. (anexo 05)

Tamaiio de muestra

Por ser la poblacion una cantidad manejable se procede a trabajar con el 100%,

considerando que la muestra estuvo constituida por 22 elementos de estudio.
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4.4. Técnicas de recoleccion de informacion
Para la recoleccion de datos se utilizo las siguientes técnicas e instrumentos:
Cuadro 02

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnica Instrumento

Encuesta - Cuestionario

Fuente: Elaboracion propia

4.5.

4.6.

Técnicas de analisis e interpretacion de la informacion

Para el procesamiento de la informacion se utilizé una computadora y el programa Excel

para su tabulacion y procesados mediante el uso del software SPSS.

Fiabilidad del instrumento aplicado

Para establecer la fiabilidad del instrumento de recojo de datos se utilizé la técnica
estadistica “Indice de Consistencia Interna Alfa de Cronbach”, para lo cual se considerd

lo siguiente:

e Si el Coeficiente alfa de Cronbach es mayor o igual a 0.8, entonces, el instrumento es

fiable, por lo tanto, las mediciones son estables y consistentes.

e Si el Coeficiente alfa de Cronbach es menor a 0.8, entonces, el instrumento no es

fiable, por lo tanto, las mediciones presentan variabilidad heterogénea.

Para obtener el coeficiente de Alfa de Cronbach, se utilizé el software SPSS, cuyo

resultado se presentan a continuacion:
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Cuadro 03

Andlisis estadistico Alfa de Cronbach

Estadistico de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de elementos

0,931 19

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion y analisis:

e Como se observa, el Alfa de Cronbach tiene un valor de 0.931, por lo que se establece que

el instrumento es fiable y se valida su uso para el procedimiento de datos.
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CAPITULOV

RESULTADOS Y DISCUSION

Presentacion y fiabilidad del instrumento

5.1.1. Presentacion de los baremos

Cuadro 04

Escala de interpretacion

Alternativas del instrumento Promedio
Nunca 1,00-1,80

Casi nunca 1,81 -2,60

A veces 2,61 -3,40

Casi siempre 3,41 -4,20

Siempre 4,21 -5,00

Fuente: Elaboracion propia

Los promedios mostrados se utilizaron para la comparacion de los promedios de las

dimensiones.

5.1.2. Presentacion del instrumento

Para conocer como es la relacion entre el internet y la rentabilidad en los
hospedajes con reserva via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, se
aplicod una encuesta a los propietarios de los hospedajes. En este instrumento se
considera 10 indicadores organizados en 5 dimensiones y 2 variables: los cuales

se distribuyeron de la siguiente manera:
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Cuadro 05
Presentacion del instrumento
Variables Dimensiones Indicadores Items
Contar con una Clientes por medio de la pagina 1.2
agina web web 3,4
pag - Visitas a su sitio web ’
- Buscadores donde aparece la
Aparecer  en 5
Internet Goosle empresa 6
& - Posicion de la pagina web
Presencia en Uso de redes sociales 7,8
las redes .
. - Informacion relevante 9,10
sociales
. - Cuota del mercado 11, 12
Productividad - Incremento de ventas 13, 14, 15
Rentabilidad - Control de calidad de los 16. 17
Econémico bienes y equipos 18’ 19

Capital humano

Fuente: Elaboracion propia

Resultados estadisticos de la variable de internet

Para analizar el uso de internet, se considero las dimensiones de contar con una pagina

web, aparecer en Google y presencia en las redes sociales. Los resultados de cada una de

las dimensiones consideradas se muestran a continuacion:

5.2.1.

Resultado del analisis descriptivo de la dimensién contar con una pagina web

A. Resultados de los indicadores de la dimension contar con una pagina web

Tabla 06

Indicadores de la dimensién contar con una pagina web

Clientes por medio de

Contar con una

la pagina web

Visitas a su sitio web

pagina web

f % f %
Nunca 4 18.2% 4 18.2%
Casi nunca 1 4.5% 7 31.8%
A veces 5 22.7% 7 31.8%
Casi siempre 8 36.4% 3 13.6%
Siempre 4 18.2% 1 4.5%
Total 22 100% 22 100%

Fuente: Elaboracion propia
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40.0% 36.4%
35.0% 31.8%31.8%
30.0%
25.0% ® Nunca

S.

’ Casi nunca
0,

20.0% B A veces
15.0% m Casi siempre
10.0% Siempre

5.0%

0.0%

Clientes por medio de la Visitas a su sitio web
pagina web

Figura 01. Indicadores de la dimension de contar con una pagina web
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Clientes por medio de la pagina web: Como se puede observar el 36.4% de
las personas encuestadas indicaron que casi siempre se cuenta con clientes por
medio de la pagina web, el 22.7% indico que a veces, para el 18.2% manifesto
que siempre, para otro 18.2% respondié que nunca y el 4.5% consider6é que
casi nunca, situacion que muestra que los propietarios de los hospedajes
cuentan con una pagina de la casa hospedaje que tienen, sin embargo, muy
pocas veces reciben huéspedes por contacto directo, esperando tnicamente a
que los clientes hagan sus reservaciones por medio de las paginas web, o en el
mejor de los casos a que alguna empresa promotora se ponga en contacto con

ellos para que le envien clientes.

» Visitas a su sitio web: Como se observa el 31.8% de los propietarios de los
hospedajes encuestados manifestaron que a veces existen visitas a su sitio web,
otro 31.8% indicaron que casi nunca se presentan, el 18.2% manifestaron que
nunca, el 13.6% respondid casi siempre y para el 4.5% es siempre, situacion
que muestra que las personas en su mayoria desconocen si los cibernautas
realizaron visitas a sus paginas web, y les dejaron algun comentario, ya sea
antes o después de haberse hospedado, indicando que muy pocas veces

realizan seguimiento a las paginas web que tienen y en las que aparecen
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B. Contar con una pagina web

Cuadro 07
Contar con una pagina web

Promedio de

Alternativas %

f .,
baremacion
Nunca 4 18.18% 0.17
Casi nunca 4 18.18% 0.36
A veces 6 27.27% 0.82
Casi siempre 5 22.73% 0.95
Siempre 3 13.64% 0.68
Total 22 100.00% 2.99
Fuente: Elaboracion propia
30.00% — 27.27%
25.00%
20.00% 18.18% 18.18%
15.00% 13.64%
10.00%
5.00%
0.00% - =
NUNCA  CASINUNCA  AVECES CASI SIEMPRE
SIEMPRE

Figura 02. Contar con una pagina web
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar, el 27.27% de las personas encuestadas indicaron que
a veces cuentan con una pagina web operativa, el 18.18% indicd que casi
nunca, otro 18.18% respondié que nunca, el 22.73% manifestaron que casi
siempre y el 13.64% cree que siempre, situacion que muestra que las personas
apesar de contar con una pagina web, no se preocupan por impulsar su negocio
por medio de este canal y asi conseguir huéspedes por contacto directo,
desconociendo la cantidad de visitas a su sitio web porque muchos la tienen
descuidada o el ingreso es minimo dejando de lado los comentarios que
algunas personas realizan en la web, algunos huéspedes anteriores que
opinaron sobre el servicio y otros pidiendo alguna informacion adicional,
existiendo solo algunas personas que si estan muy interesadas en impulsar s
negocio, quienes si se vienen preocupando por revisar sus paginas y tratar de
buscar otros contactos a fin de tener utilizada su capacidad instalada y asi poder

generar mas ingresos.
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C. Comparacion promedio de los indicadores de contar con una pagina web

Cuadro 08

Comparacion promedio de los indicadores de contar con una pagina web

Indicadores Promedio Calificacion

Clientes por medio de la pagina

3.41 A veces
web
Visitas a su sitio web 2.57 Casi nunca
Contar con una pagina web 2.99 A veces
Fuente: Elaboracion propia
3.50 22
3.00
2.50
2.00
1.50
1.00
0.50 E
0.00
Clientes por  Visitas asu Contar con una
medio de la sitio web pagina web
pagina web

Figura 03. Comparacion promedio de los indicadores de contar con una pagina

web
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se observa el indicador de los clientes por medio de la pagina web,
obtuvo un promedio de 3.41 que de acuerdo a la escala de baremacion
representa que a veces cuentan con clientes por la pagina web, seguido de las
visitas a su sitio web con un promedio de 2.57, que indica que casi nunca
revisan las visita s a su sitio web, es asi que la dimension de contar con una
pagina web activa presenta un promedio de 2.99, situacion que muestra que a

veces esta es trabajada de manera adecuada.
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5.2.2. Resultado del analisis descriptivo de la dimension aparecer en Google

A. Resultados de los indicadores de la dimension aparecer en Google

Cuadro 09

Indicadores de la dimension aparecer en Google

Buscadores donde Posicion de la pagina
Aparecer en aparece la empresa web
Google
f % f %
Nunca 2 9.1% 11 50.0%
Casi nunca 6 27.3% 6 27.3%
A veces 7 31.8% 3 13.6%
Casi siempre 5 22.7% 1 4.5%
Siempre 2 9.1% 1 4.5%
Total 22 100% 22 100%
Fuente: Elaboracion propia
50.0%
50.0%
45.0%
40.0%
35.0% H Nunca
30.0% Casi nunca
25.0% B A veces
0,
20.0% m Casi siempre
15.0% .
Siempre
10.0%
5.0%
0.0%
Buscadores donde Posicion de la pagina
aparece la empresa web

Figura 04. Indicadores de la dimension aparecer en Google
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Buscadores donde aparece la empresa: Como se puede observar el 31.8%

de las personas encuestadas indicaron a veces aparecen en los buscadores de
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internet, el 27.3% respondié que casi nunca, el 22.7% de los propietarios de
los hospedajes respondieron que casi siempre, el 9.1% manifestaron que
siempre y para otro 9.1% es siempre, situacion que muestra que, las paginas
web de las empresas aparecen en su gran mayoria en los buscadores de
internet, lo que permite encontrar las paginas web de los hospedajes de manera
instantanea, permitiendo que los usuarios obtengan referencia de las casas

hospedaje.

> Posicion de la pagina web: Como se puede observar el 50% de las personas
encuestadas indicaron que nunca se cuenta con una posicion de la pagina web,
el 27.3% considera que casi nunca, el 13.6% indico que a veces, para el 4.5%
es casi siempre y para otro 4.5% es siempre, situacion que muestra que la
mayoria de las empresas no aparece entre los primeros lugares en los
buscadores virtuales, situacion que se da por que las paginas son simples,
muchas veces alojados en portales que no poseen mucha relevancia en el
medio, o en el caso contrario en el que se encuentren alojadas en un buen
portal, no consiguen destacar lo suficiente de los otros miles de anuncios de

similar indole.

B. Aparecer en Google

Cuadro 10

Aparecer en Google

Alternativas f o, Promedio de

baremacion
Nunca 7 31.82% 0.30
Casi nunca 6 27.27% 0.55
A veces 5 22.73% 0.68
Casi siempre 3 13.64% 0.55
Siempre 1 4.55% 0.34
Total 22 100.00% 241

Fuente: Elaboracion propia
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35.00%
31.82%

30.00%

25.00%

22.73%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%
NUNCA CASINUNCA  AVECES CASI SIEMPRE
SIEMPRE

Figura 05. Aparecer en Google

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el 31.82% de las personas encuestadas indicaron que
nunca aparecen en Google, el 27.27% consideré que casi nunca, para el
22.73% considera que a veces, el 13.64% respondid que casi siempre y el
4.55% indic6 que siempre, situacion que muestra que si bien es cierto cuando
uno digita el nombre de manera puntual, las paginas web aparecen en los
diferentes buscadores, sin embargo, cuando se utilizan solo las palabras clave
no son ubicadas con facilidad, debido a la posicion que cuentan en el mundo
virtual, muy a pesar que aparecer en google es una actividad que optimiza la
atraccion y preferencia con los clientes, la mayoria de los propietarios de los
hospedajes optan por alojarse en portales de manera gratuita, no invirtiendo en
la publicidad de sus empresas y tratar de que ellas se encuentren en buenas
posiciones en los buscadores virtuales, y asi lograra captar mayor cantidad de

posibles clientes.
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C. Comparacion promedio de los indicadores de aparecer en google

Cuadro 11

Comparacién promedio de los indicadores de aparecer en google

Indicadores Promedio Calificacion
Buscadores donde aparece la 595 A veces
empresa
Posicion de la pagina web 1.86 Casi nunca

Aparecer en Google 2.41 Casi nunca

Fuente: Elaboracion propia

3.00
2.50
2.00
1.50
1.00
0.50
0.00

Buscadores  Posicion de la  Aparecer en
donde aparece  pagina web Google
la empresa

Figura 06. Comparacion promedio de los indicadores de aparecer en Google
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el indicador de los buscadores donde aparece la
empresa muestra un promedio de 2.95, lo que indica que a veces aparecen en
los buscadores, el indicador de posicion de la pagina web con un promedio de
1.86 muestra casi nunca cuentan con una buena posicion de la pagina web, es
asi que la dimension de aparecer en google presenta un promedio de 2.41 lo
que indica que las paginas virtuales casi nunca aparecen en google como

primeras opciones.
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5.2.3. Presencia en las redes sociales

A. Resultados de los indicadores de la dimensién presencia en las redes
sociales

Cuadro 12
Indicadores de la dimensidn presencia en las redes sociales

Uso de las redes . s
Informacion relevante

Presencia en las sociales
redes sociales
f % f %

Nunca 9 40.9% 8 36.4%
Casi nunca 4 18.2% 5 22.7%
A veces 4 18.2% 4 18.2%
Casi siempre 3 13.6% 3 13.6%
Siempre 2 9.1% 2 9.1%

Total 22 100% 22 100%

Fuente: Elaboracion propia

45.0% 40.9%
40.0% 36.4%
35.0%
30.0% H Nunca
. 0
25.0% Casi nunca
o 0
| A veces
20.0%
’ = Casi siempre
0,
15.0% Siempre
10.0%
5.0%
0.0%
Uso de redes sociales Informacion relevante

Figura 07. Indicadores de la dimension presencia en las redes sociales
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Uso de las redes sociales: Como se puede observar el 40.9% de las personas
encuestadas indicaron que nunca hacen uso de las redes sociales, el 18.2%
considerd que casi nunca, para otro 18.2% respondio que a veces, el 13.6%

manifestd que siempre y el 9.1% contestd que siempre, lo que muestra que la
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mayoria de los propietarios de los hospedajes no publican sus casas hospedajes
en las redes sociales, motivos por el que no se muestra los beneficios que
ofrecen al hospedarse en sus negocios, muy a pesar de que el servicio que
prestan es para clientes a nivel mundial en el que no solo se haria contacto con
clientes sino con otras empresas y de esa manera poder hacer crecer la
empresa, sin embargo existe un grupo de personas quienes si estan publicando
en redes sociales y mostrando informacion sobre los beneficios que se tendria

al hospedarse en sus empresas.

» Informacion relevante: Como se puede observar el 36.4% de las personas
encuestadas indicaron que nunca se pone informacion relevante en la pagina,
el 22.7% considera que casi nunca, el 18.2% de los propietarios de los
hospedajes indicaron que a veces cuentan con informacion relevante, para el
13.6% considera que casi siempre y el 9.1% indico que siempre, situacion que
muestra que muy a pesar de la importancia de mostrar contenidos interesantes
e importantes de la empresa a través de la pagina web, esta no es actualizada
de manera constante no mostrando asi los beneficios que tendrian los clientes
por hospedarse en dichas empresas, labor que muestra el descuido de la
mayoria de los propietarios de los hospedajes siendo solo unos cuantos quienes
si estan tratando de mostrar lo mejor de sus empresa a través de subir

informacion que los distingue de los demas.

B. Presencia en las redes sociales

Cuadro 13
Presencia en las redes sociales
Alternativas f % I;::_I:Iflgic(;:]f
Nunca 9 40.91% 0.39
Casi nunca 4 18.18% 0.36
A veces 4 18.18% 0.61
Casi siempre 3 13.64% 0.55
Siempre 2 9.09% 0.45
Total 22 100.00% 2.36

Fuente: Elaboracion propia
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45.00%
40.91%
40.00%
35.00%
30.00%

25.00%

o,
15.00% 13.64%

10.00%

5.00%

0.00% = =
NUNCA CASI NUNCA  AVECES CASI SIEMPRE
SIEMPRE

Figura 08. Presencia en las redes sociales
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el 40.91% de las personas encuestadas indicaron que
nunca tienen presencia en las redes sociales, el 18.18% respondié que casi
nunca, otro 18.18% cree que a veces, el 13.64% indicoé que casi siempre y el
9.09% indic6 que siempre, situacion que pone en manifiesto que las personas
no se preocupan de publicitar en las redes sociales, ofreciendo los servicios de
la casa hospedaje, situacion por la que los clientes no conocen sobre los
beneficios que tendrian al hospedarse en sus empresas, asi mismo la
informacion que algunos propietarios de los hospedajes pusieron, no es
actualizada con frecuencia, descuidando el manejo de las redes sociales, muy
a pesar de que el tipo de negocio que realizan muchos de los contactos se
deberian realizar a través de mostrar contenidos interesantes y relevantes del
servicio que prestan, siendo solo un grupo de personas quienes si estan
preocupado por captar mas clientes, ya sea través de las grandes empresas o

de manera directa.
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C. Comparacion promedio de los indicadores de presencia en las redes
sociales

Cuadro 14

Comparacién promedio de los indicadores de presencia en las redes sociales

Indicadores Promedio Calificacion
Uso de redes sociales 2.34 Casi nunca
Informacién relevante 2.39 Casi nunca
Presencia en las redes sociales 2.36 Casi nunca

Fuente: Elaboracion propia

i N e
0202 10 2 L) L L Lo W
—RLWRNRI00

Uso deredes Informacion Presencia en
sociales relevante las redes
sociales

Figura 09. Comparacion promedio de los indicadores de presencia en las redes

sociales
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se observa el indicador de la informacion relevante presenta un
promedio de 2.39, lo que indica que casi nunca se pone informacion relevante
en la web, asi como el uso de las redes sociales con un promedio de 2.34, que
también indica que casi nunca hacen uso de las redes sociales para captar a los
huéspedes, es asi que la dimension de la presencia en las redes sociales, obtuvo
un promedio de 2.36 que indica casi nunca los propietarios de los hospedajes

muestran presencia en las redes sociales.



5.2.4. Analisis del uso de internet

Cuadro 15

Uso de internet

Promedio de

Alternativas f % baremacién
Nunca 6 27.27% 0.28
Casi nunca 5 22.73% 0.40
A veces 5 22.73% 0.70
Casi siempre 4 18.18% 0.69
Siempre 2 9.09% 0.52

Total 22 100.00% 2.59

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 10. Uso de internet

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

» Como se observa el 27.27% de las personas encuestadas de los hospedajes con
reservas via plataforma virtual en la urbanizacion Magisterio, indicaron que nunca
hacen uso de internet para contactar a los huéspedes, el 22.73% consideran que casi
nunca, otro 22.73% indic6d que a veces, para el 18.18% es casi siempre el uso de
internet y el 9.09% considerd que es siempre, situacion que muestra que casi nunca se
hace uso de internet, debido a que, a pesar de contar con paginas web, los propietarios
de los hospedajes no se preocupan por buscar clientes y recibirlos de manera directa
sin necesidad de pagar la comision de las grandes plataformas de hospedaje con las
cuales trabajan, una prueba de ello es el descuido de la mayor parte de propietarios de
la zona de Magisterio que no revisan las visitas asi como los comentarios que dejan
los clientes o posibles clientes en las paginas web, asi también se ha observado que
las paginas aparecen en google o en otros buscadores, pero la posicion que tienen no
es en los primeros lugares, sobre todo, teniendo que hacer uso de palabras claves muy
especificas para poder ubicar las paginas, situacion que sucede debido a que muchos
paginas estan alojadas en portales gratis donde no les dan la importancia que se
merecen, siendo muy pocos propietarios de los hospedajes quienes si estan invirtiendo
en temas de publicidad y son ubicados de manera inmediata en los diferentes
buscadores, se ha visto un descuido también con la presencia en las redes sociales,
muy a pesar de ser un servicio gratuito muchos no lo realizan por desconocimiento
del uso de las redes, descuidando asi la informacion relevante y beneficios que
deberian de mostrar a los posibles clientes para que contraten con ellos, pero estos
resultados también muestran un pequefio grupo de propietarios de los hospedajes que
si estan apostando por impulsar sus empresas, quienes estan buscando contactos de
manera directa, actualizan su informacién en la web y tratan de aparecer en los
primeros lugares de los diferentes buscadores a fin de tratar de ocupar el total de su
capacidad instalada de manera permanente. Es asi que la variable del uso de internet,
presenta un promedio de 2.59 que de acuerdo a la escala de baremacion indica que es
una actividad que casi nunca se realiza de manera independiente a las plataformas de

reéservas.
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5.2.5. Comparacion promedio de los indicadores del uso de internet

Cuadro 16
Comparacion promedio de las dimensiones del uso de internet

Dimensiones Promedio Calificacion
Contar con una pagina web 2.99 A veces
Aparecer en Google 2.41 Casi nunca
Presencia en las redes sociales 2.36 Casi nunca
USO DE INTERNET 2.59 A veces

Fuente: Elaboracion propia

2
3.00 25
2. 2.3
2.50
2.00
1.50
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0.00
Contar con  Aparecer en Presencia en USO DE
una pagina Google las redes INTERNET
web sociales

Figura 11. Comparacion promedio de los indicadores del uso de internet
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se observa la dimension de contar con una pagina web, obtuvo un promedio de
2.99 lo que indica que a veces se cuenta con una pagina web operativa, el indicador
de aparecer en google con un promedio de 2.41 y la presencia en las redes sociales
con un promedio de 2.36, muestran que casi nunca muestran presencia en las redes
sociales motivo por el cual no aparecer con facilidad en google, es asi que la variable
uso de internet con un promedio de 2.59 indica que a veces los propietarios hacen uso

de internet de manera independiente para contactar con posibles huéspedes.
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Resultado del analisis descriptivo de la rentabilidad

Para analizar la rentabilidad, se considero las dimensiones la productividad y el aspecto
economico. Los resultados de cada una de las dimensiones consideradas se muestran a

continuacion:

5.3.1. Resultados de los indicadores de la dimensién de la productividad

A. Resultados de los indicadores de la dimensién productividad

Cuadro 17
Indicadores de la dimension productividad
Cuota de mercado Incremento de ventas
Produccion
f % f %
Nunca 4 18.2% 7 31.8%
Casl nunca 7 31.8% 5 22.7%
A veces 7 31.8% 5 22.7%
Casi siempre 3 13.6% 3 13.6%
Siempre 1 4.5% 2 9.1%
Total 22 100% 22 100%
Fuente: Elaboracion propia
35.0% 31.8%31.8% 31.8%
30.0%
25.0% 7722.7% ® Nunca
20.0% iy, Casi nunca
15.0% W A veces
10.0% m Casi siempre
50% Siempre
0.0%
Cuota de mercado Incremento de
ventas

Figura 12. Indicadores de la dimension productividad
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Cuota de mercado: Como se puede observar el 31.8% de las personas

encuestadas indicaron que a veces conocen cudl es su cuota de mercado, otro
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31.8% respondié que casi nunca, el 18.2% indicd6 que nunca, el 13.6%
considerd que casi siempre y el 4.5% respondié que siempre, situacion que
pone en manifiesto que la mayoria de los propietarios de los hospedajes
desconoce cual es su participacion en el mercado con los servicios que brinda,
y no siempre logran mantener ocupados al 50% su capacidad instalada,
situacion que a muchos de ellos no les genera ingresos a veces por semanas

enteras, acentuandose aun mas en el periodo de noviembre a mayo.

» Incremento de ventas: Como se puede observar el 31.8% de las personas
encuestadas indicaron que nunca observaron un incremento en sus ventas en
el periodo 2018, el 22.7% manifestd que casi nunca, otro 22.7% respondieron
que a veces, el 13.6% indico que casi siempre notaron un incremento y el 9.1%
contesto que siempre, situacion que muestra que en el periodo 2018 las ventas
no fueron las mejores para todos los propietarios de los hospedajes, pues son
pocas las personas que se preocupan por llenar sus espacios y tratar de
conseguir huéspedes a través de otros medios como las escuelas y agencias de
turismo o el voluntarios con diferentes contactos y recomendaciones que su
mismo servicio le genera, enviando asi a otros huéspedes tanto a nivel nacional
como internacional, sin embargo algunas veces resulta contra producente ya
que en ocasiones, sobre todo las escuelas piden exclusividad del espacio,

dejando inoperantes varias habitaciones.

B. Productividad

Cuadro 18
Productividad
Alternativas f % I;;t?ﬂigi‘;:;
Nunca 6 27.27% 0.28
Casi nunca 5 22.73% 0.49
A veces 6 27.27% 0.79
Casi siempre 3 13.64% 0.55
Siempre 2 9.09% 0.36
Total 22 100.00% 2.47

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 13. Productividad

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el 27.27% de las personas encuestadas indicaron que
nunca observaron un incremento en la productividad de su empresa, otro
27.27% respondid que a veces, el 22.73% considerd que casi nunca, el 13.64%
indico que casi siempre y el 9.09% consideré que siempre, situacion que
muestra que los propietarios de los hospedajes no conocen cuil es su
participacion del mercado, pues la gran mayoria no logra mantener ocupada el
50% de su capacidad instalada, motivos por el cual no se muestra un
incremento significativo en las ventas durante el periodo del 2018, debido a
que en algunos hospedajes han existido semanas en las cuales no han recibido
aningin huésped y junto a ello no se han preocupado por conseguir los mismos
a través de otros medios como es el caso de contactos a través de escuelas,
agencias de viaje, ONG's entre otros quienes de alguna manera también hacen
uso de los servicios que se ofrece, siendo solo unos cuantos quienes si han
tomado en serio esta actividad y no solo un adicional a su economia
aprovechando los espacio libres que tenian en casa, sino que para muchos

representa la principal actividad econdémica que realizan.
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C. Comparacion promedio de los indicadores de la productividad

Cuadro 19

Comparacién promedio de los indicadores de la productividad

Indicadores Promedio Calificacion

Cuota de mercado 2.45 Casi nunca
Incremento de ventas 2.48 Casi nunca
Productividad 2.47 Casi nunca

Fuente: Elaboracion propia

2.49
2.48
2.47
2.46
2.45
2.44
2.43

Cuota de Incremento de Productividad
mercado ventas

Figura 14. Comparacion promedio de los indicadores de la productividad
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se observa el indicador del incremento de ventas muestra un promedio de
2.48 lo que indica que casi nunca en el periodo 2018 las ventas han mostrado un
incremento y el indicador cuota de mercado con un promedio de 2.45 indicando
también que casi nunca han hecho un seguimiento a la cuota de mercado que
tienen, es asi que la dimension de la productividad obtiene un promedio de 2.47
lo que indica que casi nunca se ha sentido una productividad en las actividades

que realizan.
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5.3.2. Analisis descriptivo de lo econémico

A. Resultados de los indicadores de la dimension de lo econémico

Cuadro 20

Indicadores de la dimensién de lo econdmico

Control de calidad de

los bienes y equipo Capital humano

Econémico
f % f %
Nunca 7 31.8% 5 22.7%
Casi nunca 3 13.6% 6 27.3%
A veces 6 27.3% 6 27.3%
Casi siempre 3 13.6% 3 13.6%
Siempre 3 13.6% 2 9.1%
Total 22 100% 22 100%

Fuente: Elaboracion propia

0 31.8Y
35.0% % 273%
30.0% 27.3%
25.0% B Nunca
20.0% Casi nunca
15.0% A veces
10.0% m Casi siempre
. (]
5.0% Siempre
. 0
0.0%
Control de calidad de Capital humano
los bienes y equipos

Figura 15. Indicadores de la dimension de los econémico
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Control de calidad de los bienes y equipos: Como se observa el 31.8% de las

personas encuestadas indicaron que nunca realizan un control de calidad de los
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bienes y equipos que tienen, el 27.3% considero a veces, el 13.6% indico que casi
nunca, otro 13.6% respondieron que casi siempre y el 13.6% contesto que
siempre, situacion que muestra que los propietarios de los hospedajes no realizan
un seguimiento detallado del servicio que brindan a los huéspedes, asi como no
han implementado algin programa o técnica que ayude a mejorar el servicio que
brinda, pues la mayoria contrata personal para que realice la labor y no se

aseguran de que el trabajo esté bien realizado.

» Capital humano: Como se puede observar el 27.3% de las personas
encuestadas indicaron que a veces hacen un seguimiento al capital humano,
otro 27.3% respondi6é que casi nunca, el 22.7% indicd6 que nunca, para el
13.6% de propietarios de los hospedajes respondieron que casi siempre y el
9.1% indic6 que siempre, situacion que muestra que las personas que se
contratan para brindar el servicio de atencion en la casa hospedaje son personas
que no cuentan con una formacion para realizar esta labor, haciéndola de
manera empirica, junto a ello la cantidad de personas que se tienen para esta
labor no siempre es la necesaria pues la reserva de habitaciones es muy
cambiante y los propietarios no tienen la garantia de contratar personas para la
atencion corriendo el riesgo de no tener huéspedes muchas veces por semanas
enteras, sin embargo hay un pequefio grupo que si estd impulsando la labor de

hospedaje de este tipo, quienes tienen un servicio completo para los huéspedes.

B. Economico

Cuadro 21
Econdmico
Alternativas f % I;);(::l;gicoi:;:

Nunca 6 27.27% 0.25
Casi nunca 4 18.18% 0.39
A veces 6 27.27% 0.85
Casi siempre 4 18.18% 0.64
Siempre 2 9.09% 0.57

Total 22 100.00% 2.69

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Econdémico
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el 27.27% de las personas encuestadas indicaron que
nunca se muestran incremento en el aspecto economico, otro 27.27%
respondieron que a veces observan estos cambios, el 18.18% indicé que casi
nunca, otro 18.18% considera que casi siempre y el 9.09% respondié que
siempre, situacion que muestra que el control de calidad de los bienes y
equipos no es una labor que se realice al detalle, pues el capital humano que
se contrata hace el trabajo como puede, la gran mayoria son personas que no
cuentan con una formacion especializada para brindar el servicio y en €pocas
altas muchos no aumentan personal de atencion, generando en algunos casos
algunos comentarios negativos en las paginas web de la empresa, situacion que
se estaria presentando debido a que el aspecto econdmico no les perite
contratar mas personas y un supervisor que realice el control de los bienes,
equipos y servicio que prestan, realizando esa labor solo ellos de manera

empirica.
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C. Comparacion promedio de los indicadores del aspecto econémico

Cuadro 22
Comparacién promedio de los indicadores del aspecto econémico

Indicadores Promedio Calificacion

Control de calidad de los bienes

. 2.73 A veces
y equipos
Capital humano 2.66 A veces
Econdémico 2.69 A veces
Fuente: Elaboracion propia
2.74 %
2.72 28
2.70
2.68 2.
2.66
2.64
2.62
Control de Capital Econdmico
calidad de los humano
bienes y
equipos

Figura 17. Comparacion promedio de los indicadores de lo econdmico
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar el indicador del control de calidad de los bienes y
equipos presenta un promedio de 2.73 lo que indica que a veces se realiza un
control de las actividades que se realizan en los hospedajes, seguido del capital
humano con un promedio de 2.66 que indica que también que a veces se cuenta
con personal capacitado para el desarrollo de las tareas de los hospedajes, es
asi que la dimension del aspecto econdomico representado con un promedio de
2.69 indica que a veces se invierte econdmicamente en aspectos importantes

que impulsen el desarrollo de la empresa.



5.3.3. Analisis de la rentabilidad

Cuadro 23
Rentabilidad
Alternativas f % Promediq d N
baremacion
Nunca 6 27.27% 0.27
Casi nunca 5 22.73% 0.45
A veces 6 27.27% 0.82
Casi siempre 3 13.64% 0.59
Siempre 2 9.09% 0.45
Total 22 100.00% 2.58

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 18. Rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia

65



66

Interpretacion:

» Como se observa el 27.27% de las personas encuestadas de los hospedajes con
reservas via plataforma virtual en la urbanizacion Magisterio, indicaron que nunca
presentaron una rentabilidad, otro 27.27% consideré que a veces se mostrd un
incremento, para el 22.73% fue casi nunca, el 13.64% respondi6 que casi siempre y el
9.09% indicdé que siempre, situaciéon que muestra que la rentabilidad no es muy
significativa debido a que los propietarios de los hospedajes no logran mantener
ocupada su capacidad instalada al 50% de manera constante, no conociendo cual es
su participacion en el mercado con los servicios que presta, situacion que se ve
reflejada en el incremento de ventas, manifestando que durante la gestion del periodo
2018 no se registrd un incremento significativo en las reservas realizadas, existiendo
mucho descuido por parte de los duefios en buscar otras alternativas para conseguir
huéspedes, situacion que afecta el aspecto econdmico, mostrando asi que los
propietarios no pueden contratar una persona en especial que realice el control de los
bienes y equipos con los que se brinda el servicio, o contratar un programa que ayude
a mejorar el servicio, pues el capital humano que trabaja alli, son personas conocidas
a los propietarios quienes muchas veces no cuentan con la experiencia o formacion
necesaria para realizar este trabajo y cuando se logra alquilar todas las habitaciones el
servicio no se abastece con la atencion, no pudiendo contratar mas personas debido a
que no existe una garantia de poder contar siempre con huéspedes. Es asi que la
variable de la rentabilidad, presenta un promedio de 2.58 lo que indica que casi nunca

se ha observado durante el periodo 2018 un incremento en los ingresos econdémicos.
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5.3.4. Comparacion promedio de las dimensiones de la rentabilidad

Cuadro 24

Comparacion promedio de las dimensiones de la rentabilidad

Dimensiones Promedio Calificacién
Productividad 247 Casi nunca
Economico 2.69 A veces

RENTABILIDAD 2.58 Casi nunca

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 19. Comparacion promedio de los indicadores de la rentabilidad
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Como se puede observar la dimension del aspecto econdmico muestra un promedio
de 2.69, lo que indica que a veces se realiza inversiones para impulsar los hospedajes,
la dimension de la productividad con un promedio de 2.47 indica que casi nunca
durante el periodo 2018 se vio un incremento en las ventas, llegando asi a la variable
de la rentabilidad que indica que casi nunca se obtuvo una rentabilidad por la actividad

que se realiza, mostrando un promedio de 2.58.
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Para conocer la correlacion del uso de internet y la rentabilidad, se realizo la prueba de

hipotesis donde:

e Si el valor obtenido (valor P) > 0.05 no se acepta la hipdtesis planteada.

e Si el valor obtenido (valor P) < 0.05 se acepta la hipotesis planteada.

Cuadro 25

Escala de valores para interpretar la correlacion de Pearson

-1
0,9 a -0,99
0,7 a -0,89
04 a -0,69
02 a -0,39
0,01 a -0,19
0
0,01 a 0,19
0,2 a 039
0,4 a 0,69
0,7 a 0,89
0,9 a 0,99
1

Fuente: Suarez Ibujes (2007)

Correlacion negativa grande y perfecta

Correlacion negativa muy alta

Correlacion negativa alta

Correlacion negativa moderada

Correlacion negativa baja

Correlacion negativa muy baja

Correlacion nula

Correlacion positiva muy baja

Correlacion positiva baja

Correlacion positiva moderada

Correlacion positiva alta

Correlacion positiva muy alta

Correlacion positiva grande y perfecta
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A. Correlacion entre el uso de internet y la rentabilidad

Hipotesis general:
Existe una relacion positiva entre el uso de internet y la rentabilidad de los hospedajes

con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.

Ho: No existe una relacion positiva entre el uso de internet y la rentabilidad de los
hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio,

Cusco —2018.

Ha: Existe una relacion nula entre el uso de internet y la rentabilidad de los hospedajes

con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio, Cusco — 2018.

Cuadro 26

Correlacion entre el uso del internet y la rentabilidad

Ponderacion de USO DE

interpretacion INTERNET RENTABILIDAD
Nunca 6 6
Casi nunca 5 5
A veces 5 6
Casi siempre 4 3
Siempre 2 2

Total 22 22

Correlacion de Pearson r = 0.926 p=0.005

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Con los valores mostrados en el cuadro, se puede afirmar que existe relacion entre
el uso del internet y la rentabilidad en los hospedajes con reservas via plataforma
virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de Pearson r = 0.926,
la misma que se puede considerar como una correlacion positiva muy alta,
demostrando asi que a medida que aumenten las actividades en el uso de internet,

se incrementara la rentabilidad de los propietarios de los hospedajes.
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B. Correlacion entre las dimensiones del uso de internet y la rentabilidad

Hipétesis especifica 3
Existe una relacion positiva entre las dimensiones de internet y la rentabilidad en los
hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio,

Cusco —2018.

Ho: No existe una relacion positiva entre las dimensiones de internet y la rentabilidad
en los hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion

Magisterio, Cusco — 2018.

Ha: Existe una relacion nula entre las dimensiones de internet y la rentabilidad en los
hospedajes con reservas por plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio,

Cusco —2018.

a. Correlacion entre la dimension de contar con una pagina web y la rentabilidad

Cuadro 27

Correlacion entre contar con una pagina web y la rentabilidad
Nunca 4 6
Casi nunca 4 5
A veces 6 6
Casi siempre 5 3
Siempre 3 2

Total 22 22

Correlacion de Pearson r = 0.507 p =0.000

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Con los valores presentados en el cuadro, se puede afirmar que hay relacion
entre contar con una pagina web y la rentabilidad en los hospedajes con reservas
via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de
Pearson r = 0.507, la misma que se puede considerar como una correlacion
positiva moderada, demostrando asi que a medida que aumenten las actividades

en la pagina web, aumentara también la rentabilidad de las casas hospedajes.
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b. Correlacion entre la dimension de aparecer en Google y la rentabilidad

Cuadro 28

Correlacion entre la dimension de aparecer en Google y la rentabilidad

Panderadine  Apreeran prApLIDAD
Nunca 7 6
Casi nunca 6 5
A veces 5 6
Casi siempre 3 3
Siempre 1 2
Total 22 22
Correlacion de Pearson r = 0.926 p=0.001

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Con los valores del cuadro, se puede afirmar que hay relacion entre aparecer en
Google y la rentabilidad en los hospedajes con reservas via plataforma virtual
en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de Pearson r = 0.926, la
misma que se puede considerar como una correlacion positiva muy alta,
demostrando asi que a medida que se aparezca mas en Google, aumentara

también la rentabilidad de los propietarios de los hospedajes.
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c. Correlacion entre la dimension de presencia en las redes sociales y la

rentabilidad

Cuadro 29

Correlacion entre la dimension de presencia en las redes sociales y la rentabilidad

Ponderacion de Presencia en las

interpretacion redes sociales RENTABILIDAD
Nunca 9 6
Casi nunca 4 5
A veces 4 6
Casi siempre 3 3
Siempre 2 )
Total 22 22
Correlacion de Pearson r= 0.723 p=0.003

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

» Con los valores del cuadro, se puede afirmar que hay relacion entre la presencia
en las redes sociales y la rentabilidad en los hospedajes con reservas via
plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de
Pearson r = 0.723, la misma que se puede considerar como una correlacion
positiva alta, demostrando asi que a medida que se trabaje mas la presencia en

las redes sociales, se incrementara también la rentabilidad en las empresas.



5.5. Discusion

73

5.5.1. Realce de los hallazgos relevantes y originales

Lo

s hallazgos encontrados como resultado de la investigacion, se ajustan al

objetivo planteado para la misma el cual es: Determinar cual es la relacion que

existe entre el uso de internet y la rentabilidad de los hospedajes con reservas por

plataformas virtuales en la urbanizacion Magisterio, llegando a los siguientes:

Se muestra claramente que existe una correlacion positiva modera entre el uso

del internet y a rentabilidad.

Después de la investigacion, se evidencié que la mayoria de propietarios de
los hospedajes nunca hacen uso de internet de sus casas de hospedaje de la
zona Magisterio, debido que no revisan las visitas, asi como los comentarios
que dejan los clientes o posibles clientes en las paginas web, la gran mayoria
no apuesta por un alojamiento en un portal web que sea pagada, creando sus
paginas de manera gratuita y no estan aprovechando las redes sociales para
poder publicitar la empresa, pues la mayoria realiza esta actividad porque
tenian espacios disponibles y optaron por recibir huéspedes, sin embargo esta
para muchos no es una actividad que le represente el principal ingreso

econdmico, situacion por la que no le dan la importacion que necesita.

Asi también se evidencio que casi nunca se mostrd una rentabilidad, situacion
que muestra que casi nunca hubo productividad en dichas empresas, pues en
el periodo del 2018 no se presentd ingresos significativos que les permitan
crecer como empresa, y en el aspecto econdmico, se muestra que los
propietarios de los hospedajes no disponen de la liquidez para poder contratar
personas que supervisen el trabajo que realizan, asi como que revisen los
equipos y bienes con los que se presta el servicio, contratando solo allegados
a los propietarios quienes realizan el trabajo de manera empirica sin contar con
formacion para dicha labor, siendo en ocasiones necesario aumentar al

personal sobre todo en temporadas altas.
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Describir las limitaciones del estudio

En el desarrollo de la investigacion se han constituido en principales limitantes la
desconfianza y resistencia de muchos propietarios de los hospedajes para poder
contestar la encuesta, por temor a que sus datos fueran revelados dando
caracteristicas de los mismos, situacion que fue superada visitandolos en varias

oportunidades y explicandoles el motivo de la investigacion.

Otros aspectos que se mostraron como limitantes fueron los escasos estudios con

la utilizacion de ambas variables, tanto a nivel regional, nacional e internacional.

Comparacion critica con la literatura existente

La aplicacion practica del internet a pesar de considerarse esta como la tecnologia
de punta para el desarrollo de distintas actividades y principalmente las de
comercio o servicio tal como lo manifiesta Alarcon (2015) en su trabajo de
investigacion: “Comunicacion hotelera e internet”, muestra que: “aun falta una
vision mas amplia de parte de los administradores de los negocios para abrir sus
puertas a trabajar en actividades que les generaran solo buenas oportunidades,
tanto desde el punto de vista de las ventajas competitivas, como de la rentabilidad
del negocio”, hecho que se refleja en el presente estudio y muestra claramente
que aun no existe el habito de utilizar adecuadamente el internet al menos en los
espacios de la presente investigacion, seguramente ello debido a diversos factores
ademas de los habitos que podrian ser edades, especialidades entre otros, en su
planteamiento Robles (2011) al estudiar: “El comercio electronico basado en
internet y el sector hotelero de la ciudad de Cartagena de Indias D.T. y C.”,
concluye que “el internet, se ha convertido en una herramienta tecnoldgica que
ha facilitado la expansion y la interaccion de la relacion oferta/demanda dentro
de las economias”, lo que nos permite ver la importancia de la presente
investigacion y su relacion con dicho antecedente que permite ver la necesidad de
una presencia y uso real del internet lo que de acuerdo a este estudio permitira la
mejora en los ingresos empresariales, relacionando el internet con la rentabilidad,
claramente este antecedente evidencia una tendencia al aumento en la rentabilidad

tal como lo manifiesta Robles al mencionar que ... “la tendencia se espera que
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siga en aumento para los proximos afios, lo que con llevara a un incremento en la
competitividad de las organizaciones y la oferta de bienes y servicios de mejor
calidad”, mostrando claramente la importancia de la relacion entre el uso de
internet y la rentabilidad tal como lo muestran los resultados de la presente
investigacion al afirmar que existe una correlacion positiva muy alta entre ambas

variables.

Entendiendo que la rentabilidad segiin Busom (2005, pag. 64) son “Los resultados
de la actividad empresarial se pueden medir mediante distintos indicadores que
pueden ser de caracter estructural y econdémico y con diversos horizontes
temporales”, se debe entender que al aplicar adecuadamente el internet, los
resultados que este genere en la rentabilidad de la empresa, no necesariamente
seran vistos en el corto plazo, sino en el mediano plazo, hecho que seguramente
podria ser un motivo o factor para que los propietarios de los hospedajes no
apliquen o utilicen adecuadamente el internet, sin embargo se debe entender que
toda empresa consolida su situacién econoémica no en el corto sino en el mediano
plazo prestandose el internet como una herramienta complementaria al logro de

dicho fin.

Finalmente, en el planteamiento de Gamero (2015), se aprecia claramente que los
usuarios si consideran al internet como una herramienta que le permite concretar
sus necesidades, en este caso de conseguir servicios hoteleros, indicando que “la
mayoria de turistas internacionales que visita Trujillo, el 59%, usa internet para
realizar su busqueda de hospedaje, de los cuales, para una gran parte de éstos,
internet termind siendo su fuente de informacion final para elegir su
establecimiento de hospedaje”, lo que nos permite entender que es necesario
como propietarios de un hospedaje brindar una respuesta por esta misma via es
decir el internet, a quienes aprovechan de ella para buscar nuestros servicios.
Considerandose entonces a la presente investigacion como una evidente
demostracion que la tecnologia va de la mano con el desarrollo empresarial, pero

que es necesario saber como, cuando y donde aprovechar dicha herramienta.
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5.5.4. Implicancias del estudio

Como derivacion de los resultados obtenidos, las implicancias a la que estos
llegan sera principalmente las de poder elaborar otros estudios con temas de uso
de internet y rentabilidad y asi analizar si las propuestas lograron mejorar el
trabajo que vienen realizando y por otro lado constituirse en una linea base que
permita fomentar la mejora continua y el desarrollo de una filosofia de uso de
tecnologias en dichas personas propietarias de los hospedajes, hecho que

seguramente podra ser replicado en espacios de contextos similares.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a los objetivos planteados

Primera: Se determina que existe relacion entre el uso del internet y la rentabilidad en los
hospedajes con reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la
correlacion de Pearson r = 0.926 (cuadro 26), la misma que se puede considerar como una
correlacion positiva muy alta, demostrando asi que a medida que aumenten las actividades en

el uso de internet, se incrementara la rentabilidad de los propietarios de los hospedajes.

Segunda: Se determind que el uso de internet en los hospedajes con reservas via plataforma
virtual en la urbanizacion Magisterio, se realiza a veces con un promedio de 2.59, debido a que,
a pesar de contar con paginas web, los propietarios de los hospedajes no se preocupan por
buscar clientes y recibirlos de manera directa sin necesidad de pagar la comision de las grandes
plataformas de hospedaje con las cuales trabajan, una prueba de ello es el descuido de la mayor
parte de personas propietarias de los hospedajes de la zona de Magisterio que no revisan las
visitas asi como los comentarios que dejan los clientes o posibles clientes en las paginas web,
asi también se ha observado que las paginas aparecen en google o en otros buscadores, pero la
posicion que tienen no es en los primeros lugares, sobre todo, teniendo que hacer uso de
palabras claves muy especificas para poder ubicar las paginas, situacion que sucede debido a
que muchos paginas estan alojadas en portales gratis donde no les dan la importancia que se
merecen, siendo muy pocos personas quienes si estan invirtiendo en temas de publicidad y son
ubicados de manera inmediata en los diferentes buscadores, se ha visto un descuido también
con la presencia en las redes sociales, muy a pesar de ser un servicio gratuito, muchos no lo
realizan por desconocimiento del uso de las redes, descuidando asi la informacion relevante y
beneficios que deberian de mostrar a los posibles clientes para que contraten con ellos, pero
estos resultados también muestran un pequefio grupo de propietarios de los hospedajes que si
estan apostando por impulsar sus empresas, quienes estan buscando contactos de manera
directa, actualizan su informacion en la web y tratan de aparecer en los primeros lugares de los
diferentes buscadores a fin de tratar de ocupar el total de su capacidad instalada de manera

permanente.

Tercera: En cuanto a la rentabilidad, de los hospedajes con reservas via plataforma virtual en

la urbanizacion Magisterio se determin6 que casi nunca se muestra dicha rentabilidad con un
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promedio de 2.58, situacion que muestra que la productividad no es muy significativa debido
a que los propietarios de los hospedajes no logran mantener ocupada su capacidad instalada al
50% de manera constante, no conociendo cudl es su participacion en el mercado con los
servicios que presta, situacion que se ve reflejada en el incremento de ventas, manifestando
que durante la gestion del periodo 2018 no se registré un incremento significativo en las
reservas realizadas, pues existe el descuido de buscar otras alternativas para conseguir
huéspedes, situacion que afecta el aspecto econdomico, mostrando asi que los propietarios de
los hospedajes no pueden contratar una persona en especial que realice el control de los bienes
y equipos con los que se brinda el servicio, o contratar un programa que ayude a mejorar el
servicio, pues el capital humano que trabaja alli, son personas conocidas a los propietarios
quienes muchas veces no cuentan con la experiencia o formacion necesaria para realizar este
trabajo y cuando se logra alquilar todas las habitaciones el servicio no se abastece con la
atencion, no pudiendo contratar mas personas debido a que no existe una garantia de poder

contar siempre con huéspedes.

Cuarta: Los hospedajes con reservas via plataforma virtual en la urbanizacion Magisterio son:

» En relacion a la dimension de contar con una pagina web
Se afirma que hay relacion entre contar con una pagina web y la rentabilidad en los
hospedajes con reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la
correlacion de Pearson r = 0.507 (cuadro 27), la misma que se puede considerar como una
correlacion positiva moderada, demostrando asi que a medida que aumenten las actividades

en la pagina web, aumentara también la rentabilidad de las casas hospedajes.

» En relacion a la dimension de aparecer en Google
Se afirma que hay relacion entre aparecer en Google y la rentabilidad en los hospedajes con
reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la correlacion de
Pearson r = 0.926 (cuadro 28), la misma que se puede considerar como una correlacion
positiva muy alta, demostrando asi que a medida que se aparezca mas en Google, aumentara

también la rentabilidad de los propietarios de los hospedajes.

» En relacion a la dimension de presencia en las redes
Se afirma que hay relacion entre la presencia en las redes sociales y la rentabilidad en los

hospedajes con reservas via plataforma virtual en la Urbanizacion Magisterio, donde la
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correlacion de Pearson r = 0.723 (cuadro 29), la misma que se puede considerar como una
correlacion positiva alta, demostrando asi que a medida que se trabaje mas la presencia en

las redes sociales, se incrementara también la rentabilidad en las empresas.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a las conclusiones llegadas

Primera: Al existir una relacion alta entre el internet y la rentabilidad, se recomienda a los
duefos de las empresas hoteleras de la zona de Magisterio realizar cursos de capacitacion en
el uso del internet, asi como en el manejo de financiero del servicio que prestan a fin de
aprovechar al maximo el internet con lo que lograran incrementos en la rentabilidad del servicio
que prestan. Dichos cursos practicos podrian ser llevados también via on-line a fin de ir
logrando una mayor y mejor vinculacion con la forma de trabajo de dicha herramienta, asi
mismo se recomienda a los propietarios de los hospedajes, buscar contactos a fin de conseguir
huéspedes por medio de las escuelas de idiomas, agencias de viajes y ONG's, tanto a nivel

nacional como internacional.

Segunda: Al usar casi nunca el internet para contactar posibles clientes, se recomienda a los
propietarios de los hospedajes de dichos hospedajes, elevar sus niveles de relacion con dicha
herramienta para lo cual se sugiere la sistematizacion escalonada de sus servicios vinculdndolos
cada vez de manera mas seguida al uso de dicha herramienta, lo cual permitird vincularse y
familiarizarse mas aun con la misma, y con la utilizacion de redes sociales y servidores que les
permitan ir mejorando su ranking de ubicacion y posicionamiento, hecho que va de la mano
con la inversion para lograr un posicionamiento adecuado en diversos buscadores, a fin de

lograr los resultados positivos que conlleva su uso.

Tercera: Se recomienda a los duefios de los hospedajes de Magisterio, el desarrollo de
capacitaciones relacionadas a la planificacion, dentro de la cual se incluirdn acciones de
planeacion y programacion de los ingresos en el corto, mediano y largo plazo, pudiendo ser
complementadas con programas virtual que ayuden al manejo y control de dichos planes, los
cuales se traduciran en rentabilidad para las mencionadas empresas las que deberan ir de la
mano con el 6ptimo y adecuado manejo del capital humano con el que cuente la organizacion,
asi como con el desarrollo de adecuadas medidas de control y retroalimentacion en el manejo

de todos los equipos que permiten dar servicio en dichas organizaciones.

Cuarta: Finalmente, se recomienda a los dueiios de los hospedajes, que, al existir una alta

relacion entre contar con una pagina web, aparecer en Google y presencia en las redes sociales,
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serd muy necesario considerar destinar fondos de inversion en la contratacion de los servicios
de un webmaster que permita mantener la vigencia y presencia adecuada en los espacios
sociales antes mencionados a fin de que estos sean aportantes en el incremento de los niveles

de la rentabilidad.
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Anexo 03: Instrumento

UNIVERSIDAD NACIONAL SAN ANTONIO ABAB DEL CUSCO

ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN CONTABILIDAD CON MENCION EN FINANZAS
EMPRESARIALES
Cuestionario aplicado a los propietarios de los hospedajes que estan ubicados en la
urbanizacion Magisterio.
A continuacion, se presentan una serie de preguntas, lea cuidadosamente cada pregunta y

seleccione la alternativa con la que usted esté de acuerdo, marcando con una "X".

: Casi A Casi .
Items Nunca . Siempre
nunca | veces | siempre

(Cuenta usted con una pagina web de su casa hospedaje?

(Ha recibido huéspedes por contacto directo?

(Tiene visitas frecuentes en su pagina web?

bl el e

(Los cibernautas han dejado comentarios en su pagina
web?

e

;,Su pagina Web aparece en los buscadores de internet?

6. (Su pagina web aparece entre los primeros lugares en los
buscadores?

7. (Su empresa esta publicitada en las redes sociales?

8. (Enlasredes sociales muestra los beneficios de tomar sus
servicios?

9. (Actualiza la informacion de su empresa en las redes
sociales?

10.¢Sus sitios virtuales muestran contenidos interesantes y
relevantes del servicio que brinda?

11.;Tiene usted conocimiento de cudl es su participacion en
el mercado con los servicios que brinda?

12.;Logra mantener ocupado por lo menos el 50% de su
capacidad instalada?

13.;Ha tenido un incremento de ventas durante el periodo
2018?

14.;Algunos de sus huéspedes los consigue por alguna
escuela?

15.;Trabaja con alguna agencia de turismo que le provea
huéspedes?

16.;Realiza un seguimiento detallado del servicio que brinda
a los huéspedes?

17.¢En su empresa usted ha implementado algin programa
o técnica que ayude a mejorar el servicio que brinda?

18.¢Las personas que brindan el servicio en su empresa
cuentan con un grado de formacion minima para realizar
dicha labor?

19.;Cree usted que cuenta con la cantidad necesaria de
personas para realizar el servicio?




Anexo 04: Procedimiento de la baremacion

La presente investigacion utilizo la escala de medida para medir cada uno de los items:

Escala de medida Valor
Nunca 1
Casi nunca 2
A veces 3
Casi siempre 4
Siempre 5
Promedio méaximo de los items del instrumento: X0 = 5
Promedio minimo de los items instrumento: Xin = 1
Rango: R=Xpmax — Xonin = 4
. R 4
Amplitud: A= 2297 — =~ =0.80
Numero de escalas de interpretacion 5

Construccion de la baremacion:

Escala de
Interpretacion

1,00 — 1,80 Nunca
1,81 —2,60 Casi nunca

Promedio

2,61 —3,40 A veces
3,41 —4,20 Casi siempre
421-5,00 Siempre
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Anexo 05: Relacion de hospedajes

A continuacion, se presenta la relacion de las casas hospedaje que fueron parte de la

investigacion,

Nombre

Direccion fisica

Direccion web

1. Residential House in
Cusco

Urb. Magisterial 1ra etapa
Av. Fortunato L. Herrera N° 203

https://www.airbnb.com.pe/rooms/20912519?sour
ce_impression id=p3 1579571251 MV8kGBSat
kVS8xVe

2. Qente casa hospedaje
familiar

Urb. Magisterial 1° etapa,
Av. Fortunato L. Herrera N° 216

https://www.airbnb.com.pe/rooms/23693759?sour
ce_impression_id=p3_1579654260 CfMGRPpV4
bcZ0IM4

3. Apart Inka Deluxe

Av. la Cultura s/n edificio
Credinka departamento N° 702
Cusco, Pertl

https://www.booking.com/hotel/pe/apart-inka-

deluxe.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
1DCAQogg]CDGNpdHIfLTMONTI3SNUgKWA

NosQGIAQGYAQq4ARMTAQ _YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4At-
SnvEFwAIB:sid=81d46ff94ae91{6448747c9fc15
396b8:atlas_src=sr_iw_btn:dest id=-
345275.dest_type=city:dist=0.group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb
price_type=total;type=total:ucfs=1&

4. Casa hospedaje Cusco

Av. Collasuyo N° 902 Cusco,
Pert

https://www.airbnb.com.pe/rooms/8577419?sourc
e _impression_id=p3 1579579661 75Tx8Yx%2F
KEWtL30D&s tag=4BkTiPBS

5. Homestay Magisterio
Cusco

Urb. Magisterial 1ra etapa
Av. Fortunato L. Herrera D-2
Dpto 5, Cuzco, Pert

https://www.booking.com/hotel/pe/homestay-
magisterio-
cusco.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
1DCAQoggJCDGNpdHIfL TMONTI3NUgKWA
NosQGIAQGYAQg4ARTAQ _YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537:atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-
345275:dest_type=city.dist=0:group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb
price_type=total:type=total:ucfs=1&

6. Laramani Hotel
Boutique
RUC: 20450723127

Av. Alfredo Yépez Miranda B-1-
A Urb. Magisterial 2da. etapa, 51
Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/laramani-
boutique.es.html?aid=356980:1abel=gog235jc-

1DCAQogg]CDGNpdHIfL TMONTI3NUgKWA
NosQGIAQGYAQg4ARTAQ _YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4AuqOmPEFwAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537:dest id=-
345275.dest_type=city:dist=0.group_adults=2:gro
up_children=0;hapos=3:hpos=3:no_rooms=1:roo
m1=A%2CA:sb_price_type=total:sr order=popul
arity;srepoch=1579581558:srpvid=65db20bb2074
0235:type=total:ucfs=1&#hotel Tmpl

7. Luma Hospedaje
RUC: 10239830787

Av. José Gabriel Cosio 403 B
Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/luma-

hospedaje.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
IDCAQoggJCDGNpdHIfL. TMONTI3NUgKWA

NosQGIAQGYAQg4ARfIAQ_YAQPoAQH4AQ
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KIAgGoAgO4AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537:atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-

345275 dest_type=city:dist=0.group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb
price_type=total;type=total:ucfs=1&

8. Apartment & Rooms
Cusco

Av. Alfredo Yépez Miranda D1,
Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/apartamento-

magisterio.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
1DCAQogg]CDGNpdHIfLTMONTI3NUgK WA

NosQGIAQGYAQg4ARTAQ YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537;atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-

345275 dest_type=city:dist=0:group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb
price_type=total;type=total:ucfs=1&

9. Casa Magisterio

Jiron David Chaparro 147
Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/casa-
magisterio.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
1DCAQoggJCDGNpdHIfLTMONTI3ANUgKWA

NosQGIAQGYAQQ4ARTIAQ YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAg04AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537:atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-
345275:dest_type=city.dist=0:group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb _
price_type=total.type=total:ucfs=1&

10. Ipanema Home

Av. José Gabriel Cosio 31
Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/ipanema-
home.es.html?aid=356980:label=gog235jc-

IDCAQoggJCDGNpdHIfL. TMONTI3NUgKWA

NosQGIAQGYAQQ4ARTAQ YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537;atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-

345275 dest_type=city:dist=0.group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb

price type=total;type=total;ucfs=1&

11. Aparthotel Residencial
Gina

Humberto Luna 105
1ra Etapa - Magisterio, Cuzco,
Pert

https://www.booking.com/hotel/pe/aparthotel-
residencial-

gina.es.html?aid=356980:label=gog235jc-
1DCAQogg]CDGNpdHIfL TMONTI3NUgKWA
NosQGIAQGYAQg4ARTAQ YAQPoAQH4AQ
KIAgGoAgO4AugOmPEFwWAIB:sid=6b34f5b755
0fd444d170c093faca0537;atlas_src=sr_iw_btn:de
st_id=-

345275 dest_type=city:dist=0:group_adults=2:gro
up_children=0:n0_rooms=1:room1=A%2CA:sb
price_type=total.type=total:ucfs=1&

12. Departamento Inti

Av. Fortunato 1 Herrera 225,
Dpto 202, Cuzco, Pert

https://www.booking.com/hotel/pe/departamento-
inti.es.html?aid=397594:label=gog23 5jc-
IDCAEo0ggl46AdICIgDal. EBIAEBmAEKuUAEX
yAEP2AED6AEB-
AECIiAIBqAIDUALBy5zxBcACAQ:sid=80828ce
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0152fb28180f0d3c¢70751fe40:atlas_src=sr_iw_bt
n:.dest_id=-
345275:dist=0;group_adults=2:group_children=0;
no_rooms=1:rooml1=A%2CA:sb_price_ type=tota
Litype=totaliucfs=1&

13. Kaboka Cusco
Hospedaje Familiar

Jr. Cuba J-4, Cuzco, Pera

https://www.booking.com/hotel/pe/urb-
quispicanchis-jr-cuba-j-
4.es.html?aid=397594:1label=gog235jc-

IDCAEo0ggl46AdICIgDal EBIAEBMAEKUAEX
YAEP2AED6AEB-

AECIAIBgAIDUALByY5zxBcACAQ:sid=80828ce
0152fb28180f0d3¢70751fe40:atlas_src=sr_iw_bt
n:dest_id=-

345275:dist=0:group _adults=2:group_children=0;
no_rooms=1:rooml1=A%2CA.sb_price_ type=tota
Litype=totaliucfs=1&

14. Amazing queen bed in
a beautiful apartment

Av. Cultura 2105 Urb.
Magisterial

https://www.airbnb.com.pe/rooms/31147470?sour
ce_impression id=p3 1579626781 wx20cmIFNJ
aKYyGy

15. La casa de Ceci

Jr. Humberto Luna
Urb, Magisterial 1° Etapa

https://www.airbnb.com.pe/rooms/31874632?sour
ce_impression_id=p3 1579669051 zSAYSs46w
3w%2FSS6%2F

16. House lodging near
historic Cente Casa
Inaka Cusco

Av. Panama E- 12

https://www.airbnb.com.pe/rooms/23768140?sour
ce_impression_id=p3 1579627952 w7fea8AFJr

QWfrZP

17. Los girasoles2.
Cozy, Beautiful, Safe,
Great Value

Calle. Teofilo Benavente Velarde.

Urb. Magisterial 2° Etapa

https://www.airbnb.com.pe/rooms/35640240?sour
ce_impression id=p3 1579629849 gPAKohnijrE
EDQX3J&s_tag=viEeb2De

18. Habitacion para
turistas

Av. José Gabriel Cosio 203.
Urb. Magisterial 1° Etapa

https://www.airbnb.com.pe/rooms/8461628?sourc
e_impression_id=p3_ 1579630117 cONHkfOCm
GOYokBo&s_tag=viEeb2De

19. Amplia habitacién con
excelente ubicacion

Av. Collasuyo 502

https://www.airbnb.com.pe/rooms/27433072?sour

ce_impression_id=p3 1579668620 sUtjxmhmNg
p9l4zk

20. Casa Illary

Av. José Gabriel Cosio N° 201

Urb. Magisterial

https://www.airbnb.com.pe/rooms/40331121?sour
ce_impression_id=p3 1579649299 CBzRcvpsl
Wi2YkxN

21. Apartamento privado
& tmico - Ubicacion
tranquila

Jr. Humberto Luna
Urb. Magisterial 1° Etapa

https://www.airbnb.com.pe/rooms/15965479?sour
ce_impression_id=p3 1579648657 5SBQ710k6U

ST6XSZq

22. Private Room for your
stay in Cusco

Calle Oswaldo Baca. 109
Urb. Magisterial 1° Etapa

https://www.airbnb.com.pe/rooms/8856973?sourc
e _impression_id=p3 1579631163 sB%2FTI1%2B
BFbhS744a%2B&s_tag=c5SGD8uf
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