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RESUMEN

La presente investigacion fue realizada en el Departamento de Planificacion
Fisica de Granma, Cuba. La investigacion tiene como titulo “Andlisis Costo-
Volumen- Utilidad para los productos Ecoturisticos en el Parque Rio Bayamo”,
cuyo objetivo es proponer un procedimiento metodoldgico para la realizacion de
un Analisis Costo-Volumen-Utilidad de los productos ecoturisticos de dicho

parque.
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Para su realizacion fue preciso acudir a una observacion y sentir la necesidad
de crear los productos turisticos en el Parque Rio Bayamo, ademas de la
utilizacion de diferentes métodos cientificos como: el Histérico- Logico, Analisis

y Sintesis, Inductivo y Deductivo, la Observacion, la Entrevista.

Para una mejor organizacion, inicialmente se da una breve caracterizacion del
parque objeto de estudio y se expone la metodologia que debe ser usada para
la realizacion de un Andlisis Costo-Volumen-Utilidad de los productos
ecoturisticos. Asimismo, se presenta la aplicacion practica en el Parque Rio

Bayamo de los procedimientos metodolégicos embozados anteriormente.

INTRODUCCION

El turismo de naturaleza esta experimentando un acelerado crecimiento a
escala mundial, Cuba, ha establecido cambios profundos en la explotacion de
los segmentos de la demanda turistica, con elecciones de nuevos destinos

alejados del turismo tradicional que ha venido desarrollando hasta el momento.

El turismo de naturaleza que se desarrolla predominantemente es una mezcla
de turismo naturalista, agroturismo y turismo cultural, asimismo, en algunas
areas se practica el turismo conservacionista y en la practica ha resultado
factible para sustentar proyectos de desarrollo local, por su aceptaciéon entre los

excursionistas y la amplitud de su préctica.

El turismo de naturaleza es una actividad de turismo con enfoques de
sostenibilidad, ya que se minimizan los impactos ambientales negativos que
pueden producirse y satisface las preferencias de los turistas de tener contacto
con la naturaleza y con culturas desconocidas, seleccionando aquellos
productos y destinos de viajes que respetan al medio ambiente natural, cultural
y social. Implica la introduccion y aplicacion de préacticas sostenibles y
responsables, asociadas directamente con el medio ambiente y se distingue

por su dindmica y creatividad.

En la actualidad se reconoce que para lograr la sostenibilidad en el turismo
surgen los llamados “Proyectos de Desarrollo” o “Proyecto Eco-turistico

Participativo” con el objetivo de lograr una estrecha vinculacion entre la



conservacion de la diversidad biolégica y los servicios ambientales que
proporciona las areas naturales y el “desarrollo integral” (social y econdémico)
de las comunidades, localidades, centros poblados o cualquier conglomerado

humano, organizados segln sus acuerdos.

Se debe pensar en proyectos que puedan ejecutarse, y para que el turismo de
naturaleza tenga éxito, es preciso un nivel de especializacion que no se limite
simplemente a los "buenos propdsitos”, asi como entender que para las
comunidades en materia de ecoturismo o turismo, el proceso es largo y
requiere una mejor comprension del mercado turistico y de la dinamica de la

comunidad.

De esta manera se puede apreciar que dichos proyectos representan una
buena oportunidad para contribuir al desarrollo social y econdémico, pero
requiere de una estrategia interdisciplinaria y participativa dirigida a la
articulacion del patrimonio con la sociedad y a la preparacion de ésta para usar

y mantener los recursos en forma sustentable.

De ahi que se propone la realizacién de un Analisis Costo-Volumen-Utilidad de
los productos ecoturisticos en el Parque Rio Bayamo. Enfocando la interaccion

comunidad biodiversidad y gestion econémico- Financiera.

Problema. Inexistencia de mecanismos para la realizacion de estudios

econdmicos de los productos ecoturisticos en el Parque Rio Bayamo.

Objetivo General. Proponer un procedimiento metodoldgico para la realizacion
de un Andlisis Costo-Volumen-Utilidad de los productos ecoturisticos del
Parque Rio Bayamo.

Objetivos Especificos

1. Fundamentar desde la perspectiva cientifica los elementos relacionados
con los productos turisticos.

2. Caracterizar el potencial turistico del Parque Rio Bayamo.
Procedimiento para la realizacion de un Analisis Costo-Volumen-
Utilidad de los productos ecoturisticos del Parque Rio Bayamo.

3. Mostrar la viabilidad del procedimiento propuesto.



Hipotesis
Si se establecen mecanismos basados en procedimientos cientificos
econdémicos de avanzada, se lograra realizar un andlisis econdomico de los

productos que se comercializan en el Parque Rio Bayamo.

MATERIALES Y METODOS UTILIZADOS

1.- Método universal:
e Materialismo Dialéctico e Historico: como método general de

investigacion que concibe los fendmenos en interrelacion.

2.- Métodos tedricos:

e Método Histdrico y Logico: para analizar los antecedentes, causas Yy
condiciones en que se ha desarrollado el turismo en Cuba vinculado a
los estudios de factibilidad econémica financiera de productos turisticos.

e Analisis y Sintesis: de la informacion cientifico-técnica a través de la
cual se pusieron de manifiesto las insuficiencias planteadas en el
problema.

e Inducciény deduccion

3.- Métodos empiricos

e Trabajo en grupo.

e Estadistica.

e Entrevistas.
DESARROLLO

1. Caracterizacion del Parque Rio Bayamo.
El Parque Rio Bayamo surge a través de un proyecto urbanistico y ecoldgico

gue se desarrolla dentro del recorrido de este rio por la trama urbana de la
ciudad de Bayamo, aproximadamente 5,0 km, abarcando a lo largo y ancho un
total de 582 ha.

Para una mejor interpretacion y estudio se divide el area total en seis zonas las
cuales se enumeran a continuacion:

Zona 1. Derribadora Bayamo a puente de la circunvalacion sur.



Zona 2. Puente de la circunvalacion sur a desembocadura del arroyo Manegua.
(Incluye Pargue Granma)

Zona 3. Desembocadura del arroyo Manegua a puente del desvio.

Zona 4. Puente del desvio a la Barranca de la Lizana.

Zona 5. Barranca de la Lizana — Puente Avenida Francisco V. Aguilera.

Zona 6. Puente Avenida Francisco V. Aguilera - arroyo Salado.

El desarrollo de areas de esparcimiento y recreacion, se conciben en lugares
especificos y con niveles muy bajos de antropizacién, proponiéndose un total

de 8 polos de atraccion a lo largo y ancho del parque.

Polos de atraccion:

. Area del Puente Circunvalacion Sur.

. Parque de Recreacion y Descanso Granma.
. Balneario La Vega.

. EI Chapuzon.

. Barranca de La Lizana

. La Cutara

. Centro Recreativo Cultural Los Caneyes.
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. Barrio Azul.

Este parque se crea con el principio de integrar todos los elementos
destacados en su territorio: poblacion residente, establecimientos, industrias,
areas de recreacion y deportivas.

El elemento natural integrador fundamental es la existencia del rio Bayamo y su
cuenca que actian como elemento aglutinador y estructurador del territorio; la
existencia de areas verdes a lo largo de las margenes del rio y su vinculo
espacial con otras areas aledafias a lo largo de su recorrido de sur a norte
permiten conformar un espacio natural recreativo que a su vez funciona como
pulmén verde para la ciudad.

Dentro de sus otros atractivos podemos encontrar al Parque de Recreacion
Granma con sus areas de recreacidbn y esparcimiento como la Feria
Agropecuaria, el Parque Infantil y el Zooldgico; el Balneario La Vega con su
complejo gastrondmico y de servicios, el area de bafio y las diferentes areas de

juegos infantiles, asimismo, las éareas deportivas de la escuela Manuel



Ascunce; el complejo recreativo cultural Barranca de La Lizana; el complejo
recreativo cultural barrio El Cristo, el desarrollo de sistemas naturales de
tratamiento en el reparto Latinoamericano y su influencia en el incremento del
cultivo de flores, el complejo recreativo cultural Los Caneyes y el complejo
deportivo cultural ligado al sistema de tratamiento de los residuales liquidos en
Barrio Azul que entrelazados vy vinculados a la trama urbana permiten el
acceso y disfrute de sus areas como potenciales naturales (miradores,
bosques, senderos, rio, fauna, variedad floristica).

La mision del Parque rio Bayamo es: “Crear, junto a todos los bayameses, un
parque urbano sostenible ecol6gicamente, econdmica y socialmente para el
disfrute de todos”.

Contando para ello con la vision de su rio, del cual se sienten orgullosos y parte
inseparable de la ciudad, con su cauce forestado y limpias aguas; permitiendo
su uso para el abasto a la poblacién, la industria y la agricultura, asi como el

desarrollo de actividades recreativas y educativas por toda la poblacion.

Principios sobre los cuales se basa el Parque rio Bayamo:

» El mantenimiento, proteccion y restauracion del medio ambiente

* La integraciéon armonica de todos los elementos destacados en su territorio,
participando activamente en la planificacion, el desarrollo y mantenimiento de
un parque de nuevo tipo.

* Impulsar un proceso integral de desarrollo, interdisciplinario, flexible y
planificado.

* La busqueda continla de soluciones sostenibles a los problemas de
desarrollo econémico y de proteccién ambiental.

Se propone ademas, el desarrollo de nueve Fincas Forestales Integrales en
toda la extension, como forma de lograr de modo expreso y efectivo, el fomento

de la franja forestal hidrorreguladora y su sostenibilidad.



2. Procedimiento para la realizacion de un Anédlisis Costo-Volumen-

Utilidad de los productos ecoturisticos del Parque Rio Bayamo.

Figura 2.1 Pasos del procedimiento para la realizaciéon de un Analisis Costo-
Volumen-Utilidad de los productos ecoturisticos del Parque Rio Bayamo.
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Fuente: Elaboracion propia
A continuacion se realiza una descripcidon detallada de cada uno de los pasos

que componen el procedimiento.

Paso I. Identificacion de los productos ecoturisticos:

En este primer paso se procede a la identificacion de los productos
ecoturisticos que se ofertan en el PRB, sobre la base de que los productos
ecoturisticos se crean para satisfacer las exigencias, deseos y necesidades de

los consumidores (turistas).

Cada turista actualmente demandan los productos ecoturisticos con la finalidad
de buscar experiencias, sensaciones, diversion, evasion y seguridad, su
preocupacion es: ¢qué haré? Por lo tanto hay que ofrecer mas que un bonito

paisaje natural, personas amables, playas y rios maravillosos, etc. La empresa
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debe ser capaz de convertir el producto en un teatro para alcanzar la clave del

exito, donde los servicios sean el escenario en donde actien todos y cada uno

de sus trabajadores, involucrando a los clientes en una experiencia memorable.

Sin olvidar que teatralizar la experiencia no significa falsear la cultura o la

historia.

Para identificar los productos se debe tener en cuenta que:

El disefio del Producto Turistico debe contribuir a potenciar el turismo de
la localidad.

Contribuir a la explotacion de los atributos patrimoniales de una manera
planificada y organizada.

Dar a conocer elementos propios de la cultura de la localidad.
Diversificar la oferta de servicios ya existentes con un nuevo Producto
Turistico, haciendo énfasis en los netamente gastronomicos.

Crear un Producto Turistico que contribuya a satisfacer las necesidades
insatisfechas de los turistas que visitan la localidad.

Brindar un recorrido animado con conocimientos exquisitos de cada
detalle de la historia del lugar, desarrollo econémico u otro aspecto de
interes.

Contribuir a la obtencion de mayores ingresos y utilidades que faciliten el

cumplimiento de los planes econémicos.

Por tanto vale destacar que dichos productos pueden ser:

Sitios naturales,

Manifestaciones histéricos — culturales,
Lugares de interés econémico — social,
Instalaciones gastronémicas y de servicios,

Entre otros.

Por todo lo anterior se propone identificar en los productos las siguientes

caracteristicas:

1.

2.

Nombre del producto: se define como se llamard el producto,
buscando siempre que sea atractivo a los ojos de los turistas y que
refleje su contenido en si.

Ruta: se describe desde donde comienza el producto hasta el final de

éste.



3. Capacidad de carga: se describe cuantos visitantes pueden ser
aceptados por el producto.

4. Nivel de riesgo: segun la complejidad y esfuerzo que tenga que ejercer
el visitante, puede ser bajo, medio o alto.

5. Tiempo de duracion: se fija el tiempo que se utilizara desde que
comienza a prestarse los servicios del producto hasta que termina.

6. Distancia: se plasma la distancia a recorrer.

7. Modalidad: se describe el tipo de turismo que sera ofertado.
Descripcion: Se describe con precisién que incluye el producto, cuéles

son sus atractivos y la l6gica del mismo.

Paso Il. Elaboracién de las Fichas de Costos.

En este paso se procede a la elaboracién de las fichas de costos de cada
producto, las cuales posibilitaran realizar el estudio de factibilidad econémico
financiera utilizando las diversas alternativas que proporciona la técnica del
costo beneficio para determinar que producto es mas beneficioso y viable por
su aceptacion, asi como los recursos econémicos necesarios.

Las fichas de costos tendrén la siguiente estructura.

Se dividira la hoja de célculo en tres bloques fundamentales, el primero
destinado a describir las caracteristicas cualitativas fundamentales del
producto; en el segundo y el tercero se cuantifican los costos y el precio del
producto respectivamente.

Caracteristicas especificas de cada bloque:

1. Bloque de productos: Este se divide en dos columnas, la primera
tendra aspectos cualitativos del producto y la segunda, esta destinada a
las caracteristicas del transfer en caso de ser necesario trasladar a los
turistas desde el lugar donde estan hospedado hasta donde comienzan

a percibir los beneficios del producto.

Datos a definir:

e Sucursal: nombre de la Sucursal que lo emite.

e Horas de recorrido: cantidad de horas que durara recibir los beneficios del

producto.



Nombre: el nombre del producto a ofertar.

Cdédigo del producto: se pondré el cédigo consecutivo que le corresponda,
de acuerdo a la Sucursal, este estara establecido segun el tipo de programa

(terrestre, aérea, nautica u otras).

Ruta: desde donde comienza el producto hasta el final de éste.

Transportista: Nombre de la entidad transportista que prestara el servicio.

Transporte y plazas: Aqui se pondra el tipo de vehiculo y la capacidad

maxima de transportacion que tiene segun el tipo de excursion.

Pax minimos planificados: El nUmero de pax minimos que se determinen

para la formacion del precio.
Kildmetros: cantidad de kilbmetros a recorrer en el traslado.

Tarifa Km.: importe de la Tarifa por Kildmetros del vehiculo seleccionado

segt’Jn contrato con transportista.

Horas: cantidad de horas que comprende el servicio de guia encima del

transporte de ser necesario.

Tarifa Hora: importe de la tarifa horaria del servicio de guia encima del

transporte de ser necesario.

2. Bloque Costos: el objetivo final es determinar el valor del costo total del
producto, para ello se divide en dos sub-bloques uno dara el costo fijo y

el otro los costos variables.

Datos a definir.

Costos Fijos: Contiene varias filas, segun la opcional de que se trate, con
dos columnas. De cada elemento, se anotara, en la primera columna la
descripcion (transfer, servicio de guia, almuerzo del guia y chofer cuando
correspondan, entrada al sendero, etc.) En la segunda columna se refleja el
costo. El costo del Transfer se calcula automaticamente y los siguientes
deben ser tecleados.

Costo Fijo Total: En la segunda columna se consignara el resultado de

sumar las cifras anotadas en cada fila.



Costo Fijo por Pax: Es el resultado de dividir el Costo Fijo Total entre el
Numero de Pax Minimos Planificados.

Costos Variables: En las filas habilitadas para ello en el modelo, se reflejan
los servicios que incluye la excursion, los que se detallan siempre, poniendo
cero en numero en los casos que no tengan costo. Posee ademas, tres
columnas (costo unitario, Pax minimo e Importe o total) para consignar en
ellas los costos planificados de los servicios descritos.

El importe o Total: Es el resultado de multiplicar el nimero de Pax Minimo
planificado por Costo Unitario.

Costo Variable Total: Todos los datos consignados en esta parte
corresponden al Costo Variable del programa o la opcional planificada,
correspondiendo a la suma de las filas anteriores.

Costo Directo Calculado: Corresponde a la suma del Costo Fijo Total mas
el Costo Variable Total.

Costos Indirectos: Es el resultado de aplicar el coeficiente predeterminado
por la agencia (debe ser tecleado) al Costo Directo Calculado.

Costo Total: Corresponde a la suma de los Costos Directos y los

Indirectos.

3. Bloque Precios

Datos a definir.

Tasa Rentabilidad sobre Costo Total: Se pondra aqui el coeficiente
indicativo que se reciba de la Casa Matriz de la Compafiia.

Precio Aprobado por Pax Mayores: Corresponde a la aproximacion del
precio obtenido por célculos automéaticos, con redondeo, a fin de llevarlo a
una cifra entera. El precio aprobado incide en la utilidad planificada.

Utilidad Neta Planificada: Es la diferencia que se obtiene entre el Costo
Total y el Precio Aprobado por Pax.

Observaciones: Este escaque se utiliza cuando es necesario alertar sobre
cualquier incidencia que pueda tener el precio aprobado.

Confeccionado y Aprobado, Firma, Nombre y Apellidos y Fecha: Una
vez calculada la ficha de costo y determinado el precio aprobado asi como

la utilidad planificada, quien la confecciona por el Area Comercial y el



Director de la Sucursal, firman consignando nombres y apellidos. La fecha

de confeccion, se fija mediante el sistema automatizado.

Paso Ill. Calculo del Punto de Equilibrio (PE) en unidades.

En este paso se procede al calculo del punto de equilibrio con el objetivo de
obtener el nivel de produccién y ventas que la agencia debe alcanzar para
lograr cubrir sus costos con sus ingresos, es decir, a qué nivel se encontraria el
equilibrio entre ingresos y gastos de cada producto individual para que la
gerencia no gane ni pierda.

Como se Calcula el PE en unidades.

El punto de equilibrio en unidades se determina dividiendo los costos fijos
totales entre el precio de venta por unidad menos el costo variable por unidad.

PE (UdS) = %

Donde:

F: Costo fijo total.

P: Precio de venta por unidad.

V: Costo variable por unidad

Paso IV. Célculo donde las Ventas de los productos tendran la misma

utilidad (Ny).
En este paso se procede a determinar el punto para el cual el nivel de ventas

de dos productos permitira obtener las mismas utilidades. Esto se puede lograr

como sigue:

Como las ventas en unidades van a ser las mismas, prescindiendo del producto

que se escoja, el nivel de ventas que producira la misma utilidad (N) es aquel

para el cual los costos totales de los dos productos sean iguales. Se puede

resolver algebraicamente para este punto. Sea que A y B simbolicen los costos

asociados con el producto A y B respectivamente. Entonces el punto para el

cual la utilidad proveniente de los dos productos seré la misma, es como sigue:
CT, =CT,

Como el costo total es igual a los costos variables totales mas los costos fijos

totales, la ecuacion anterior se puede escribir como sigue:

_ FB — FA

N, =
VA _VB



Donde:

Ny: Ventas para las cuales ambos productos arrojan la misma utilidad en
unidades.

F: Costo fijo total del producto que corresponda.

V: Costo variable por unidad del producto que corresponda.

Paso V. Calculo de la utilidad segun las ventas esperadas por la gerencia.
En este paso se procede a determinar cuél es el mejor producto para la
gerencia, para ello se calculan las utilidades de los mismo tomando como base
el nivel de ventas que se pronostica obtener la gerencia en dicho producto. La
férmula es la siguiente:

U=P(N)-V(N)-F

Donde:

N: Ventas esperadas por la gerencia.
F: Costo fijo total.

P: Precio de venta por unidad.

V: Costo variable por unidad

Paso VI. Calculo del Margen de Seguridad (MS).

El hecho de que un producto obtenga una mayor utilidad no necesariamente
éste seria el mejor producto para la empresa puede suceder que el nivel de
riesgo sea también mayor para poder obtener este resultado econémico. Por lo
tanto se propone en este paso el calculo del Margen de Seguridad (MS) que
expresa el por ciento de seguridad para obtener la utilidad segun las ventas

esperadas. Se calcula de la siguiente forma:

_ N —VentasPE

MS (100)

Donde:

N: Ventas esperadas por la gerencia.

Ventas PE: Ventas para el Punto de Equilibrio

Una vez calculado el Punto de Equilibrio en unidades de los productos, la

utilidad segun las ventas esperadas y el margen de seguridad se procede a la
determinacién del producto mas éptimo y a cudl la empresa debe potenciar
mas para obtener todos los beneficios esperados.

Regla practica: se escogerda el producto que obtenga menor Punto de
Equilibrio, mayores utilidades y un porciento de Margen de seguridad alto, se

considera alto a més del 60%.



3. Aplicacion practica del Procedimiento para la realizacion de un Anélisis
Costo-Volumen-Utilidad de los productos ecoturisticos del Parque Rio

Bayamo.

3.1 Paso I. Identificacion de los productos eco-turisticos:
En este paso se procede a la identificacion de los productos eco-turisticos del

Parque Rio Bayamo. Se identifican un total de seis productos, es valido
destacar que el parque tiene potencialidades para ofertar mas productos que
seran objeto de futuras investigaciones. A continuacion se muestra la
descripcion de solo uno de los productos segun el algoritmo descrito
anteriormente.

1.- Senderismo y Recreacién Pecuaria (Producto A).

Ruta: balneario EI Chapuz6n — Parque de Recreacion y ocio Granma.
Capacidad de carga: 20 pax al dia.

Nivel de riesgo: Bajo

Tiempo de duracién: 4 horas

Distancia: 2 Km

Modalidad: Cultura y naturaleza.

Descripcién: El recorrido a caballo se inicia en las areas del balneario El

chapuzon, en el Parque Rio Bayamo, donde el visitante tendra el privilegio de
disfrutar de las facilidades alli creadas a orillas del rio Bayamo, con
posterioridad se adentrara en areas reforestadas de este ecosistema, con una
parada tematica en la finca El Bambu, apreciando variedades de esta especie,
los planes de manejo que se aplican en el cultivo y la experiencia de observar
una vivienda construida con esta madera. El proximo destino es el Parque
Granma, con una gran infraestructura de servicios y facilidades recreativas,
incluye la Feria Agropecuaria para disfrutar el mas auténtico rodeo cubano, al
final se oferta un almuerzo criollo.

2.- Naturaleza e Historia (Producto B).

3.- Historia y horticultura local (Producto C).
4 .- Centro Historico Urbano (CHU) e Historia Local (Producto D).

5.- Naturaleza y desarrollo rural (Producto E).

6. Urbanismo e historia Local (Producto F).

3.2 Paso Il. Elaboracion de las Fichas de Costos.

Vale destacar que al elaborar las fichas de costos se determinaron dos
resultados partiendo del principio de aplicar una tasa de rentabilidad 25% a los



productos que son vendidos a las diferentes agencias y una tasa del 20% para
aguellos productos que son vendidos directamente desde la propia oficina de
comercial.

El resultado final es el siguiente:

Producto A

Neto (20 %): Se determin6 que el precio de este producto es de 17,60 cuc por
pax partiendo de un costo total 14,65cuc y una tasa de rentabilidad esperada
de 2,93 cuc es decir el 20 % sobre el costo total. La utilidad neta esperada es
2,93 cuc por pax, que al multiplicarse por la cantidad de pax minimos
planificados da una utilidad neta total de 58,62 cuc.

Publico (25 %): Se determin6 que el precio de este producto es de 17,60cuc
por pax partiendo de un costo total 14,65cuc y una tasa de rentabilidad
esperada de 3,66cuc es decir el 25 % sobre el costo total. La utilidad neta
esperada es 3,66cuc por pax, que al multiplicarse por la cantidad de pax

minimos planificados da una utilidad neta de 73,27.

Productos Precio Costo total Tasa rent Utilidad
Producto B 16,50cuc /pax | 13,78cuc 2,76cuc 55,14
Producto C 20,30cuc 13,78 16,93cuc 67,74
Producto D | 16,10cuc 13,42cuc 2,68cuc 53,67
Producto E 26,20cuc 21,82cuc 4,36cuc 87,27
Producto F 15,50cuc 12,90cuc 2,58cuc 51,62

3. 3 Paso lll. Calculo del Punto de Equilibrio en unidades.

En este paso se procede al célculo del Punto de Equilibrio en unidades de los
seis productos objetos de estudio. En la Tabla 1 que se muestra a continuacion

se encuentra resumido dichos resultados.

Costo | Costo Costo Precio Féormula para
Productos fijo fijo variable |deventa | determinar PE | Resultado
total unitario | unitario uds
Producto A | $19,12 $0,96 $14,65 $18,30 5 Viajes
Producto B 12,56 0,63 13,78 1710 pg_ F 4Viajes
Producto C 12,56 0,63 16,93 21,00 P-V 3 Viajes
Producto D 15,56 0,78 13,42 16,60 5 Viajes
Producto E 15,56 0,78 21,82 27,00 3 Viajes
Producto F 25,80 1,29 12,90 16,00 8 Viajes




Tabla 1. Calculo del Punto de Equilibrio en unidades de los productos
desde el A hasta el producto F.

A continuacion se describe el resultado del célculo del Punto de Equilibrio en
unidades del Producto A.

Producto A: Se necesita vender 5 viajes de 20 pax cada uno, para que el
producto Senderismo y Recreacidén Pecuaria, alcance su Punto de Equilibrio

en unidades y a partir de ahi obtenga utilidades.

3.4 Paso IV. Calculo donde las Ventas de los productos tendréan la misma
utilidad (Ny).

En este paso se procede a la comparacion de los productos con el objetivo de
determinar el nivel de ventas donde tendran la misma utilidad. Para ello se
realizaron todas las posibles combinaciones en este sentido, es decir, se tomo

como base uno de los productos y se analiz6 con los otros.

En la Tabla 2 se encuentra el nimero de ventas donde los productos tendran la

misma utilidad.

Indicadores C

PE uds 5 4 3 5 3 8
Andlisis con A _ 3 _ 0.5 4
Andlisis con B _ 0 _ 15
Analisis con C 3 0 1 _ 3
Analisis con D . 8 1 0 20
Analisis con E 0.5 _ _ 0 1
Analisis con F 4 15 3 20 1

Tabla 2. Resumen del numero de ventas donde los productos tendran la

misma utilidad.

Como se observa en la Tabla 2 el resultado donde el nivel de ventas de los
productos tendran la misma utilidad es variado, se puede dividir en tres
grandes grupos los que se muestran a continuacion:

e Cuando al calcular a N, se obtiene un resultado negativo.

La relacion entre las combinaciones de los productos (AB, BA, AD, DA, BE,
EB, CE, EC) dan un resultado negativo, eso significa que existe una relacion

inversamente proporcional entre los costos de los diferentes productos, es




decir, que los Costos Totales de los productos no se igualan, por tanto no se
obtienen niveles de ventas que arrojen la misma utilidad para ambos productos
segun sea el caso combinado.

e Cuando al calcular a Ny se obtiene un resultado nulo (cero).

Al realizarse las combinaciones de los siguientes productos (BC, CB, DE, ED)
se obtuvo un resultado nulo (cero), significa que estos productos tienen un
mismo nivel de Costos Fijo Total (F) no siendo asi con los Costos Variables
Unitarios, por lo tanto no se igualan los Costos Totales de los productos y como
resultado final no se obtienen niveles de ventas que arrojen la misma utilidad.

e Cuando al calcular a N, se obtiene un resultado diferente de cero.

1) Paralas combinaciones de los productos A con Cy C con A se obtiene

qgque Ny = 3 viajes.

Combinacion AC=CA=3

Al realizarse la combinacion entre AC y CA, se obtuvo que el nivel de venta
donde sus Costos Totales se igualan es en 3 viajes, esto permite deducir que
con la venta del producto C, se obtendrian mayores niveles de ingresos porque
el Punto de Equilibrio en unidades de este producto es de 3 viajes, se
comienza a ganar con la venta del mismo a partir de tres viajes, sin embargo,
para que el producto A comience a generar utilidades tiene que alcanzar
primero su Punto de Equilibrio en unidades que es de 5 viajes, es decir, vender
2 viajes mas que el producto C para comenzar a generar ganancia.

2) Paralas combinaciones de los productos C con Fy F con C se obtiene

qgue N, = 3 viagjes.

3) Paralas combinaciones de los productos A con Ey E con A se obtiene

gue N, = 0.5 vigjes.

Combinaciones AE= EA=0,5

Cuando se realiza la combinacién entre AE y EA, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es en medio viaje (0,5), esto
permite deducir que con la venta del producto E se obtendran mayores niveles
de ingresos porque alcanzaria su Punto de Equilibrio en unidades al vender 3
viajes desde entonces comienza a ganar, mientras que del producto A se

tienen que vender 2 viajes mas para comenzar a ganatr.



4) Paralas combinaciones de los productos A con Fy F con A se obtiene

qgue Ny =4 viajes.

Combinaciones AF= FA=4

Cuando se realiza la combinacion entre AF y FA, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es en 4 viajes, esto permite deducir
que con la venta del producto A se obtendran mayores niveles de ingresos
porque este producto alcanza su Punto de Equilibrio en unidades al vender 5
viajes desde entonces comienza a ganar, mientras que del producto F se
tienen que vender 3 viajes mas para que se genere ganancia.

5) Para las combinaciones de los productos B con Dy D con B se

obtiene que N, = 8 viajes.

Combinaciones BD=DB=8

Cuando se realiza la combinacion entre BD y DB, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es en 8 viajes, esto permite deducir
que con la venta del producto B se obtendrdn mayores niveles de ingresos
porque este producto alcanza su Punto de Equilibrio en unidades primero que
el producto D, cuando del producto B se vendan 4 viajes a partir de ahi
comienza a ganar, mientras que del producto D se tiene que vender 1 viaje
mas para que alcance su Punto de Equilibrio en unidades y luego a partir de
ahi genere ganancia.

6) Paralas combinaciones de los productos B con Fy F con B se obtiene

gue N, = 15 viagjes.

Combinaciones BF=FB=15

Cuando se realiza la combinacién entre BF y FB, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es en 15 viajes, esto permite
deducir que con la venta del producto B se obtendran mayores niveles de
ingresos porque este producto alcanza su Punto de Equilibrio en unidades
primero que el producto F, cuando del producto B se vendan 4 viajes a partir de
ahi comienza a ganar, mientras que del producto F se tienen que vender 4
viajes mas para que alcance su Punto de Equilibrio en unidades y luego a partir
de ahi genere ganancia.

7) Paralas combinaciones de los productos Ccon Dy D con C se obtiene

que N, =1 viajes.



8) Paralas combinaciones de los productos E con Fy F con E se obtiene

qgue N, =1 viajes.

Combinaciones EF=FE=1

Cuando se realiza la combinacion entre EF y FE, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es de 1 viajes, esto permite deducir
que con la venta del producto E se obtendrdn mayores niveles de ingresos
porque este producto alcanza su Punto de Equilibrio en unidades al vender 3
viajes desde entonces comienza a ganar, mientras que del producto F se
tienen que vender 5 viajes mas para que se genere ganancia.

9) Paralas combinaciones de los productos D con Fy F con D se obtiene

qgue Ny = 20 viajes.

Combinaciones DF= FD= 20

Cuando se realiza la combinacion entre DF y FD, se obtiene que el nivel de
venta donde sus Costos Totales se igualan es en 20 viajes, esto permite
deducir que con la venta del producto D se obtendran mayores niveles de
ingresos porque este producto alcanza su Punto de Equilibrio en unidades
primero que el producto F, cuando del producto D se vendan 5 viajes a partir de
ahi comienza a ganar, mientras que del producto F se tienen que vender 3
viajes mas para que alcance su Punto de Equilibrio en unidades y luego a partir
de ahi genere ganancia.

3. 5 Paso V. Calculo de la utilidad segln las ventas esperadas por la

gerencia.

Partiendo, independientemente del producto que sea, de un nivel de ventas
esperadas por la agencia de 10 viajes con un total de 20 visitantes cada uno,
se procede al calculo de la utilidad en este paso.

PRODUCTO A: Se espera obtener una utilidad de $17,38 si se venden 10
viajes del producto A con un total de 20 visitantes en cada viaje.

PRODUCTO B: Se espera obtener una utilidad de $20,64 si se venden 10
viajes del producto B con un total de 20 visitantes en cada viaje.

PRODUCTO C: Se espera obtener una utilidad de $28,14 si se venden 10
viajes del producto C con un total de 20 visitantes en cada viaje.

PRODUCTO D: Se espera obtener una utilidad de $16,24 si se venden 10

viajes del producto D con un total de 20 visitantes en cada viaje.



PRODUCTO E: Se espera obtener una utilidad de $36,24 si se venden 10
viajes del producto E con un total de 20 visitantes en cada viaje.
PRODUCTO F: Se espera obtener una utilidad de $5,20 si se venden 10 viajes

del producto F con un total de 20 visitantes en cada viaje.

3. 6 Paso VI. Calculo del margen de seguridad (MS).

En este paso se calcula el Margen de Seguridad (MS) para cada producto,
teniendo presente que dicho margen permitirA conocer el por ciento de
seguridad para obtener un resultado favorable, es decir, hasta que nivel las

ventas pueden declinar sin perder su punto de equilibrio.

A continuacién se muestra la Tabla 3 donde aparece el Margen de Seguridad
(MS) de cada producto.

Productos Margen de seguridad (MS) en %
Producto A 50
Producto B 60
Producto C 70
Producto D 50
Producto E 70
Producto F 20

Tabla 3 Resumen del calculo del Margen de seguridad (MS) en por ciento
de cada producto objeto de estudio.

En este momento se procede a la determinacion del producto mas 6ptimo y a
cual la empresa debe potenciar mas para obtener todos los beneficios
esperados.

Regla practica: se escogerd el producto que tenga menor Punto de Equilibrio
en unidades, mayores utilidades y un porciento de Margen de Seguridad alto,

se considera alto a mas del 60%.

Productos PE udes | Utilidad Margen de seguridad (MS) en %
Producto A 5 17,38 50
Producto B 4 20,64 60
Producto C 3 28,14 70
Producto D 5 16,24 50
Producto E 3 36,24 70
Producto F 8 5,20 20

Aplicando la regla practica se puede concluir que los productos mas 6éptimos

para la agencia son en orden de importancia de mayor a menor:




Primero: El producto E llamado Naturaleza y desarrollo rural, con una
capacidad de carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una duracion total
de 3 horas a recorrer 5 km y la modalidad que se potencia es Naturaleza -
Historia y Cultura.

Segundo: El producto C llamado Historia y horticultura local, con una
capacidad de carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una duracion total
de 2 horas a recorrer 3.5 km y la modalidad que se potencia es Historia -
Cultura y Horticultura.

Tercero: El producto B llamado Naturaleza e Historia, con una capacidad de
carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una duracion total de 3horas a
recorrer 4 km de sendero y la modalidad que se potencia es Historia - Cultura y
naturaleza.

Cuarto: El producto A llamado Senderismo y Recreacién Pecuaria, con una
capacidad de carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una duracion total
de 4 horas a recorrer 2 km de sendero y la modalidad que se potencia es
Cultura y naturaleza.

Quinto: EIl producto D llamado Centro Histérico Urbano (CHU) e Historia
Local, con una capacidad de carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una
duracion total de 2 horas a recorrer 2 km de sendero y la modalidad que se
potencia es Historia y Cultura.

Sexto: El producto F llamado Urbanismo e historia Local, con una capacidad
de carga de 20 pax al dia, nivel de riesgo bajo, una duracién total de 3 horas a
recorrer 10 km de sendero y la modalidad que se potencia es Cultura y
Desarrollo Urbanistico.

La agencia tiene que potenciar mas en primer lugar al producto F ya que es el
que tiene mayor Punto de Equilibrio en unidades, menor utilidad y un Margen
de seguridad muy bajo. Luego se sugiere prestar atencién a los productos D y
A.

CONCLUSIONES

Después de realizar la siguiente investigacién se puede concluir que:
+ Es el andlisis Costo-Volumen- Utilidad es una de las técnicas mas

apropiadas para la evaluacion de un producto, ya que le permite a la



agencia obtener informacion sobre cudl es el producto mas optimo y a
cual debe potenciar mas para lograr resultados favorables.

El Parqgue Rio Bayamo surge a través de un proyecto urbanistico y
ecoldgico que se desarrolla con el principio de integrar todos los
elementos destacados en su territorio: poblacion, establecimientos,
industrias, areas de recreacion y deportivas.

Los productos seleccionados como Optimos, son E, C y B que obtuvieron
menor Punto de Equilibrio, mayores utilidades y un Margen de
Seguridad méas alto.

Los productos que se deben potenciar mas por la agencia son A, Dy F
gue obtuvieron mayor Punto de Equilibrio, menor utilidad y un Margen

de Seguridad mas bajo.

RECOMENDACIONES

Tomando en consideracidbn las conclusiones antes expuestas, las

caracteristicas del Parque Rio Bayamo se recomienda:

Profundizar en los estudios de analisis Costo-Volumen- Utilidad y dar
seguimiento a los estudios preliminares propuestos en este trabajo.

Que se busquen alternativas para garantizar una mejor comercializaciéon
de los productos ecoturisticos del PRB y establecer una politica para
lograr el perfeccionamiento de la infraestructura.

Que la agencia mantenga las caracteristicas generales de los productos
mas Optimos para que continden teniendo menor Punto de Equilibrio,
mayores utilidades y un Margen de Seguridad mas alto.

Que la agencia potencie los productos F, D y A que obtuvieron mayor

Punto de Equilibrio, menor utilidad y un Margen de Seguridad mas bajo.
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