ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD
DE LA CREACION DE UNA EMPRESA DEL SECTOR TURISTICO EN ZONA RURAL

DEL MUNICIPIO DE PITALITO-HUILA BAJO LA METODOLOGIA DEL FONDO

EMPRENDER.

N 1827

MARBY VARGAS CORREA

UNIVERSIDAD DEL CAUCA
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE TURISMO
POPAYAN

2016



ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD
DE LA CREACION DE UNA EMPRESA DEL SECTOR TURISTICO EN ZONA RURAL

DEL MUNICIPIO DE PITALITO-HUILA BAJO LA METODOLOGIA DEL FONDO

EMPRENDER.

MARBY VARGAS CORREA

PLAN DE NEGOCIOS PARA OPTAR AL TITULO DE PROFESIONAL EN TURISMO

ASESORA ACADEMICA

ENITH VELASCO VALENCIA

UNIVERSIDAD DEL CAUCA
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE TURISMO
POPAYAN

2016



Nota de aceptacion

Firma del asesor académico

Firma del asesor empresarial

Popayan Cauca, Mayo 2016

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 3



DEDICATORIA

Este es un logro mds para expresar agradecimientos, felicidad y satisfaccion de poder tener la
fortaleza, sabiduria y bendicion de llevarlo a cabo. Sin dudarlo, dedicado a personas que me han
acompafiado durante un arduo proceso, con algunos obstdculos, inconvenientes, pero lo mds
importante con metas cumplidas.

Al ser mds maravilloso, omnipotente que nunca me abandona, que su_Amor es puro y lleno de

bondad; a Dios, todas las gracias para él que siempre me ha brindado la Sabiduria, e infinidad

de bendiciones necesarias para finalizar esta linda etapa.

A mis padres Martha y Victor, gracias por brindarme el regalo mds especial; la vida. Por su
apoyo incondicional he obtenido este logro, su lucha y amor por mi lo [levo en mi corazén y es lo
que me da las fuerzas de luchar y sequir construyendo suefios. ..

A mis hermosas hermanitas Neila y Dinaira de corazén les dedico este logro, su_Amor,
Compaiiia y algunas Peleas es lo que me motiva cada dia. Las alegrias mds especiales las vivo a
su lado. ..

Agradezco a mi asesora Enith Velasco Valencia, quien amablemente me brindo el
acompafiamiento necesario para elaborar el presente proyecto.

A mi sequndo hogar Popaydn, la ciudad en donde aparte de encontrar una excelente
universidad, Dios me regald la bendicién de conocer a personas muy especiales, que hicieron mds
llevadera mi estadia en un lugar lejos de mi familia. Andrea, Anita y Piedad mis paisanas y
compadieras de casa quienes me brindaron su amistad y ayuda especialmente en mi salud. ..

A mi Gela, Lina Marria, Anilla, Lina Tru, Angie, mis amigas incondicionales, mis colegas por
hacer parte de esta linda etapa y brindarme tantos momentos hermosos mil gracias, las (levo en
mi corazon para siempre. . .
A mi Doc. Mil... por cada palabra y apoyo incondicional gracias. ..
A mis Sexys Opitas Stefa y Jenny gracias por su linda amistad, apoyo, y alegrias brindadas a
pesar de la distancia.

...Con carifio Marby Vargas Correa

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 4



W G
SENDERO

Guaikana

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 5



INDICE

RESUMEN . . .o e 18
INTRODUCCION. ...ttt ettt 19
L ANTECEDEN T ES. .. e 20
2. PROBLEM A . 21
2.1 Planteamiento del Problema.............oii i 21
2.2 Formulacion del Problema. ....... ..o 22
2.3 JUSHITICACION. . ...t e 22
2.4 ODJELIVOS. ..t 24
2.4.1 0DJetiVO GENEIAL. ... ... 24
2.4.2 Objetivos ESPECITICOS. ... 24
2.5 Presentacion de 1a PropueSta. ... ....c.ouviniie e 25
3. CONTEXTUALIZACION TEORICA. ... ..ot 26
TN - T olo T T oo 26
3.2 Marco CONCEPLUAL. ... ..ot 27
BB IMArCO LBGAL. .. et 28
4. DISENO METODOLOGICO.......cciiiiiiiiiiiieeeee e 29
4.1 Técnicas de INVESHIgACION..........oiritit e e 29
4. 1.1 Técnica Documental...........o.oi i 29
o B - Tot g or: W [ OF: 111 oo B PR 29
A L3 ENCUBSIA. . ...ttt et e e e 30
4.2 Fuentes de INformacion...........ooouiiiiiii i 30
4.2.1 Informacion Primaria............ouiuininiiii e 30
4.2.2 Informacion SECUNTAITA. .........uiuieit e 30

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 6



A3 RECURSOS . ... 30

A3 L HUMENOS. ...ttt e 30
B.3.2. FISICOS. . . ettt 30
R TR I o oL PP 30
O I T o =T 1 30
0. CRON O G RAM A . 31
6. MODULO DE MERCADOS. ... oottt e, 32
6.1 Investigacion de MErCatOS. .. ... ..o.irie it e 32
B.1.1 OB JOtIVOS. ...ttt 32
A GBNBIALL .. 32
D, ESPECITICOS. .. et 32
6.1.2 JUSHITICACION. .. ...t 33
B.1.3 ANEECEUBNLES. . ...t 34
6.1.4 ANALISIS del SECLON. ... .ot 34
6.1.5 ANAliSiS de MErcado. ... ......ouininii e 43
6.1.5.1 Oferta y Demanda del Turismo a Nivel Internacional...........................o.aee 44
6.1.5.2 Mercado ODJEtIVO. ... .ouineitii e 57
6.1.5.3 Justificacion del Mercado ObjJetivo. ..o, 59
6.1.5.4 Mercado Potencial........ ..o 73
6.1.5.5 Consumo Aparente y Per Capita...........c.ooviriiniiiiiii e, 73
6.1.5.6 Magnitud de la Necesidad..............ooiiiiiiii 74
6.1.5.7 NiChO d& MErCadO. . ... .oneeit it 75
6.1.5.8 Aspectos del Segmento de Mercado.............ooiiiiiiiiiiiii 76

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 7



a. ASPECIOS GEOGIAfICOS. ...\ttt 76

b. ASpPectos DemOgrafiCOS. ..ot 76
C. ASPECLOS PSICOGIATICOS. ...\ vt 77
d. Motivaciones, Expectativas y Frecuencia de Compra del Segmento........................ 77
6.1.5.9 Perfil del Cliente. ... ..o 78
6.1.5.10 Productos Sustitutos y Complementarios. ...........coovviiriiiiiiiiiiriieiieeanannn. 79
6.1.6 Analisis de 1a COMPELENCIA. ........ovieii it 79
Q. HOTEI BOIUONES. .. ... e 80
D. Naturaleza EXIremMA. . ... e 81
C. VIlIaMIIENG. ..., 81
0 oo N | 3PP 82
B Bl MITAOr. .. 82
6.1.6.1 Matriz y Posicion del Producto ante la Competencia.................cooviiiiinnn.e 82
6.2 Estrategias de Mercado. ..........oouiniiniinii e 83
6.2.1Concepto del Producto 0 SErVICIO. ........oviuiiriii e 83
6.2.1.1 LOQUE SE VA AVENAE. ... .ttt et et e e 83
6.2.1.2 Estacionalidad del ProduCTO. ..........ouiuiiiiiie e 84
6.2.1.3 DescripCion de 10S SEIVICIOS. ... ..cuiurine it 85
6.2.1.4 Especificaciones del ServiCio..........c.oouiiiiiii i 88
6.2.2 Estrategias de DistribuCioNn...............oooii i, 90
6.2.2.1 Canal de Distribucion DIreCto..........oovuiniieiii e 92
6.2.2.2 Canal de Distribucion INQIreCtO...........oiieieiii e 92
6.2.2.3 Alternativas de Penetracion en el Mercado..............cccoeiiiiiiiiiiiiiiieee, 93

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 8



6.2.3 Estrategias para la ComercializaCion................ccooviiiiiiiiiiii e, 95

6.2.4 Estrategias de PreCiO. ... ..o.ieii i e 96

6.2.5 Estrategias de PromoCiON. ... .......ooiiii e 97

6.2.6 Estrategias de COMUNICACION. .........o.iuiirinit it 99

6.2.7 Estrategias de SerVICIO. ... ...o.iuiiei i 101
6.2.9 Estrategias de Aprovisionamiento...........c.oviuiirieiiiiii i, 102
6.2.9.1 Diagrama de Flujo de las Principales Necesidades y Requerimientos................. 103
6.2.9.2 Necesidades Y ReQUEITMIBNTOS. ... ...c.uitit it 105
6.3 ProyecCiON 08 VENTAS. ... .iuit it e e 114
6.3.1 Capacidad de Carga. .........ouviniiniit i e 113
6.3.2 Justificacion de 185 VENTaS. ... ...t 114
7. MODULO DE OPERACION. ..ottt 128
7.1 Estado de Desarrollo del SErviCio...........cooiiiiiiiiii 134
7.2 DescripCion del PrOCESO. .. .. .ouiiie i e 135
7.2.1 RECUISOS HUMANOS. ....outtiiit ittt 136
7.2.2PUBIICIOAd. ... 143
7.3 Plan de ProdUCCION. ... . ..ot e, 149
TAPIAN 08 COMPIAS. .. .ttt e e e 149
8. MODULO DE ORGANIZACION. ..ot 169
8.1 ANALISIS DOFA. ... ettt 169
8.1.1 Evaluacion de Factores INtern0S. ... .....ovtieieie it 170
8.1.2 Evaluacion de Factores EXTernOS. ... ......vuiuininiiie e 171
8.1.3Matriz Internay EXIEINa. ... ....c.ooviiieiit e 172

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 9



8.1.4 OrganisSmOS A& APOYO. .. ..uuue ettt et et 174

8.2 Estructura OrganizaCional...............oouiiriiiii i 175
8.2.1 Estructura Organizacional Division por Clientes.............c.cocviiiiiiiiiinann, 175
8.2.2 PriINCIPIOS Y ValOr€S. . ...t 122
8.3 ASPECIOS LeQaleS. ... et 122
SR O I oo 1] L PP 178
9. MODULO DE FINANZAS . ... e e 178
9.1 ANALISIS FINANCIEIO. ...\ttt e e e 178
10. PLAN OPERATIVO . .. et e e e 186
00 R 1 0 7= T (1t 187
10.1.1 Impactos Ambientales. ... .. ..o 187
10.1.2 IMPACLOS SOCIAIES. ... ettt e 187
11. MODELO CANV AS . .o e e 122
12. MAQUETA SENDERO GUAITANA ... e 122
13. REFERENTES BIBLIOGRAFICOS.......iiiiiiie e 122
AN X O S . L s 123
Anexo 1. Consumo Per Capita de Familias............coooviiiiiiiiiiiii e, 123
Anexo 2. Consumo Per Capita de Visitantes...........oooviriiiiiiiiii e 194
Anexo 3.Consumo Per Cépita Grupos EAUCAtiVOS. ...........coiiiiiiiiiiiiiiiieen, 195
Anexo 4. Analisis de la Competencia-Hotel Bordones...............coooviiiiiiiiiinninn.. 196
Anexo 5. Calidad del Servicio de Camping- Hotel Bordones................ccooovvviiinnn.n. 197
Anexo 6. Calidad del Sendero Ecoldgico- Hotel Bordones................ccooiviiiiininnnn, 197
Anexo 7. Evidencia Fotografica-Hotel BOrdones. ............coooiiiiiiiiiiiiiiiiiieea, 198
Anexo 8.Analisis de la Competencia-Naturaleza Extrema................cccoeviiiiiiinnn. 199

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 10



Anexo 9.Calidad del Servicio de Camping- Naturaleza Extrema.......................ooveni. 200

Anexo 10. Calidad del servicio del SENdero............c.vieveiniiiiiiiiieeees 200
Anexo 11. Evidencia Fotografica-Naturaleza EXtrema...................coooviiiiiiinnn.. 201
Anexo 12. Analisis de la Competencia-Finca Recreativa Villa Milena........................ 202
Anexo 13. Calidad del Servicio VillaMilena..............ooiiiiii 203
Anexo 14. Evidencia Fotografica-VillaMilena.....................cooooiiiiiii 203
Anexo 15.Andlisis de la Competencia-Arco IFiS..........coviuiiiiiii i, 204
Anexo 16. Calidad del SEIVICIO. .......o.iii i 205
Anexo 17. Evidencia Fotografica Arco IriS...........coooiiiiiii e, 205
Anexo 18. Andlisis de la Competencia-El Mirador...................ooooiiiiiiiiiin 206
Anexo 19. Calidad del Servicio- EI Mirador............coooiiiiiiiiiii e 207
Anexo 20. Evidencia Fotografica-El Mirador. ... 207
Anexo 21. Analisis de 1a COMPEENCIa..........ouiviriii i 208
Anexo 22. Informe Ambiental............oooi i 209
Anexo 23. Descripcion del Sendero-Carril Hantas................ocoooiiiiiiiiiiiin, 212
Anexo 24. Descripcion de estaciones miticas del Sendero.................oooeviiiiiiiiiinnn 213
Anexo 25. Propuesta Cultural de la Agrupacion Artistica Guaitipan........................... 217
Anexo 26. Especificaciones de la Zona Reciclaplay................ccoooiiiiiiiiiiinnnn.. 218
Anexo 27. Preacuerdo comercial empresa Boscafé..................cooooiiiiiiiii, 219
Anexo 28. Cotizaciones de Necesidades y Requerimientos..............oovveeivvinniennennnnn. 220

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 11



LISTA DE TABLAS

Tabla L. CrONOGrAMA. ... ettt e 31
Tabla 2. Recursos Turisticos de Pitalito..............c.oooiiiiiiiii 41
Tabla 3. Llegadas de Turistas 2012-2013.........ccoiriiiiii e 52
Tabla 4. Visitantes 2004-2011........ouiuiuiniti i 60
Tabla 5. Indicadores Hoteleros 2013-2014. ........ouinininii e 62
Tabla 6. Estadisticas de pasajeros 2015..........ouiiiriiiieie e 68
Tabla 7. Cronograma Servicio JUEVES Y VIEIMES. ... ....c.ouiiriirieie e, 88
Tabla 8. Cronograma servicios Fin de Semana...........c.oovvriiiiiiiiiiii i, 89
Tabla 9. Estrategias de ComercializaCion................coooviiiii i 95
Tabla 10. Estrategias de PromocCiON. ..o e 98
Tabla 11. Entorno de la ComMUNICACION. ... ..vuiueii e 99
Tabla 12. Estrategias de COMUNICACION. .........coviuiniir i 100
Tabla 13. Estrategias de ServiCiO.........ooeiuiiriei e, 101
Tabla 14. Presupuesto de Mezcla de Mercadeo...........o.vevveiriiniiniiiieeiiee e 102
Tabla 15. Requerimientos de Personal para Adecuacion de Instalaciones.................... 105
Tabla 16. Requerimientos Para INfraestructura..............cooovviiriiiiiiiiiiiieeeenas 106
Tabla 17. Requerimientos Para el Funcionamiento.................ccoooiviiiiiiiiienennn. 107
Tabla 18. Requerimientos de ReUES. .......c.ovviirii e e, 108
Tabla 19. Requerimientos de EQUIPOS Y Maquinas............ocoieriiiiiiiiiiiiiieieanane 109
Tabla 20. Requerimientos de Muebles y Mobiliario....................oociii . 110
Tabla 21. Requerimientos Material Publicitario.....................coocoiiiiiiiiiii i, 110
Tabla 22. Requerimientos de Papeleria............ccooieiiiii e 111
Tabla 23. Requerimientos de Equipos de Cafeteria, Alimentos y Bebidas.................... 111
Tabla 24. Requerimientos REPUESTOS. ........oviueit ittt e, 112
Tabla 25. Requerimientos Elementos de EMergencia.............c.cooevvviiiiiiiinianeannannn 112

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA

12



Tabla 26. Requerimientos Equipos para LIMpPIeza............ooovvieiiiiiiniiiiiiiiineeene, 113

Tabla 27. Requerimientos de Personal..............ooiiiiiiiiiiii e, 113
Tabla 28. Proyeccion de Ventas por TeMPOradas. ..........oveueeeeriniieariieiiriiinienanannns 115
Tabla 29. Proyeccion de Ventas sin Incluir Temporadas................ocooeviiiiiiiiinnn.. 115
Tabla 30. Proyeccion de Ventas en Dias de Semana...........c.cooovivriiiiiiiininiiniinnnn, 116
Tabla 31. Ventas Totales POr AfO. ........ooviiiiiii e 116
Tabla 32. Ventas TotaleS POr IMES. .......vineii e 117
Tabla 33. Proyeccion Ventas Camping..........c.ooiveiriiieiriiii e 120
Tabla 34. Analisis Capacidad de Carga por Temporada................ccoevviiiiiininnan.n. 121
Tabla 35. Analisis de la Capacidad de Carga en Epoca Normal............................... 121
Tabla 36. Capacidad de Cargaen Dias de Semana...............cocooeveiiiiiiiiiiniieieann, 122
Tabla 37. Muestra de ENCUESEAS. .........cooiiiiiiiiii i 123
Tabla 38. Resultados de 1aS ENCUESEAS. ..........o.iuininiiiie e 123
Tabla 39. Ficha Técnica Servicio- SENdero............oooiiiiiiiiii e 129
Tabla 40. Plaza Show Cultural........ ... 130
Tabla 41. Campground 0 Zona de Camping........c.ouveuiiritiniiiiiie e eeeeaeaaaens 131
Tabla 42. Zona ReCICIaplay.........cooniirii e, 132
Tabla 43. Stand CoOffee. ... e 133
Tabla 44. Plan de Produccion en Temporadas............c.oiiieiiiieiiiiiiiiiieieeennes 150
Tabla 45. Operacion del Servicio en Temporadas para Visitantes............................. 151
Tabla 46. Plan de Produccidn y operacion del servicio sin temporadas para Familias...... 152
Tabla 47. Plan de Produccion y operacion del servicio pata Grupos..................c....... 153
Tabla 48. Personal de la EMPresa. ... ...oviniiniiiii i e e, 154
Tabla 49. Compra de Maquinas y EQUIPOS. ........c.iirieiiii e 155
Tabla 50. Comprade REAES. .......o.viniiii e 157
Tabla 51. Compras de Papeleria y Equipos de Limpieza...............c.ccoooeiiiiiiiinin.n. 158

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 13



Tabla 52. Compras de Muebles y Equipos de Cafeteria................ccoooeiiiiiiiiinn... 160

Tabla 53. Compras para el funcionamiento de la empresa y la Publicidad................... 161
Tabla 54. Compra para la adecuacion-Personal..................ooooiiiiiiiiiiiiiii 162
Tabla 55. Compra para Infraestructura...............ooooiiii i 164
Tabla 56. Personal de [a empPresa. ... ..o 166
Tabla 57. Requerimientos Generales. ............ooouiiriiiiii e, 168
Tabla58. Matriz DOFA. ... e, 169
Tabla59. Matriz EFL. ... ..o 170
Tabla 60. Matriz EFE. ... ..o 171
Tabla 61. OrganiSmOoS 08 APOYO. ... .uuuit ittt et aans 174
Tabla 62. PrinCipioS Y ValOres. ........ouviiiii e, 176
Tabla 63. Requerimientos para el Funcionamiento................ccooiviiiiiiiiiiiienn, 176
Tabla 64. Rubro de Actividades. ...... ... 186

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 14



LISTA DE GRAFICAS

Gréafica 1. Llegadas Internacionales 2000-2010..........c.ooviriiiiiiiiiiiieeeeeeea 46
Gréfica 2. Llegadas Internacionales. 2012...........c.oviniiniirii e 46
Gréfica 3. Grafica 3. Llegadas Internacionales. 2000-2013...............coiviiiininennnn.. 47
Grafica 4. Turismo Internacional 2014-OMT ... 48
Gréfica 5. Llegada de Turistas 1980- 2030..........oviuiniiiriiie e, 49
Gréafica 6. Llegadas I. Segin Motivo de Viaje..........cooviiniiiiiiiiiiiiieieeee 50
Gréfica 7. Llegadas a Colombiay el Mundo................ooooiiiiiiiii e, 51
Gréfica 8. Crecimiento de Llegadas. 2012-2013...........civiiiiiniiiiiiiieeieee e, 53
Gréfica 9. Llegada de Residentes en Colombia................cooooiiiiiiiiiiiiii 54
Gréfica 10. Turismo Extranjero en Colombia.............oooeiiiiiiiiiiiiieceee 55
Gréafica 11. Mercado ODJetiVO........c.oiii i 58
Gréfica 12. Motivos de Visita Riveray San Agustin............ccoooviiiiiiiiiiiiiiie 63
Gréfica 13. Destinos més Visitados y Motivos de Vigje..........c.coeiviviiiiiiiienn.n. 63
Gréafica 14. EPOCaSs A8 VISITA. .. ... .ooue e 64
Gréafica 15. Visita en Temporada de Semana Santa..............ccoooeeviiiiiiiiiiiiniiinennnn. 65
Gréfica 16. Viajero Extranjero € INterno. ...........ouoiiiriiiiiiiie e 66
Gréafica 17. Total Ingresos en Temporada............o.ooveiiniiiiiiiii e 66

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA

15



Gréafica 18.

Grafica 19.

Grafica 20.

Gréafica 21.

Gréafica 22.

Grafica 23.

Gréfica 24.

Grafica 25.

Grafica 26.

Gréfica 27.

Gréfica 28.

Grafica 29.

Gréfica 30.

Gréfica 31.

Gréafica 32.

Grafica 33.

Gréfica 34.

Gréfica 35.

Ingreso en Temporadas. 2015.........oiiriiiiii e 67
Cifras de Semana Santa de 2015...........oiiiii i, 68
Movilidad Aérea Semana Santa-2015...........oooiiiiiiiiiiiieeee 69
Ingreso de Visitantes al Parque Arqueoldgico-2015/2014........................ 70
Estadisticas del Parque Arqueoldgico Mes de Junio de 2015..................... 70
Movilidad Terrestre Mes de JUNiO...........ooiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeae 72
. Movilidad Mes de JUNIO..........ouiiiiii i, 72
Aspectos del Mercado ObJetivo..........c.coviniiiiiii e 76
COMPELENCIA. ...ttt e 80
Matriz de Posicién del Producto ante la Competencia............................. 83
Canales de DiStribuCION. ..ot 90
Diagrama de Flujo Equipos de Oficina.............coovviiiiiiiiiiieeen, 103
Diagrama de Flujo Recoleccion de Llantas y Escombros........................ 104
Ventas Primer AfIO. ... ... 118
Ventas SEguNO AN, ......oriit e 119
INSEItUCIONES INEreSAUAS. . ....vueeeee et 124
Cantidad de estudiantes por Salida................coooiiiiiiiiii 125
Grupos que Realizan Salidas..........cccoiiiiiii 126
PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA

16



Gréfica 36.

Grafica 37.

Grafica 38.

Gréfica 39.

Grafica 40.

Grafica 41.

Gréfica 42.

Grafica 43.

Grafica 44.

Gréfica 45.

Gréfica 46.

Grafica 47.

Gréfica 48.

Gréfica 49.

LT (1] 0 P 127
Incorporacion de Personal...............oooiiiiiii i 136
Evaluacién de Desemperfio Laboral...................cooo 138
Administracion de SUEIdOS. ...........cc.iuiiiiiii 140
Seguridad y Control de Entrada y Salida de Visitantes............................ 141
Estrategias de Marketing............oooiiiiii i 143
Implementacion de las Estrategias de Marketing...................coooiiinn 144
Control Y EValUACION. ... 145
Adecuacion de InStalaCiones. ...........cooiiiiiiiii e 146
Control de 1as AJECUACIONES. ... .....ouiuininii e 147
Diagrama de Flujo de Proveedores. ...........coviviiiiiiiiiieeeieeee 148
Matriz Internay EXterNa........c.oiiiii e 172
Estructura Organizacional...............coooiiiiii i 175
LO00. + ettt e, 177
PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 17



RESUMEN

La formulacion del Plan de Negocios mediante la metodologia del fondo emprender conlleva a la
creacion de empresa, que permite visionar y conocer a profundidad cada concepto, operacion,

actividad, manejos de recursos, personal, entre otros, que hacen parte de toda la empresa.

Sendero Guaitana, surge desde una necesidad identificada en el municipio de Pitalito-Huila; la
ausencia de empresas prestadoras de servicios turisticos dirigidos especialmente al mercado de
las familias locales. Es asi, como se determina fusionar dos focos importantes, Turismo y
Cultura. Fomentar el conocimiento de la Cultura huilense desde los nifios hasta los adultos
mediante la actividad turistica, resulta, aparte de ser llamativo muy necesario para la zona,
teniendo en cuenta la diversidad Cultural del departamento que se estd olvidando desde las
pequefias generaciones. Sendero Guaitana, es una empresa pensada como la alternativa de
disfrute y ocio de la poblacion objetivo durante fines de semana o épocas vacacionales, en un
entorno rural debido a su ubicacién en el corregimiento de Guacacallo, a 15 minutos del centro
de Pitalito. Uno de sus principales servicios es el Sendero Interpretativo; este consta de un
recorrido de 2 horas en el que se encuentran ubicadas 7 estaciones con personas reales,
caracterizados de personajes miticos e importantes de la historia del departamento. Igualmente,
la plazoleta o salon cultural en el que serd la plataforma para la presentacién de diferentes
escenas culturales, tales como: Bailes tipicos, musica huilense, y todo lo concerniente a la
Cultura regional. La prestacion del servicio de Camping sera esencial para el tipo de personas
quienes quieran pernoctar en el lugar, ofreciendo tranquilidad por la misma ubicacion rural. La

zona de juegos, un stand Coffe y el servicio gastrondmico complementan la estructura de la

empresa Sendero Guaitana. Toda la creacion se lleva a cabo mediante el desarrollo de los 8

modulos que conforman la Metodologia del Fondo Emprender.
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INTRODUCCION

El proceso de investigacion que se abordaré en la presente practica profesional serd mediante la
elaboracion de un plan de Negocios.

(Weinberger Villaran , 2009) Define que: El plan de negocios es un documento, escrito de
manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacién. Este plan de
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr
hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. (p.33): !

El desarrollo de un plan de negocios comprende una completa estructura enfocada al
emprendimiento; siendo la herramienta clave para quien desea crear empresa o ampliar y mejorar
un negocio. En el presente caso la realizacion del proyecto serd con el fin de crear empresa,
concepto que se ha inculcado durante los cursos, materias o catedras que conforman al programa
de turismo, las principales enfocadas a la materializacion de una idea mediante la creacion de
proyectos. En tal sentido, la inclinacion por elaborar el pan de Negocios, surgié por la
identificacion de una problematica especifica en el municipio de Pitalito, siendo este la segunda
ciudad del departamento del Huila; por su significativo desarrollo econdmico, aun asi, Pitalito
carece de espacios de esparcimiento y ocio con enfoque turistico. Es esta la razon por la que se
eligio la elaboracion del plan de Negocios para contrarrestar dicha problematica por medio del
emprendimiento, siendo elaborado mediante la metodologia del fondo emprender la cual es una
guia esencial conformada por una serie de modulos que al elaborarlos en su totalidad permitiran
determinar la viabilidad de la creacion de una empresa ofertante de servicios turisticos en zona

rural del municipio mencionado, mas especificamente en el corregimiento de Guacacallo.

! http://es.slideshare.net/linajimenez30/libro-plan-de-negocios
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1. ANTECEDENTES
“El Fondo emprender busca incentivar y facilitar la generacion y creacion de empresas,
contribuyendo al desarrollo humano e insercion en el sector productivo, mediante la asignacion
de capital semilla no reembolsables a los planes de negocios presentados por emprendedores que

cumplan con los requisitos.”?

En consecuencia el Fondo emprender maneja la opcion de creacion de empresa mediante el un
Plan de Negocios, siendo orientado por una guia especifica en donde el objetivo principal es

determinar la viabilidad de la Empresa.

El Plan de Negocios es la herramienta adecuada y necesaria para quien desea emprender y en
este caso especificamente se desarrollara mediante la metodologia del Fondo Emprender debido
al interés de buscar la financiacion para la ejecucién de la empresa. En el departamento del Huila
el Fondo Emprender ha financiado proyectos en diferentes sectores, empresas en zona rural y

urbana, proyectos de ganaderia, frutales, micro empresas, entre otras.

Actualmente existen unos casos de éxito que se han ejecutado y van en marcha, presentado por
personas con espiritu emprendedor y capacidad de mantenerse en el tiempo de ejecucion del

proyecto.

“A través del SENA y fondo emprender Javier Sanjuan Goémez, reconocido caficultor del sur del

Huila continta consolidando su marca de Café en el mercado, ya es conocido en muchas

regiones del territorio y en el extranjero”.’

2 http://www.fondoemprender.com/SitePages/Home.aspx
3 http://www.diariodelhuila.com/regional/boscafe-para-colombia-y-el-mundo-cdgint20150304214355146
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2. PROBLEMA
2.1 Planteamiento del Problema
El departamento del Huila posee gran variedad de recursos naturales y culturales, los cuales han
sido el aporte para el desarrollo turistico del departamento. Sin embargo el mayor potencial de
atractivos, destinos o espacios turisticos tienen mayor concentracion al norte del departamento,
desde su capital Neiva hasta municipios cercanos a esta, pero existe una poca oferta turistica al
sur, siendo como unico referente el municipio de San Agustin por su Parque Arqueoldgico y

algunos espacios naturales.

Por consiguiente el municipio de Pitalito-Huila catalogado como la segunda ciudad del
departamento; por su significativo desarrollo econdmico, carece de espacios de esparcimiento y
ocio con enfoque turistico tanto para la poblacion local como visitantes, esencialmente en épocas
vacacionales y eventos culturales tales como: Las Fiestas San Pedrinas y Ferias Culturales,
presentdndose una escasa oferta de actividades y espacios alternos a estos eventos, en
consideracion de que las familias requieren ser participes de actividades, hospedajes y servicios

mas tranquilos y adecuados.

Los establecimientos existentes se encuentran ubicados a las afueras de la ciudad de Pitalito,
siendo la Unica alternativa de esparcimiento que tienen las familias en sus fines de semana,
vacaciones y demas actividades durante el afio. Aquellos actualmente no son muy atractivos para
las personas debido al deterioro de sus instalaciones, a la similitud en la oferta de sus servicios
gue aunque no tienen un amplio portafolio; en la mayoria son casi los mismos, estos son: Finca

Recreativa Villa Milena, Arco iris, Estacion Psicola “Los Peregollos” y Naturaleza Extrema.
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Los dos primeros ofrecen los mismos servicios que son piscina, restaurante y salén de eventos
presentan deterioro en su infraestructura, contaminacion visual, y su atencion no es la mejor,
Naturaleza Extrema tiene como servicios Piscina Natural, 3 deportes extremos Rapel,
Senderismo, y Paint Ball, Hospedaje y restaurante la atencion e imagen son regulares y por
ultimo la estacion Psicola “Los Peregollos” esencialmente es un restaurante de trucha con 2
actividades alternas la chiva voladora y cajones voladores, es un lugar amplio pero carece de mas

oferta de servicios o actividades para el buen nimero de clientes que puede tener.

Dentro de este marco para contrarrestar la problematica en la ciudad de Pitalito y resaltando el
gran crecimiento econdémico que cada vez en mas relevante, y la necesidad de ocio y
esparcimiento que se identifica dentro de su poblacion, se platea formular el Plan de Negocios
para la creacién de una empresa con enfoque evidentemente turistico bajo la metodologia del
Fondo Emprender, dirigido al planteamiento de actividades de ocio y esparcimiento en zona rural

de esta ciudad.

2.2 Formulacion del Problema
¢Serd viable realizar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa con oferta de

servicios turisticos rurales en el corregimiento de Guacacallo municipio de Pitalito-Huila?

2.3 Justificacion

El Plan de Negocios a realizar responde a la iniciativa de emprender, buscar participar en el
sector Turismo de manera independiente y empresarial. Inicialmente se piensa en la solucion al
problema y a la satisfaccion de una necesidad en el municipio de Pitalito. Al observar
necesidades y/o ausencia de recreacion, ocio o actividades alternas para las familias en fines de

semana o fechas especiales, se piensa en una idea de negocio, en la que surgen preguntas de si
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seré viable o no crear una empresa ofertante de servicios turisticos en una zona rural, y para
poder responder a diversas incognitas se acudié a la elaboracion del Plan de Negocios mediante
la metodologia del fondo emprender, siendo esta la guia que orientard a responder esa serie de
incgnitas y a determinar la viabilidad o no del proyecto planteado, y asi mismo sea posible
contrarrestar la problemética identificada. Los impactos generados al implementar el Plan de
Negocios son especialmente positivos debido a su enfoque Turistico y al ser proyectado en una

zona rural.

Se definen los siguientes impactos:

e Econdmicos: Generacion de empleos directos e indirectos.

e Politicos: Incentivar el impulso y conocimiento del Turismo para futuras inversiones en la
region.

e Sociales: Motivacion por el emprendimiento en los Jovenes y adultos dentro de la actividad
Turistica, evitando el desplazamiento del campo a la Ciudad. Visualizando el Turismo dentro
de las comunidades y el municipio en general, como una alternativa tanto econémica como
cultural que pueden tener para el sustento de cada quien, especialmente en las zonas rurales.

e Culturales: Identificacion de la importancia de la actividad turistica, de los recursos y
productos para el reconocimiento y valor de lo que se tiene en el municipio y el
departamento, generando conciencia y sentido de pertenencia mediante esta actividad. El
Fondo Emprender se caracteriza por ser el camino o la guia para materializar una idea y con
su herramienta se identifica la viabilidad, y motiva a continuar accediendo a la financiacion

mediante convocatorias para llegar a la ejecucion de todo lo planteado en la metodologia.
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2.4 Objetivos

2.4.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios segin la metodologia del Fondo Emprender para determinar la

viabilidad de la creacion de una empresa con servicios turisticos en zona rural del corregimiento

de Guacacallo en el municipio de Pitalito-Huila.

2.4.2 Objetivos Especificos

Identificar el tipo de cliente, competencia, producto y estrategias mediante el estudio de
Mercado.

Establecer los costos de operacién y compras de la empresa mediante el desarrollo del
Modulo de Operacién.

Definir costos administrativos, estructura y estrategia organizacional de la empresa dentro del
Maodulo de Organizacion.

Realizar el estudio financiero que comprende el Modulo de Finanzas del plan de negocios.
Elaborar el cronograma de trabajo, impactos y metas sociales mediante el Plan Operativo del
Plan de Negocios.

Determinar la viabilidad del Plan de Negocios para la creacidn de la empresa turistica.
Elaborar el modelo de Negocio Canvas que permita identificar las areas claves para el

desarrollo de la empresa.
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2.5 Presentacion de la Propuesta

Emprender y aprovechar herramientas existentes como la ofrecida por el Fondo Emprender, fue
la principal iniciativa por la que se tomé la decision de elaborar un Plan de Negocios,
especificamente en el municipio de Pitalito-Huila. Después de identificar la problematica que
presenta actualmente el municipio con respecto a la oferta de servicios turisticos, mas ain
cuando Pitalito actualmente presenta un relevante desarrollo econdémico y aunque posee un buen
namero de infraestructura hotelera, carece de oferta de servicios turisticos. De esta manera se
acude a dicha opcion de practica para la materializacion de una idea de negocio enmarcada en la
creacion de una empresa de servicios turisticos en zona rural del municipio de Pitalito, mediante
la realizacion de los mddulos que conforman la metodologia del fondo emprender la cual sera la
guia para la elaboracion. Se espera concluir el plan de Negocios con la determinacion de la
viabilidad del Proyecto, para que a partir de ello se realice la ejecucién del mismo mediante la
financiacion del Fondo Emprender, logrando cada objetivo planteado y poder actuar en el campo

laboral y empresarial.
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3. CONTEXTUALIZACION TEORICA
3.1 Marco Tedrico
a. Escuela Empresarial de Mintzbert basada en la creacion de estrategias como un proceso
visionario, la perspectiva de la estrategia dentro de la organizacién es personal, la construye el

Lider como orientador de la Empresa.

b. Metodologia del Fondo Emprender:

“El disefio de la guia tiene como objetivo facilitar el proceso de formulacion de planes de
negocios para el fondo emprender, el cual estd dividido en los modulos de: Mercados,
operacion, organizacion, finanzas, plan operativo, impacto, resumen ejecutivo y anexos, de los
anteriores se proporcionaran las herramientas necesarias que le permitan tanto al gestor como al
emprendedor desarrollar un plan de negocios coherente con la guia metodoldgica y los criterios
de evaluacion exigidos por FONADE como ente evaluador.”

Comprende 8 puntos:

1. Mdodulo de Mercados: Investigacion de Mercados, Estrategia de Mercados, Proyeccion de
Ventas.

2. Mddulo de Operacién: Operacién, Plan de Compras, Costos de Produccion e Infraestructura.
3. Modulo de Organizacion: Estrategia Organizacional, Estructura Organizacional, Aspectos
Legales y Costos Administrativos.

4. Mddulo de Finanzas: Ingresos, Egresos, Capital de Trabajo.

5. Plan Operativo: Cronograma de Trabajo y Metas Sociales.

6. Impactos: Impactos

7. Resumen ejecutivo: Resumen Ejecutivo, Equipo de Trabajo.

8. Anexos: Anexos requeridos en el plan.
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3.2 Marco Conceptual

e Estudio de Mercado: "consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera
sistemética los datos relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta una
organizacion™ Kootler, Bloom y Hayes®.

e Estudio Técnico: “Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes
opciones Tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas
admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este andlisis identifica los equipos, la
maquinaria, las materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los
costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se
necesita.”(Rosales, 2005)°.

e Estudio Financiero: “Recoge toda la informacion disponible acerca de la empresa objeto
de analisis, evalla su fiabilidad y Validez, selecciona los datos que considera relevantes y los
transforma en  ratios, indicadores econdémicos, etc.” Ana Gil  Alvarez®
Estudios Ambientales: “El estudio de impacto ambiental es el instrumento basico para la toma
de decisiones sobre los proyectos, obras o actividades que requieren licencia ambiental y se
exigira en todos los casos en que se requiera licencia ambiental de acuerdo con la ley y este
reglamento.

3.3 Marco Legal
La idea de crear empresa como opcion de emprender y por lo que se proyectara en el plan
de negocios se estiman una serie de leyes que contribuyen a que se desarrolle.

a. Leyes

4 http://www.promonegocios.net/mercado/estudios-mercados.html
Shttp://www.academica.mx/sites/default/files/adjuntos/35272/e.2_capitulo_del_estudio_tecnico.pdf

& http://www.editorial-club-universitario.es/pdf/342.pdf
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e El emprendimiento en Colombia estipulado por la ley 1014 de 2006 “Ley de Fomento a
la Cultura del Emprendimiento”, es basada en la construccion de cultura emprendedora mediante
seis definiciones:

a. Cultura b. Emprendedor c. Emprendimiento d. Empresarialidad e. Formacion para el
emprendimiento y f. Planes de Negocios.

e Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las
micro, pequefias y medianas empresas.

e Ley 905 de 2004 por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion
del desarrollo del micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras
disposiciones.’

e Ley 789 de 2002. Articulo 40. Créase el Fondo Emprender

b. Decretos
e Decreto 934 de 2003 por el cual se reglamenta el funcionamiento del Fondo

Emprender (FE).

" http://encolombia.com/economia/economiacolombiana/emprendimiento/normativa/
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4. DISENO METODOLOGICO
El desarrollo del plan de negocios de acuerdo a la metodologia del fondo emprender se efectla
mediante un proceso de investigacion al elaborar una serie de modulos que lo conforman, tales
como: Mddulos de mercados, organizacion, operacion, fianzas, plan operativo, impacto, resumen
ejecutivo y anexos. Asimismo; el disefio de la guia tiene como objetivo facilitar el proceso de
formulacién de planes de negocios y se proporcion las herramientas necesarias que le permitan
tanto al gestor como al emprendedor desarrollar un plan de negocio coherente con la guia
metodologia y los criterios de evaluacion exigidos por FONADE como ente evaluador.” Se
reitera que la sistematizacion de la informacion sera llevada a cabo dentro de la plataforma del
Fondo Emprender “www.fondoemprender.com” , mediante un usuario y contrasefia como acceso
a esta, es asi como se iran desarrollando dentro de la plataforma todos los médulos comprendidos

por la metodologia.

4.1 Técnicas de Investigacion
El acopio de toda la informacion necesaria para el desarrollo de cada modulo se emplearan

algunas técnicas necesarias para la investigacion.

4.1.1 Técnica Documental: Se emplearan textos, libros, revistas, Articulaos entre otros para la

recopilacién de la informacion requerida.

4.1.2 Tecnica de Campo: Sera necesario tener contacto con la comunidad, con personas expertas

en diferentes areas como ecologia, arquitectura, ingenieria entre otros.

4.1.3 Encuesta: Esta técnica es fundamental principalmente para la elaboracién del Mddulo de
Mercados para inferir el tipo de informacion adecuada para determinar la necesidad del

segmento de cliente al que sera dirigida la empresa.
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4.2 Fuentes de Informacion: La informacion primaria y secundaria serdn indispensables para

abordar el proceso de investigacion planteado.

4.2.1 Informacion Primaria: Establecer contacto con las comunidades y actores turisticos que se
identifiquen, hoteles, restaurantes, lugares ofertantes de servicios turisticos entre otros. De igual
manera con algunos entes gubernamentales como alcaldia, cAmara de comercio, oficina de

turismo

4.2.2 Informacion Secundaria: Es vital investigar estadisticas, articulos, proyectos, libros, y

diferentes tipos de investigacion acorde o relacionada con cada moédulo a desarrollar.

4.3 RECURSOS

Son necesarios un conjunto de recursos para la elaboracion del plan de negocios tales como:

4.3.1 Humanos: El equipo de trabajo estara conformado por:

c. Estudiante: Marby Vargas Correa
d. Docente: Enith Velasco Valencia

4.3.2. Fisicos: Lugar para la elaboracién del trabajo, computador, transportes, entre otros.

4.3.3 Técnicos: Diferentes herramientas tecnoldgicas, aplicaciones, entre otros.

4.3.4 Financieros: Papeleria, lapiceros, CD, camara, carpetas, transporte, impresiones,

fotocopias, anillados, empastados, internet, entre otros.
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5. CRONOGRAMA

En relacién a los 8 médulos que comprende la metodologia para la realizacion del plan de
negocios y en consideracion de que la practica mencionada debe tener una duracién de 20

semanas, se concretan en un cronograma para el total desarrollo de cada médulo.

Tabla 1. Cronograma

N .
oMODULOS 1/2|3/4|/5/6|7|8/9| 10 (11|12 |13 |14 |15|16 |17 | 18 19 20
) Médulo de
Mercados
) Médulo de
Operacion
3 Médulos de
Organizacion
. Médulo de
Finanzas
5 | Plan Operativo
6 Impactos
. Resumen
Ejecutivo
8 Anexos

(Elaboracidn propia, 2015)
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6. MODULO DE MERCADOS
6.1 Investigacion de Mercados
6.1.1 Objetivos

a. General
Crear una empresa del sector turismo de acuerdo a las condiciones de la zona, mercado y los

respectivos estudios, orientada a la prestacion de servicios de ocio y recreacion que determinaran
la viabilidad de esta, para su respectiva ejecucion en el corregimiento de Guacacallo.
b. Especificos
o Identificar el tipo de cliente, competencia, producto y estrategias mediante el estudio de
mercado.
e Definir el tipo de servicios a ofrecer enfocados al esparcimiento y recreacion en la zona
rural.
e Establecer los costos de operacion y compras de la empresa.
e Definir costos administrativos, estructura y estrategia organizacional de la empresa para
su estructura organizacional.
e Realizar el estudio financiero identificando los ingresos y egresos de la empresa
e Elaborar el Plan Operativo de la empresa, mediante la definicion del cronograma de
trabajo, impactos y metas sociales.
e Determinar la viabilidad de la creacion de la empresa turistica en el corregimiento de
Guacacallo.
e Identificar las areas claves para el desarrollo de la empresa, mediante la elaboracion del
modelo de negocio Cavas.

e Generar 6 empleos directos entre personas de la zonay del municipio en general.
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6.1.2 Justificacion

Dentro de un éarea de hectarea y media sera proyectada la empresa “Sendero Guaitana”, una
empresa enfocada a la prestacion de servicios turisticos en zona rural del corregimiento de
Guacacallo, municipio de Pitalito-Huila. Esta empresa se visualiza como la oportunidad mas
esperada en el sector para contrarrestar con la carencia de espacios de recreacion y ocio
principalmente con servicios turisticos dirigidos a jovenes y familias. Incursionar en el mercado
turistico como una alternativa de emprender, demostrar las oportunidades que se encuentran en el
campo y de esta manera aportar como impacto social a la disminucién del desplazamiento del
campo a la ciudad principalmente de los jovenes. La creacion de la empresa turistica “Sendero
Guaitana”, sera desarrollada con 2 enfoques, el primero es el enfoque ecoldgico y sostenible
mediante el planteamiento de técnicas ambientales como las de Reciclar, Reducir y Reutilizar
fusionadas con el segundo enfoque que es el Cultural, mediante el cual se busca proyectar la
muestra de una parte de la cultura huilense, especialmente mitos, leyendas, bailes tipicos y
diferentes servicios turisticos a ofertar. La creacion implica definir las areas claves,
determinando costos de administracion, ingresos, egresos, area de mercadeo, plan operativo,
especificacion de empleos generados tanto directos como indirectos y toda la consolidacion que
se requiere para abordar la completa creacion de la empresa y asi obtener la viabilidad para una
futura ejecucion de ella. En tal sentido, la total elaboracion del presente proyecto es tomado
como una opcién de préactica profesional, para optar al titulo de profesional en Turismo y
presentarlo al fondo emprender como paso a seguir con el plan de negocios creado. Sera

elaborado por Marby Vargas Correa, y orientado por Enith Velasco Valencia.
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6.1.3 Antecedentes

Inicialmente se opta por la elaboracion del Plan de Negocios como una opcidn para optar al titulo
de profesional en Turismo y seguidamente se materializa con la idea de crear una empresa
turistica para prestar servicios en una zona rural.

La creacion de la empresa o elaboracion del proyecto se efectia mediante la metodologia
plateada por el fondo emprender, para su estructuracion y total formulacion se desarrolla cada
modulo, se inicia desde el mddulo de mercados en el cual se identifica el tipo de cliente,
competencia, servicios y estrategias, seguido del médulo de operacion, organizacion y fianzas
que determinaran la estructura organizacional, los costos de operaciéon, compras Yy
administracion. De igual manera, se definird un plan operativo desarrollando un cronograma de
trabajo de la empresa, impactos, metas sociales para finalmente determinar la viabilidad de la
creacion de la empresa.

6.1.4 Andlisis del Sector

El departamento del Huila se encuentra ubicado al suroccidente de Colombia especificamente en
la regién Andina, su capital es Neiva y la segunda ciudad después de esta es el municipio de
Pitalito; catalogado de esta manera por su significativo desarrollo econémico durante los ultimos
afios.

En el departamento la agricultura es el principal renglon productivo del sector con una
participacion del 80 por ciento, seguido por la produccion pecuaria y pesquera®. (Martha
Delgado, 2015) (p.24):

En el Plan de Desarrollo Turistico del Huila realizado en el afio 2012, se identifica que el

departamento segun el censo de 2005 cuenta con una poblacion total de 1.011.418 habitantes, de

8 La economia del Departamento del Huila
http://www.andi.com.co/SecTH/Documents/ESTUDIO%20REGIONAL%20HUILA%20FINAL%20Ag0%2014.pdf
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los cuales el 59,5% (601.429 habitantes) estan localizados en la cabecera y el restante 40,5%
(409.989%habitantes) en la zona rural. En cuanto a Neiva, la proyeccion de poblacion en 2012 es
de 337.559 habitantes, equivalentes al 31,2% de la poblacién total del Huila.
El desarrollo econémico del departamento se ha complementado con el progreso de mas
actividades dentro de las que se enmarcan en la cultura y la naturaleza debido a que “el Huila, a
su vez, tiene la suerte de que entre las riquezas de su territorio cuenta con lugares de gran
singularidad y belleza, como los Parques Arqueoldgicos de San Agustin e Isnos, el Desierto de la
Tatacoa y el nacimiento del rio Magdalena, que gozan de gran reconocimiento a nivel nacional e
internacional. Ademas de ellos, también el departamento cuenta con otros recursos muy valiosos
como su folclor, su mdsica y su gastronomia®.” (Colombia, 2012) (p.9):

Por consiguiente, con aquellos recursos tanto naturales como culturales se ha logrado incursionar
en el Turismo como actividad generadora de empleo, promocién y reconocimiento para el
departamento. En el Plan de desarrollo turistico del Huila del afio 2012 se reconocen las
potencialidades con las que cuenta el territorio huilense aptas para la creacién de productos
turisticos competitivos y la posible inversion en mejoramiento de infraestructura y servicio
turistico proyectandose hacia el futuro como un destino y producto turistico. De igual manera, en
el Plan de Desarrollo del Presidente Juna Manuel Santos Calderdn, se da gran importancia al
Turismo y lo denomina “Turismo como motor de desarrollo regional”, evidenciando con ello
la tendencia creciente de este sector en los ultimos cuatro afios en Colombia, al pasar de
1.978.000 visitantes en 2006 a 2.494.000 en 2009, con un importante creciente ingreso de divisas

al pais por este renglon de la economia.

9 Plan de Desarrollo Turistico del Huila
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/HUILA-JULIO-2012.pdf
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Es contundente, la relevancia que en los ultimos afios ha tenido la actividad turistica en el pais,
siendo el Turismo uno de los principales aportantes a la economia. Asi mismo, en el Plan de
Desarrollo Turistico del Huila del afio 2012, se realiza una amplia proyeccion del componente
turistico que posee al departamento, dentro de este se destacan la normatividad que rige la
actividad turistica en el Pais, siendo de esta manera mencionadas la ley 300 de 1996; “esta
norma, define el turismo como una industria esencial; y adicionalmente establece como
principios fundamentales la concertacion, la coordinacion, la planeacion, la proteccion al medio
ambiente, el desarrollo social, la libertad de empresa, la proteccién al consumidor y el
fomento™°. (p.41):

De esta manera, la ley 1101 modificé la ley 300 de 1996 y “reconocié sus limitaciones al
determinar la base de prestadores de servicios turisticos y beneficiarios de la actividad turistica,
obligados tanto a la inscripcion en el registro nacional de Turismo, como a su obligatoriedad con
la contribucion parafiscal con destino a la promocion turistica”. (Colombia, 2012)(p.41):

Se puede identificar que a partir de la anterior Ley se logré regir y equilibrar el desarrollo del
Turismo en el Pais, orientdndose hacia un mismo camino como el de aplicar los principios para
la debida planificacion del Turismo, como también, regir a los prestadores de servicios turisticos
mediante el registro nacional de Turismo obligatorio, todo esto con el fin de mejorar y darle un
orden a la actividad a nivel Nacional.

Al mismo tiempo, el Gobierno Nacional le toma una relevante importancia al desarrollo de la
actividad turistica Nacional, promulga 3 documentos CONPES como herramientas de
orientacion a la actividad, el primero se denomina “3397 que se reconoce como el orientador de

la politica pablica en Turismo; el 3439 que estructura el sistema nacional de competitividad y el

10 plan de Desarrollo Turistico del Huila
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/HUILA-JULIO-2012.pdf
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3640 que direcciona el desarrollo del sector de los eventos como insumo de producto turistico
nacional 'y por supuesto de algunas regiones!’.  (Colombia, 2012)(p.32):
También, se crearon 8 politicas publicas de Turismo enfocadas a: Politica para el desarrollo del
Ecoturismo, Politica de Calidad Turistica, Politica de Turismo Cultural, Politica de
Competitividad, Politica de Mercadeo y Promocion Turistica de Colombia, Politica de Turismo
Social, Politica de Turismo y Artesanias.

De manera que; el departamento del Huila desde sus respectivos entes gubernamentales
interesados por el buen desarrollo turistico, desde el afio 1971 evolucioné mediante el concepto
de planificacion creando en este entonces una politica de desarrollo basada en algunos recursos
identificados. “Esta politica, cred la subcomision de Turismo y artesania; en materia turistica,
plante6 como estrategia “la ruta arqueologica” en cuyo entorno deberia girar el desarrollo
turistico del Huila e incorpor6 a Tierra Adentro. Adicionalmente, cre6 el concepto de “Zonas
Ecoldgicas destacando atractivos naturales tradicionales como la Cueva de los Guécharos y la
Caja de Agua”.*? (Colombia, 2012)(p.42):

Para el afio de 1995 ya se empleaba el concepto de “Producto” visionando ampliamente al
departamento como un fuerte competidor mediante el aprovechamiento de los recursos y
atractivos turisticos identificados hasta el momento.

“Especificamente cuando en el afilo mencionado la consultora Amparo Morales por encargo del
Corpes Centro Oriente, elabor6 el primer plan integral de desarrollo turistico para el
departamento del Huila, en donde se identifico 4 potencialidades turisticas y se perfilo 7

productos turisticos. Tipificando como las cuatro potencialidades turisticas las siguientes: El

1 Plan de Desarrollo Turistico del Huila
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/HUILA-JULIO-2012.pdf

12 plan de Desarrollo Turistico del Huila
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/HUILA-JULIO-2012.pdf
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patrimonio arqueoldgico de la cultura Agustiniana y el Festival folclérico y Reinado Nacional
del Bambuco, proyectando ademas tres importantes circuitos turisticos”:** (p.44):
Primer Circuito Sur: Conformado por los municipios de Pitalito, Acevedo, San Agustin e

Isnos).

Segundo Circuito Norte: Integrado por los municipios de Neiva, Villa vieja, Yaguara, Rivera,

Aipe y Palermo).

Y el Tercer Circuito Occidente: Constituido por los municipios de La plata, Pailcol y Tesalia).
Y como 7 Productos Turisticos se proyecto:

1. Zona Arqueoldgica Agustiniana

2. Villa vieja, municipio Eco Turistico

3. Neiva, ciudad de convenciones y negocios

4. Rivera, Frescura y Recreacion

5. Yaguard, Municipio de excelencia turistica

6. Occidente del Huila, Naturaleza y Arqueologia

7. Santana, Nuevo destino Arqueoldgico

Se resalta que los 3 circuitos anteriormente mencionados tienen concordancia en la actualidad,
puesto que aunque no sean articulados y definidos como un producto turistico oficial, si tiene
influencia y se complementan de los unos a los otros, como lo es el circuito sur y norte, los
municipios del circuito sur, San Agustin, Isnos y Pitalito manejan una fuerte sinergia entre si,

teniendo en cuenta que son epicentro de un anillo turistico siendo la principal puerta de entrada a

13 Plan de Desarrollo Turistico del Huila
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/HUILA-JULIO-2012.pdf
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estos el municipio de Pitalito; denominado en el Plan Sectorial de Turismo 2009 como “Pitalito
Puerta Arqueoldgica del Macizo Colombiano”, congruente junto a las actividades turisticas que
se desarrollan en San Agustin e Isnos que aunque los 3 son destacados por tener una economia
cafetera tienen una alternativa mas; el Turismo. Esta actividad ha sido el puente para el
sostenimiento econdmico de este circuito destacandose en el municipio de San Agustin su parque
Arqueoldgico declarado en el afio 1995 por la UNESCO como “Patrimonio de la Humanidad”,
de igual manera, en el municipio de Isnos se encuentra 2 importantes parques el Alto de los
idolos y Alto de las Piedras, y otros mas pequefios como El tablén, La Chaquira, La Pelota, y el

Purutal, conformados por Esculturas Monoliticas.

“Pitalito es reconocido en algunos mercados internacionales por sus artesanias, por la
originalidad de los productos, ya que los artesanos aprovechan materiales como la arcilla, la
cabuya, el bambd. La guadua, las pieles y la madera, para la elaboracion de productos muy
singulares que despiertan el interés de los comerciantes importadores™* Pitalito como segunda
ciudad del departamento se destaca por su amplio comercio y desarrollo econémico, como se
identifica, es la puerta o la ciudad paso a los municipios de San Agustin e Isnos, asi mismo,
aporta al mercado turistico principalmente con acomodacién Hotelera para los visitantes que
buscan los destinos arqueoldgicos, “la infraestructura soporte del sector Turismo esta
representada en 51 establecimientos hoteleros con 854 habitaciones, 1.157 camas con capacidad
para el alojamiento de 1.442 personas. Los 45 establecimientos cuentan con registro Nacional de

Turismo y 10 no lo tienen”*®.

14 Tomado textualmente del Plan de Desarrollo 2008-2011-P4agina 48.
http://ingenieria.usco.edu.co/formacion/plan_desarrollo/1/Pitalito_Plan_Dllo_2008 2011.pdf
15 Acuerdo 024 de 2012 Adopcion Plan de Desarrollo Econémico 2012-2015 “TODOS EN ACCION”.P4g.219
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Ademas de esta infraestructura hotelera Pitalito fue apoyado por el Programa del Gobierno
“Posadas Turisticas de Colombia” en complemento para cumplir con la oferta hotelera y cubrir
positivamente la demanda turistica. “Se realiz6 la construccion de 7 posadas turisticas en el
corredor Pitalito-San Agustin en el afio 2007.Sin embargo, datos obtenidos de la secretaria de
Ambiente, Vivienda y Desarrollo Econdmico, se establece que solamente dos de ellas se
encuentran en funcionamiento, a pesar de que todas recibieron dotacion para alcoba y cocina”®,

Una amplia gama de eventos desarrolla este municipio durante todo el afio, esta se convierte en
una importante alternativa para los visitantes. “En Pitalito es incipiente la operacion de empresas
al fomento del Turismo Cultural; Turismo de Naturaleza; Turismo de Aventura. No existe en la
localidad el Turismo de Congresos, eventos e Incentivos, Turismo de Salud, sin embargo el

sector es de gran significado por su potencialidad”®’.

Dentro de los eventos mas destacados se desarrollan los siguientes:

e Feria Artesanal y Equina Grado A" en el mes de noviembre

Festival Folclérico Laboyano- en el mes de Junio

Festival de MUsica Andina- En diferentes meses

Festival Turistico y Equino- Mes de Noviembre

Reinado Sur colombiano de Integracion- Mes de Junio
En cuanto a espacios de ocio y esparcimiento Pitalito actualmente carece de establecimientos en
buen estado y amplio portafolio de servicios. “El municipio cuenta con 9 sitios de recreacion:

Villa Milena, Club Campestre, Club Social, Estadero Gofer, Canchas Sintéticas, Paint Ball-

16 Acuerdo 024 de 2012 Adopcion Plan de Desarrollo Econémico 2012-2015 “TODOS EN ACCION”.P4g.220
17 Programa de Gobierno-Alcalde Pedro Martin Silva, 2012-2015. Pag. 11
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Vereda el Maco, Finca Recreativa Contador, Estadero Arco lIris, Estadero Brisas del Magdalena

que ofrecen servicios de Piscina, pista de Bailes, Parque Infantiles y Juegos Deportivos™*8.

Este circuito a pesar de no tener un producto turistico disefiado, contiene diversos recursos y
atractivos que cumplen con caracteristicas para la oferta turistica; sin embargo, algunos no tienen
un componente de Marketing que cumplan con la promocién o publicidad para darlos a conocer

tanto al entorno local como Nacional.

A continuacion se hace referencia a la tabla del tipo de recurso y atractivo que tiene el municipio

de Pitalito, elaborado por el Plan Sectorial de Pitalito 2009.

Tabla 2. Recursos Turisticos de Pitalito

TIPO DE RECURSO ATRACTIVO

Laguna de Guaitipan, Parque Vaguar3,
Parque Natural Municipal, Fincas cafeteras,
Rios Magdalena, Guarapas y Guachicos,
Serranias de Chillurco y Charguayaco,
Humedal de Marengo, Reserva Natural de
Pompeya,

Feria Artesanal, Feria Equina, Festival
Folclérico Laboyano, reinado Surcolombiano
de integracion, Festival de Mdusica Andina,
EVENTOS CULTURALES Festival Equino y Turistico de la Laguna,
Feria de cafés especiales de Bruselas,
Eventos deportivos, Fiestas Patronales,
entre otros.

Museo de arte vial, Antiguo beneficiadero de
café ubicado en la vereda Santa Fe,
Casonas antiguas, etc.

Chalaneria, oficio artesanal, gastronomia, |
EXPRESIONES CULTURALES | pintura y escultura, expresiones artisticas y
folcioricas.

NATURALES

PATRIMONIO CULTURAL Y
ARQUITECTONICO

(Tomado de Acuerdo 024 de 2012 Adopcién Plan de Desarrollo Ecor’]()mico 2012-
2015 “TODOS EN ACCION”.Pig.219)

18 Acuerdo 024 de 2012 Adopcion Plan de Desarrollo Econémico 2012-2015 “TODOS EN ACCION”.P4g.220
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El municipio de Pitalito se conforma por 8 Corregimientos tales como: Bruselas, La Laguna,
Criollo, Chillurco, Palmarito, Charguayaco, Regueros y Guacacallo. Este Ultimo es el
corregimiento clave donde se proyectard la creacion de la Empresa Turistica “Sendero
Guaitana”. Guacacallo se conforma por las veredas Guacacallo, Buenos Aires, El Tigre, Las
Colinas, Paraiso la Palma y Monserrate. Este corregimiento tiene més de 476 afios; fundado en
1.539, “Seglin una declaracion de Sebastian de Belalcazar rendida en Cartagena en 1.539,
manifestaba que habia dejado fundados dos pueblos “el uno se llama Neiva y el otro
Guacacallo”(acuerdo 018 de 2007 POT)”*°.

Aproximadamente tiene una poblacion de 1.152 habitantes y se encuentra a 13 kilometros de
distancia del municipio de Pitalito. “Este corregimiento hace parte del anillo turistico ya que
cuenta con un ndmero importante de piezas arqueoldgicas dispersas. Dentro de los eventos
culturales se celebran las fiestas de San Pedro anualmente donde se integran las diferentes
veredas, fiesta patronal en honor a nuestra sefiora del Carmen vy la fiesta de las cosechas en honor
a San Isidro”®. La economia del corregimiento se basa claramente en la agricultura
principalmente del Café. En este lugar se aprovecha los beneficios de la Guayaba, debido a la
existencia de una reconocida fabrica llamada La Pifiata; la cual elabora derivados de la
transformacion de esta materia prima.

“Otro atractivo de esta comunidad son los petroglifos que estan ubicados en los predios La Junta
Correas y el Pedregal pertenecientes al sefior Juan de Jests Trujillo y Gabriel Cano
respectivamente”.?!

El corregimiento de Guacacallo a pesar de contar con bastantes afios de ser fundado no ha tenido

un desarrollo relevante. Sin embargo, actualmente su ubicacion geogréafica es muy importante y a

19 http://guacacallohistoria.blogspot.com.co/
20 http://guacacallohistoria.blogspot.com.co/
2L http://guacacallohistoria.blogspot.com.co/
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la vez estratégica debido a que se encuentra cerca a uno de los atractivos mas importantes que
tiene el municipio de Pitalito “La Laguna de Guaitipan”, un lugar en el cual desde la alcaldia
municipal se planean proyectos eco-turisticos para resaltar el desarrollo de esta actividad y por
ende Guacacallo se beneficiard de estas iniciativas, puesto que esta ubicado entre los municipios
de La Laguna, Oporapa, Salado Blanco y de diferentes atractivos de la zona de San Agustin
como el Salto de Bordones; este un maravilloso lugar natural donde también se plantean
iniciativas muy prometedoras para el Turismo.

En conclusion se determina que por tales caracteristicas, recursos y atractivos de la zona, que
aunque aun no sean explotados en su totalidad turisticamente, a futuro con la proyeccion y
ejecucion de los planes de gobierno serd una zona epicentro de desarrollo turistico,
complementada con el Anillo Turistico el cual “lo compone la pavimentacion de 50.5 Kildmetros
de via que conecta a los municipios de Pitalito, Isnos y San Agustin, y lo compone la via
Nacional Pitalito-San Agustin, Estrecho-Obando, Obando-Isnos, Isnos-Bordones, Bordones-La
Laguna, Guacacallo-Cruce ruta 45 y el cruce Isnos-San Agustin-Altos de los idolos”?2. Por todo
ello “Sendero Guaitana” se proyectara como la empresa prestadora de diferentes servicios
turisticos, y como nueva alternativa de espacios de ocio y esparcimiento en la zona, con

componente eco-turistico para la poblacion local, departamental y nacional.

22 Gobernador: Carlos Mauricio Iriarte http://www.huila.gov.co/component/content/article.html?id=69392:anillo-
turistico-del-sur-impulsara-el-turismo-gobernador
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6.1.5 Andlisis de Mercado

6.1.5.1 Oferta y Demanda del Turismo a Nivel Internacional

A continuacion se plasma el analisis de la oferta y la demanda del Turismo Internacional y
Nacional. De igual manera, se expresa la oferta y la demanda del Turismo Cultural; puesto que a

este tipo de Turismo esté dirigida la creacion de la presente empresa del plan de negocio.

El concepto de Turismo se inicia a desarrollar en la antigiedad mediante los desplazamientos
realizados por el gran nimero de personas que asistian a los juegos olimpicos que se realizaban
en Grecia cada cuatro afios, seguidamente, Thomas Cook en el afio 1.841 se convierte en el
pionero de la actividad turistica por organizar el primer viaje turistico. A pesar de los pocos
medios de comunicacion existentes en ese entonces; se inicia a desarrollar el Turismo
principalmente como la actividad comercial que daba paso a desplazarse de un lugar a otro por
motivos de Educacion, Cultura, Deporte y Negocios, a medida que paso el tiempo se convirtié en
una actividad necesaria e importante para los paises.

La Organizacion Mundial del Turismo (OMT) en la actualidad define al Turismo como:
“Comprende las actividades que realizan la personas durante sus viajes y estancias en lugares
distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afio, con
fines de ocio, y otros motivos no relacionados con el ejercicio de una actividad remunerada en el
lugar visitado”. Cada pais posee recursos y atractivos interesantes, por lo que, ha surgido el
interés de darlos a conocer al mundo dirigido a todo tipo de personas, desde Turismo Natural,
Cultural, Rural, hasta el Turismo Espacial desarrollado por Virgin Galactic basado en vuelos
espaciales suborbitales tripulados; esto como nueva tendencia de la industria Turistica,

incrementando la oferta del Sector.
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“Hoy en dia, el volumen de negocio del Turismo iguala o incluso supera al de las exportaciones
de petroleo, productos alimentarios o0 automoviles.

El Turismo se ha convertido en uno de los principales actores de comercio internacional, y
representa al mismo tiempo una de las principales fuentes de ingresos de numerosos paises en
desarrollo. Este crecimiento va de la mano del aumento de la diversificacion y de la competencia
entre los destinos”.?

Por tanto, la Industria Turistica hoy dia cumple un relevante desarrollo econémico mayor en
unos paises que en otros. En América Latina segin un estudio de oferta y demanda realizado por
la OMT se identificd, que a pesar de un amplio desarrollo turistico en los paises latinos, el
recurso humano no es una prioridad para la ejecucion de la actividad, determinando que hay poca
preparacion profesional ante el tema y esto, de paso, afecta la calidad. “Con respecto a la oferta y
la demanda de recursos humanos en el sector del Turismo, se determind la existencia de una
brecha entre las necesidades del sector hotelero y las competencias de los estudiantes titulados de
Turismo y Hoteleria.

Esta brecha esta determinada principalmente por la limitada calidad reflejada en el nivel de
conocimientos, competencias y profesionalismo de los jovenes graduados necesarios para
desempefiarse en areas de Turismo y la Hoteleria”.?

Internacionalmente hablando, para el afio 2010 las llegadas internacionales al mundo y en

especial a Colombia tuvieron un avance importante.

23 QOrganizacion Mundial del Turismo

http://wwwz2.unwto.org/es/content/por-que-el-turismo

24 Estudio de la Oferta y la Demanda de formacion de los recursos humanos en el sector turistico en América Latina.
Pag. Il

http://segib.org/documentos/esp/Informe%20Final%20SEGIB-OMT_051009[2].pdf
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Grafica 1. Llegadas Internacionales 2000-2010
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(Tomado de Invierta en Colombia-Proexport?)

En la anterior imagen refleja el considerable avance que tuvieron las llegadas internacionales

desde el afio 2004, donde inici6 su incremento y se sostuvo con un resultado muy interesante a

2010. “La llegada de viajeros internacionales a Colombia aument6 de 600 mil en 2000 a casi 1,5

millones en 2010, con un crecimiento promedio anual del 10,6%, casi cuatro veces el promedio

mundial y uno de los mas altos en la region

9926

Gréfica 2. Llegadas Internacionales. 2012
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(Tomado de documento ruta competitiva, Claster Turismo-Huila?)

25 http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/086_Brochure%20INV%20Turismo%20ESP-web.pdf
26 http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/086_Brochure%20INV%20Turismo%20ESP-web.pdf
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En vista, para el afio 2012 Francia encabeza la lista de los paises més visitados, mientras que,

México tiene un menor nimero de visitas que lo postula en el lugar nimero once después de

Malasia; seguido, en estadisticas analizadas por la OMT en el afio 2013 las llegadas de Turistas

internacionales en el mundo incrementaron un 5% al pasar de 1.535 millones en 2012 a 1.087 en

2013.%

Gréfica 3. Grafica 3. Llegadas Internacionales. 2000-2013
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(Tomado de Plan Sectorial de Turismo 2014-2018)

De igual manera, para el afio 2014 el Turismo internacional manifesté un significativo nimero

de llegadas e ingresos por turistas internacionales, siendo este dato analizado y calculado por la

OMT como la organizacién pertinente para arrojar este tipo de estadisticas, tal como lo muestra

en el siguiente mapa:

27 Plan Sectorial de Turismo 2014-2018
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Grafica 4. Turismo Internacional 2014-OMT
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Calculadas las anteriores cifras por cada continente, como resultado se infiere que el continente
con mayor llegada de turistas internacionales es Europa. De igual manera, encabeza en el ranking
de obtener mas ingresos por turistas que los demas continentes. Las Américas, Asia y el Pacifico
son los segundos continentes en obtener una cantidad considerable de llegada de turistas como de
ingresos, teniendo las Américas 181 millones de llegada de turistas y 274.000 millones de
ingresos por Turistas, cifras un poco menores a las de Asia y el Pacifico que son de 582 millones
de llegadas de Turistas y 509.000 millones de ingresos por Turistas.

Continuamente, Africa y Medio Oriente son los continentes con unas cifras menores a los
anteriores. En Acopio, estadisticas mas actuales para el afio de 2015 la Organizacién Mundial del
Turismo (OMT), arrojo nuevos analisis que comparando con las cifras del afio 2014, se
evidencian buenos resultados en la Industria Turistica de cada continente.

Europa continla liderando las estadisticas arrojando un crecimientos del 5%, principalmente a la

debilidad de su moneda; el Euro. En datos calculados para la primera mitad del afio 2015 Asia y

28 OMT http://dtxtg4w6e0xqgpw.cloudfront.net/sites/all/files/pdf/unwto_int_tourism_ita_itr_es_july 2015.pdf
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el Pacifico incrementaron en un 5% las llegadas internacionales. Mientras que en las Américas el
incremento de llegadas de internacionales fue de un 4% para la primera mitad del presente afio,
en Medio Oriente crecieron en un 5%, pero en el Unico continente en que han disminuido esta
llegadas fue evidentemente en Africa; con una disminucion del 4% de las llegadas
internacionales en la primera mitad del afio 2015.%°
e Proyeccion de las llegadas de turistas internacionales1880-2030

El ministerio de Comercio Industria y Turismo de Colombia en conjunto con el Departamento
Nacional de Planeacion, han elabora el Plan Sectorial de Turismo 2014-2018, para analizar el
Turismo como politica sectorial para las posibles proyecciones al Posconflicto, durante lo que es
el proceso de Paz. Aprovechando el desarrollo econémico y oportunidad de empleo que el
Turismo genera, debido a que aporta cerca del 9% del PIB mundial segun cifran de la
Organizacién Mundial del Turismo.

Grafica 5. Llegada de Turistas 1980- 2030
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29 Basado en comunicado de prensa OMT
http://media.unwto.org/es/press-release/2015-09-11/21-millones-mas-de-turistas-internacionales-en-la-primera-
mitad-de-2015
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Evidentemente, se observa un posible aumento al afio 2030 de las llegadas de Turistas
Internacionales en los 5 continentes.

Segun el anélisis de la OMT en cifras “En Europa los célculos apuntan a que de 475 millones de
llegadas se pase a 744 millones y en las Américas de 150 millones a 248 millones. Las
predicciones también plantean la desconcentracion de los destinos como consecuencia de los
desarrollos turisticos que autdnomamente impulsan las regiones desde sus particularidades,
tendencias que va en aumento y que redundan en flujos regionales”.

Asi mismo la proyeccion de llegada de turistas internacionales a América segun el motivo de
viaje, es pertinente proyectarla debido a que permite al Ministerio de Comercio Industria y

Turismo analizar los posibles visitantes a 2030 especificamente en Colombia, la proyeccion

igualmente realizada por la Organizacion Mundial del Turismo fue la siguiente:

Gréfica 6. Llegadas I. Segun Motivo de Viaje

Llegadas de turistas internacionales seglin motivo de viaje

América
_ . |
2030 - — _
1 |
2020 - | Y | _
o10 | EE— | )
1 | ud Visita familiares, salud,
P o,
o 2005 a religion otros
= 2000 4 | " M Negocios y motivos
1995 |y | ) profesionales
1990 % M Ocio, recreo y vacaciones
1980 |jm=r—
0 50 100 150
Millones

(Tomado de Plan Sectorial de Turismo 2014-2018)

30 Tomado de Plan Sectorial de Turismo 2014-2018
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Es relevante, que uno de los principales resultados arrojados en la proyeccion como motivo de
mayores visitas es el de Ocio, Recreo y Vacaciones, siendo un indicador muy importante para el
futuro del sector y principalmente para las empresas prestadoras de servicios de recreacion,
esparcimiento y ocio en Colombia.

Segun estadisticas del antes llamado “Proexport”; actualmente Procolombia, organismo
encargado de promover el turismo Colombiano, la llegada de viajeros internacionales a
Colombia present6 un aumento considerable de 600 mil en el afio 2000 a 1,5 millones en 2010,
teniendo como resultado un crecimiento promedio anual del 10,6%, siendo asi, aproximadamente
4 veces el promedio mundial y de la region uno de los mas altos.

En el afio 2010 las llegadas internacionales al pais crecieron de 8,9% con respecto al afio 20009,
cifra por encima del crecimiento promedio mundial.®!

Gréfica 7. Llegadas a Colombia y el Mundo

Llegadas Internacionales al Mundo y a Colombia
2000-2010

COLOMBIA

MUNDO

(Tomado de Turismo en Colombia una Oportunidad de Inversién -Proexport Colombia)

31 Basado en documento de Turismo en Colombia un Oportunidad de Inversién -Proexport Colombia
http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/086_Brochure%20INV%20Turismo%20ESP-web.pdf
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En consecuencia, las estadisticas analizadas cinco afios atras, aportan resultados para identificar
el gran auge que el Turismo inicia a manifestar en Colombia.

Para el afio 2010 toma impulso y aporta considerablemente a la economia y el PIB del pais.

Tabla 3. Llegadas de Turistas 2012-2013

Total 2012 2013 Total
Total llegadas 1.591.120 1.832.098 240.978
extranjeros Aumentd

Total Colombianos

residentes en el 583.561 561.694 21.867
exterior Disminuy6

Total llegadas en 254.395 306.694 52.299
cruceros Aumenté

(Elaboracion Propia, 2015%?%)

Segun el informe del Ministerio de Comercio Industria y Turismo del afio 2012, de Enero al mes
de septiembre el PIB de servicios de hoteleria y restaurante crecié 4,5% con respecto al mismo

periodo de 2011, teniendo en cuenta que en este afio fue de 3,9%.%

32 Informacion basada en el Informe del MinCIT-2012 y el Informe TEC (Turismo Extranjero en Colombia)
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/tec_junio_2014 _final.pdf

33 Basado en Informe del Ministerio de Comercio Industria y Turismo del afio 2012
file:///C:/Users/EQUIPO/Downloads/2012-TURISMO-DIC.pdf
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Grafica 8. Crecimiento de Llegadas. 2012-2013
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(Tomado de Plan Sectorial de Turismo 2014-2018)

Los ingresos alcanzaron la suma de US$4.758 millones representando un crecimiento de 9%
respecto a 2012(US$4.364)” 3

En la anterior gréfica, se proyecta el analisis realizado con las estadisticas obtenidas por el
MinCIT, y corrobora el incremento sostenido que sigue teniendo el Turismo, a diferencia de los
resultados del afio 2010 y en especial las llegadas de viajeros extranjeros, lo cual, este aumento
es un buen indicio de que la oferta Colombiana estad siendo bien planificada e igualmente
promocionada, como también, respondiendo a los esfuerzos realizados por Procolombia y el
Ministerio de Comercio Industria y Turismo para el apoyo al sector turistico del pais.

El presidente de Confecamaras, Julian Dominguez Rivera durante el “Encuentro Nacional de
Comisiones Regionales de Competitividad”, realizado en diciembre de 2013, recalca el
crecimiento que registrd en este afio el Turismo en el Pais, sefialando que dicho incremento fue
del 4.2% durante el primer semestre de 2013. De igual manera, hace énfasis en la importancia de

emprender en el sector Turismo diciendo que “28 arios en promedio vive una empresa del sector

34 Tomado de Plan Sectorial de Turismo 2014-2018
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Turistico en Colombia, superando el promedio de los otros sectores”. Aquello, destaca el
desarrollo turistico que cada vez crece en Colombia siendo un factor positivo para la economia.
A Junio de 2014, la region América con 79%, continud teniendo la mayor participacion en la

llegada de extranjeros no residentes a Colombia.

Gréfica 9. Llegada de Residentes en Colombia
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(Tomado de Informe TEC Turismo Extranjero en Colombia®®)

Bogota y Cartagena son las principales ciudades que reportan los viajeros no residentes cuando

llegan a Colombia.

3 http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/tec_junio_2014 final.pdf
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Gréfica 10. Turismo Extranjero en Colombia
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(Tomado de Informe TEC Turismo Extranjero en Colombia®6)

e Ofertay Demanda del Turismo Cultural

Colombia es un pais afortunado de contar con riquezas de todo tipo; Parques Naturales, con un
sinnumero de especies la mayoria endémicas, una nutrida cultura con miles de costumbres tanto
religiosas, gastrondmicas, artisticas, etnograficos entre otros.

Lo que conlleva, a que Colombia en estos momentos sea un Pais participe de la Industria
Turistica ofertando recursos, atractivos y productos turisticos desde el norte con San Andreés Islas
hasta el sur con el Amazonas.

“La riqueza y variedad de sus destinos y el crecimiento de su economia hacen de Colombia un

pais atractivo para la inversién en Turismo vacacional, de negocios y eventos ™’

3 http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/tec_junio_2014_final.pdf
37 Tomado de Turismo en Colombia un Oportunidad de Inversién -Proexport Colombia
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De esta manera, el Turismo Cultural conglomera una serie de costumbres y tradiciones
autoctonas de un lugar, para ser ensefiadas a un tipo de personas interesadas en ello.

Dentro de la variedad de modalidades del Turismo que existen en el mundo, el Turismo Cultural
se practica en todos los paises debido a sus caracteristicas y 1o que lo compone. “La cultura es el
contexto general en que se desarrolla la actividad turistica, en cualquier clase de Turismo que se
realiza siempre hay un tipo de contacto con la Cultura receptora, contacto que se incrementa a
medida del patrimonio, las costumbres y las actividades de las comunidades rurales y urbanas se
asumen como recurso para el despliegue de actividades turisticas.

La Cultura otorga entonces, un valor agregado al producto turistico y lo convierte en una
industria Cultural en la cual libros, revistas, espectaculos de luz y sonido, videos reinventan los
pasajes culturales”.®®

Dentro del marco legal del Turismo, el Ministerio de Comercio Industria y Turismo ha
formulado una politica de Turismo Cultural dentro de la cual se destaca las potencialidades del
Turismo y en especial este tipo de Turismo Cultural, para la articulacion de diversos procesos
que surjan a partir de este.

Para el afio 2014 segun una publicacion de la revista Dinero, basada en un informe del Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, el principal motivo de viaje por el que llegaron extranjeros no
residentes fue Vacaciones, Recreo y Ocio, con un resultado del 68,2%, seguido los motivos de
negocios y trabajo®®. Lo anterior, quiere decir que Colombia es un destino apropiado y con

capacidad para que su mayor numero de visitantes sea con motivo de ocio, esparcimiento y

http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/086_Brochure%20INV%20Turismo%20ESP-web.pdf

3 Tomado de la Pagina web: Organizacién de Estados Iberoamericanos para la educacion, la ciencia y la Cultura.
http://www.oei.es/cultura/culturamhmejia.htm

39 Basado en informe publicado por revista Dinero.
http://www.dinero.com/pais/articulo/motivos-extranjeros-visitan-colombia/199863
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recreacion, lo que conlleva, a que dentro de este motivo el Turismo Cultural es aportante de
productos para los visitantes, debido a que, en cada region Colombiana existen diferentes
costumbres culturales, es la variedad cultural lo que permite sea atractiva cada region.

El patrimonio material como el inmaterial se concentra en variados sitios turisticos de Colombia.
“A través de los bailes populares, las comparsas y los desfiles, el departamento se convierte en
un destino ideal para los amantes del Turismo Cultural, siendo las fiestas de San Juan y San
Pedro una de sus muestras mas significativas.

El desierto de la Tatacoa es considerado un sitio ideal para la observacion astronémica en el pais.
Mientras que el Parque San Agustin es la necrépolis (cementerio) mas grande del continente y
Patrimonio de la Humanidad.”*°

De esta manera, el departamento del Huila es un centro clave para los visitantes, manifestando
ampliamente el turismo cultural, y rompiendo con la estacionalidad del turismo en la regién
mediante cada recurso y atractivo ofertado, lugares donde se concentra un considerable nimero
de visitantes durante todo el transcurso del afio.

6.1.5.2 Mercado Objetivo

La empresa “Sendero Guaitana” se basa en la prestacion de servicios turisticos enfocados a la

muestra de la cultura Huilense, y para ello se identifica que su segmento de mercado sera

reflejado en los siguientes:

40 Tomado del Informe de Procolombia, Turismo-Huila.
http://www.procolombia.co/sites/default/files/huila_1.pdf
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Gréfica 11. Mercado Objetivo
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(Elaboracién Propia, 2015)
El segmento de FAMILIAS se basa en la importancia que tengan estas por brindarle un espacio
cultural principalmente a sus hijos, en una zona rural al momento de estar en temporada
vacacional presentandoles una nueva alternativa al visitar el municipio, como también, presentar
el interés que la familia en general conozca mas a fondo parte de la cultura Huilense.
Los JOVENES dirigido a estudiantes y viajeros. “Sendero Guaitana” ser opcién para la visita
de grupos de estudiantes de Colegios o Universidades interesados en conocer mas del municipio
0 departamento que estan visitando, y viajeros que estén en busca de nuevas experiencias
culturales aportantes a sus experiencias turistica que lleven a cabo.
Las personas ADULTAS determinados en profesores interesados en visitas Culturales,
empresarios y los mismos viajeros adultos en busca de planes o actividades turisticas cerca a
Pitalito, en temporadas vacacionales, tales como, Semana Santa, San Pedro, Ferias Culturales y

Fin de Afio.
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6.1.5.3 Justificacion del Mercado Obijetivo

A continuacion, se analizan estadisticas del mercado objetivo identificado, mediante el total de
visitantes y la ocupacion hotelera del municipio de Pitalito en épocas relevantes como la Semana
Santa 'y eventos culturales en los meses de Junio y Noviembre, como las fiestas de San Pedro y
Ferias tanto Equinas como Culturales.

De igual manera, relacionandolo con los visitantes que tienen como objetivo principal visitar el
municipio de San Agustin, y sin embargo, pernoctan en Pitalito al ser esta ciudad punto de
encuentro, ofreciendo servicios de transporte, centros comerciales e ingreso a los mismos
municipios de Isnos, San Agustin, Palestina y Acevedo, donde en este Ultimo se encuentra
ubicado el Parque Natural Cueva de los Guacharos. De manera que, mediante el mencionado
andlisis se demuestra y se justifican las razones por las cuales “Sendero Guaitana” se enfoca a
este tipo de mercado.

“Pitalito es hoy la segunda ciudad del Huila, con amplios vinculos territoriales con los
municipios de la regién y los departamentos de Cauca, Caquetd y Putumayo. Posee grandes
potencialidades por su ubicacion geografica, en un punto estratégico del valle del Magdalena
entre las cordilleras Central y Oriental, con clima inigualable y amplias posibilidades para el
desarrollo y la competitividad, basados en el emprendimiento, la hospitalidad y amabilidad de
quienes habitan esta tierra.”*

Lo anterior, mencionado por el sefior alcalde Pedro Martin Silva, electo hasta el afio 2015,
muestra la situacion actual del avance, desarrollo y la relevancia del municipio de Pitalito. ES

una ciudad con un futuro prometedor, por estar estratégicamente ubicado, junto con el potencial

cultural que lo caracteriza.

41 Tomado de Plan de Gobierno Pedro Martin Silva, Alcalde 2012-2015Pitalito-Huila Pag.6
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Segln estadisticas proyectadas en el Plan de Desarrollo Municipal 2012-1015 del municipio,
para el afio 2004 Pitalito tuvo un nimero considerable de visitantes por afio, siendo este de
29.794 visitantes y hasta el afio 2011 tuvo una notable variacion, incrementando el nimero de
visitantes para el afio 2007, el cual llego a 30.668 y terminando para el afio 2011 con 26.601

visitantes.

Tabla 4. Visitantes 2004-2011

ANOS
RETEETRETRETRETRE TRE T

No,

i 29794 | 24910 | 26.962 | 30.668 | 25.145 | 25.265 | 26.513 | 26.601
Visitantes

(Tomado de Plan de Plan de Desarrollo Municipal 2012-2015”Todos en accion” pag. 221)

“Pitalito es la ciudad que soporta de manera eficiente los servicios de alojamiento,
telecomunicaciones, cajeros automaticos, comercio, transporte, rumba y entretenimiento, a los
turistas que visitan la zona Arqueoldgica de San Agustin, Isnos y el Parque Natural Cueva de los
Guacharos™*,

De esta manera, Pitalito se muestra como una ciudad-centro de encuentro, para el ingreso a ejes
turisticos como la zona arqueoldgica de San Agustin; este que no solo comprende el Parque

Arqueoldgico, sino también, otros sitios como La Chakira, EI Tablon, Alto de la Piedras,

Estrecho del Magdalena, entre otros. De igual manera, San José de Isnos con su Parque

42 Tomado de Plan de Plan de Desarrollo Municipal 2012-2015"Todos en accion” pag. 217
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Arqueoldgico Alto de los idolos y en Acevedo con el Parque Natural Cueva de los Guacharos,
entre otros. Siendo de amplio acceso a servicios de hospedaje, diversion y cultura para los
turistas que desean pernoctar en la ciudad, antes de dar paso a los mencionados municipios.
Por tanto, Pitalito tiene la capacidad de mostrar al Turista diversas alternativas de ocio,
agradables durante su estancia.

El municipio, asi como posee una amplia gama de actividades culturales, también tiene
significativos recursos naturales.

Véase tabla namero 2.

Ahora bien, el municipio actualmente no posee un producto turistico definido, sin embargo, los
eventos culturales son los aportantes al gran nimero de turistas que llegan a esta ciudad.

“En suma, los temas del desarrollo turistico en el Huila se encuentran sobre la mesa de trabajo, le
corresponde a los actores hacer la tarea con el mismo fervor con el que se planea para que en el
afio 2020 el horizonte sea el de la consolidacion de destino y no la de identificacion de
potencialidades como ha ocurrido en los Gltimos 40 afios”. *3

Para el afio 2012, se identifico que la planta turistica del municipio la conformaba una capacidad
hotelera de 51 establecimientos, contando con 854 habitaciones, y 1.157 camas con capacidad de
alojamiento de 1.442 personas. De estos 51 establecimientos, se identifico que 10 no cuentan
con el Registro Nacional de Turismo.*

Segun informe publicado en el mes de febrero del afio 2015 por COTELCO, se identifican

segmentos de mercado y motivos de viaje al pais, de los visitantes a diciembre de 2014, y se

43 Tomado del blog: http://albeiroturismo.blogspot.com.co/2013/09/turismo-2020.html
44 Basado en Fuente: Tomado de Plan de Plan de Desarrollo Municipal 2012-2015”Todos en

accion” pag. 219
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detect6 un importante resultado, el segmento con mayor motivo de visitas al pais fue el de
Cultura y Salud, siendo mayor al 50%, seguido de lo que es el segmento de Ocio o esparcimiento
representado en 48,14%, resultados netamente favorables para la mayor parte del pais,

especificamente en las zonas donde se oferta Turismo Cultural.

Tabla 5. Indicadores Hoteleros 2013-2014

Porcentaje de ocupacion Tarifa promedio

Diciembre 13 Diciembre 14 Diciembre 13 Diciembre 14

Negocios 46,40% 46,76% §207.388 §217.378
Ocio/ Turismo 48 14% 50,09% §211.44 5221474
Grupos

49,06% 43.93% 214.156 221.082

(Convenciones) — — Led

Otros (salud,

cultural 52,76% 50,93% §226.644 §221.352
Total de |2 muestra 47,40% 48,01% $204.476 §212.133

(Informe mensual indicadores Hoteleros de Diciembre de 2014-Public.Febrero 2015)

Teniendo en cuenta, a San Agustin como el principal destino a ser visitado por su turismo
arqueoldgico y cultural muestra que los visitantes tienen diferentes motivos de visita, pero en

especial se encuentra el motivo Turismo, representado en 87.3%.
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Grafica 12. Motivos de Visita Rivera y San Agustin
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llustracion: Motivo de la visita Rivera y San Agustin

(Tomado de propuesta de valor sector Turismo Huila V1 Enero de 2013, pag.16)

Analizando la frecuencia de los visitantes a San Agustin, se identifica que el 94% del total de
visitantes, ingresa a esta region por primera vez, lo que permite concluir que, el flujo de Turistas

es cada vez mas amplio y nuevos visitantes en busca de una nueva experiencia en la region.

Grafica 13. Destinos més Visitados y Motivos de Viaje
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llustracion: Personas que visitan por primera vez el destino

(Tomado de propuesta de valor sector Turismo Huila V1 Enero de 2013, pag.18)
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Gréfica 14. Epocas de Visita
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llustracion: Dias o época preferentes de visita
(Tomado de propuesta de valor sector Turismo Huila V1 Enero de 2013)

Los visitantes optan por visitar estos lugares los fines de semana y puentes festivo, lo que
permite que la actividad turistica no sea estacional si no que se mantenga durante todo el
transcurso del afio, es necesario recalcar que la riqueza cultural de los municipios de Pitalito y
San Agustin es la aportante a que la mencionada actividad turistica sea dindmica en ambos
municipios.

A pesar de, no ser especificamente estacional el Turismo de los sectores mas representativos en
esta actividad como lo es San Agustin, existen 2 principales épocas del afio en las que el ingreso
de visitantes se incrementa, y la mayor parte de ellos, deben llegar siempre a Pitalito sea para
pernotar en esta ciudad o para dar paso a San Agustin, debido a que, Pitalito se comunica con
una via nacional como la que se conecta con la capital del departamento; Neiva y seguidamente,
la capital de Colombia; Bogotad. Ademas, Pitalito cuenta con Aeropuerto con vuelos desde
Bogota-Pitalito y Neiva- Pitalito, lo que facilita la llegada a los visitantes. Asi mismo, en las dos
épocas en las que aumenta el nimero de visitas es en Semana Santa y en Junio en la temporada

de San Juan y San Pedro.
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El Sistema de Informacién Turistica y Cultural del Huila (SITYC), ha realizado un interesante
boletin estadistico en el que muestra los resultados de visitas de los afios 2013, 2014 y 2015, en
las dos temporadas mencionadas. A continuacion, se presenta parte de ese analisis de las dos
temporadas, analizando la cantidad de visitantes que llegan y que asi como visitan diferentes
lugares, también, visitan Pitalito como la ciudad indispensable para pasar a otros municipios de
esta zona.

e Estadisticas Temporada de Semana Santa- 2015/2014/2013

Gréfica 15. Visita en Temporada de Semana Santa

COMPARATIVO SEMANA SANTA
ANOS 2015/2014/2013

Total Ingresos al Parque Arqueoldgico de San Agustin

2015 8474
2014 8902
2013 7757
| 2000 4000 6000 8000 10000 12000
Totales

(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015%)

Entre viajero interno e internacional para el presente afio 8.474 personas ingresaron al Parque
Arqueoldgico, como analisis se sobreentiende que la mayor parte de este nimero llegaron por via
terrestre al terminal de Pitalito e igualmente en via aérea al aeropuerto del mismo. Sin embargo,
en el afo 2014 el total fue mayor, siendo asi, visitado por 1.428 visitantes mas.

Expresado de manera porcentual para el afio 2015 la visita de viajero Internacional aumento a

diferencia de los afios anteriores, siendo del 4,46% vy el 95,54% representando al viajero Interno.

% http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3¢c19360a90e.pdf
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Gréfica 16. Viajero Extranjero e Interno.
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(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015%)

Se identifico que en total, el viajero internacional en cifras actuales del afio 2015, ingresaron 378
en temporada de semana santa, y el ingreso de viajeros internos fue de un total de 8.096.

Gréfica 17. Total Ingresos en Temporada

COMPARATIVO SEMANA SANTA COMPARATIVO SEMANA SANTA
ARNOS 2015/2014/2013 ANOS 2015/2014/2013
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(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015*")

Otro nimero de visitantes que llegan a Pitalito, también, pasan a visitar otros sectores como San

José de Isnos.

46 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3c19360a90e.pdf

47 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3c19360a90e. pdf
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Grafica 18. Ingreso en Temporadas. 2015

Ingresos al Parque Arqueolégico Alto Ingresos al rio magdalena (sector san
de Los dolos (Isnos). Distribucién agustin) para actividades de aventura.
porcentual. Distribucién porcentual.
Periodo: Semana santa 2015 Periodo: Semana santa 2015
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(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015)

Visitantes internos 79%, Internacionales y 9%, y Nativos 12%. Igualmente, en el sector del rio
Magdalena visitado por personas en busca de actividades turisticas alternas a visitar.
El servicio de transporte, también, es un principal aportante al analisis de este tipo de

estadisticas, el cual, puede arrojar el nimero de visitantes o personas transportadas.

“8 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3c19360a90e.pdf
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Grafica 19. Cifras de Semana Santa de 2015
Cantidad de personas que salen de terminales de transporte del Huila
SEMANA SANTA 2015: Periodo: 29 marzo al 5 de abril
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(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015%)

Dentro de las 4 terminales de transporte mas importantes del departamento, Pitalito como
segunda ciudad presento evidentemente después de la capital; Neiva, un segundo puesto entre las

demas. Dando muestra a la amplia cantidad de personas que se movilizaron en esta zona.

Tabla 6. Estadisticas de pasajeros 2015
Terminales dom 29 marzo lun 30 marzo mar 31 marzo mié 01 abril
Pas. (Salan) Pas. (3alen) Pas. (Salen) Pas. (Salen)
Terminal Garzon 1662 1881 1730 2427
Terminal La Plata 1283 a2 1003 485
Terminal Neiva 13766 14454 14824 18049
Terminal Pitalito 8822 T34 T164 7110
Total 23533 24671 2482 28571
Terminales jue 02 abril vie 03 abril sdb 04 abril dom 05 abril
Pas. (Salen) Pas. (Salen) Pas. (Salen) Pas. (Salen)
Terminal Garzén 1125 326 2454 3820
Terminal La Plata 188 0 1347 1188
Terminal Meiva 11202 3508 14676 18865
Terminal Pitalito 347 1755 7929 B840
Total 15962 5590 26408 32813
Total Pasajeros salen: 182.367

(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015%)
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49 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3c19360a90e.pdf

%0 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3¢c19360a90e.pdf
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La Terminal de transporte de Pitalito presentd su reporte de salida de personas para la temporada
de Semana Santa de 2015, desde el dia 29 de marzo a 5 de abril, y manifestd que de una totalidad
entre las 4 terminales se movilizaron 128.367 pasajeros durante los ocho dias, y Pitalito se
mostr6 con una movilidad de 50511 pasajeros durante esa  semana.
Ademaés, mediante el aeropuerto Contador de Pitalito se movilizaron 154 personas que
ingresaron, e igualmente 102 personas que salieron. Como total Pitalito movilizo 50.767

personas mediante 2 medios de transporte terrestre y aéreo.
Gréfica 20. Movilidad Aérea Semana Santa-2015

Movilidad Aérea temporada de Semana Santa 2015
29 de marzo al 5 de abril de 2015
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(Tomado de Boletin Estadistico de Semana Santa-2015%1)

En breve, se analizo el informe presentado para la Temporada de Semana Santa del afio 2015,
mostrando que Pitalito es referente y centro de llegada para arribar a los diferentes lugares de

esta zona sur del departamento.

°1 http://media.wix.com/ugd/171fa5_a3dd271987f9455e980bd3c19360a90e.pdf
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e Estadisticas Temporada del Mes de Junio en San Juan y San Pedro

Grafica 21. Ingreso de Visitantes al Parque Arqueologico-2015/2014
Ingresos alParque Arqueoldgico San Agustin- Junio 2015/2014
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(Tomado de Boletin Estadistico temporada San Juan y San Pedro/2015-SITYC%)

Porcentualmente, el 92% de ingresos fueron de viajeros internos y el 8% Internacionales. Se
presenta una pequefia disminucién ante la temporada de Semana Santa.

Grafica 22. Estadisticas del Parque Arqueologico Mes de Junio de 2015

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE INGRESOS AL PARQUE
ARQUEOLOGICO DE SAN AGUSTIN JUNIO 2014
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8%
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(Tomado de Boletin Estadistico temporada San Juan v San Pedro/2015-SITYCY)
Para esta segunda temporada llevada a cabo en el mes de Junio, los ingresos al Parque
Arqueoldgico siguen siendo considerablemente altos, ingresos que también, en su mayoria es

indispensables arribar primero en la ciudad de Pitalito para poder llegar a este.

52 http://media.wix.com/ugd/171fa5_b161badbbf344148b94af541b5788f65.pdf
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Sin embargo, cabe resaltar que, en esta temporada Pitalito cumple un importante papel al ser la
ciudad de gran importancia en las mencionadas fiestas de San Juan y San Pedro, recibiendo
cantidad de visitantes, en busca de vivir estas fiestas y demés actividades que se puedan realizar,
al ser la sede de uno de los reinados del Bambuco méas importantes del departamento, “El reinado
Sur colombiano de Integracion”, reuniendo a diferentes departamentos del sur del pais para la
participacion al baile del San Juanero y para compartir y mostrar la cultura huilense.

De ahi que, Pitalito se convierte en el destino principal en estas fechas, recibiendo a sus
visitantes interesados en este tipo de actividades, y parte de aqui, la identificacion de una
necesidad importante y que deberia satisfacerse en el menos tiempo posible, aprovechando el
segmento, y es ofertar a los visitantes actividades alternas a la agenda programada cada afio para
estas fechas, necesidad que se quiere satisfacer mediante la creacion de la empresa en cuestion
“Sendero Guanaca”. Para dar a conocer, o hacer muestra, de la riqueza cultural Huilense,
resumida en un mismo lugar y en una zona rural.

Las estadisticas arrojadas por la terminal de transportes de Pitalito, incrementaron en esta
temporada, identificando la salida de 122.707 pasajeros. Compara con la temporada de Semana
Santa increment6 acerca de mas del doble, cifras importantes para la evaluacion de ingresos y

salidas.
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Grafica 23. Movilidad Terrestre Mes de Junio

Terminal de Transporte de Pitalito
Salida de pasajeros — Periodo: 12 al 30 junio de 2015
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El terminal de transportes de Pitalito movilizo en salidas durante la temporada
sampedrina 122.707 pasajeros en 13.943 vehiculos.

(Tomado de Boletin Estadistico temporada San Juan y San Pedro/2015-SITYC®3)

Frente a estadisticas del afio 2014, el aeropuerto contador segun este boletin tuvo un incremento
del 142,65%. En junio de 2015 el aeropuerto movilizo 990 personas y en el afio 2014 para el

mismo mes movilizo 408.

Gréfica 24. . Movilidad Mes de Junio

Aeropuerto Contador - Periodo: mes de junio

Movilidad aeropuerto Contador Pitalito
Periodo: Mes de Junio Afio Personas | Personas | Total
Comparativo aios 2015 / 2014 entran | salen | personas
142,65% 2014 241 167 408
’ 2015 83 s 9%
% Variacion 100,41%  203,59% 142,65%

(Tomado de Boletin Estadistico temporada San Juan y San Pedro/2015-SITYC®)

%3 http://media.wix.com/ugd/171fa5_b161ba4bbf344148b94af541b5788f65.pdf
54 http://media.wix.com/ugd/171fa5_b161ba4bbf344148h94af541b5788f65.pd
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Todo lo anterior, se muestra para resaltar y comprobar la cantidad de visitantes que deben llegar
a Pitalito para acceder a los demas sitios, y que mostrando un portafolio de actividades alternas a
lo ya establecido, es posible captar parte de estos visitantes y corroborar que “Sendero Guanaca”
tendré la capacidad de ofertar servicios turisticos culturales en muestra de la cultura huilense
para propios y visitantes.

6.1.5.4 Mercado Potencial

Para la empresa Guaitana se identifica como mercado potencial aquellos visitantes que no tienen
intencién o motivo de compra de servicios netamente culturales, en primer lugar, visitantes que
tienen como destino San Agustin y se dirigen con intencion o en busca de deportes extremos en
especial los fines de semana siendo desarrollado por el segmento de Jovenes. En segundo lugar,
ya teniendo identificada la competencia se determina que, el segmento de familias en épocas
vacacionales busca particularmente balnearios y dos de ellos identificados como competencia
indirecta y que atraen posibles visitante con el fin mencionado, estan ubicados relativamente
cerca de la empresa Guaitana ellos son: Balneario Arco Iris Y Villa Milena, sin embargo, se
establece que no son fuertes competidores, esto se analiza especifica claramente en el analisis de
la competencia.

6.1.5.5 Consumo Aparente y Per Céapita

En la identificacion del consumo para la empresa “Sendero Guaitana”, se realiza un analisis local
teniendo en cuenta el nicho de mercado relacionado para la mencionada empresa. Por ende, se
arroja el analisis de las posibles familias tanto de la zona urbana de Pitalito como también, una
parte de la zona rural, que comprarian el producto. Seguidamente se proyecta el consumo Per-
Cépita de otra parte de los segmentos seleccionados como las familias, jovenes viajeros o adultos

que durante las 4 épocas en las que incrementa el nimero de visitas al municipio de Pitalito,
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tales como: Semana Santa, Fiestas de San Pedro en el mes de Junio, Feria Cultural y Equina en el
mes de Noviembre y fin de afio, llegan como visitantes a la ciudad de Pitalito y el municipio de
San Agustin, los visitantes de este Gltimo se considera tenerlos en cuenta por ser Pitalito el eje
central para el ingreso a San Agustin, puesto que, en temporada alta Pitalito se convierte en la
ciudad paso principalmente para pernoctar y continuar , puesto que, en Pitalito no encuentran un
plan o alternativa adicional a su plan de viaje para visitar y conocer mas de la ciudad. Cabe
destacar que los fines de semana son los que permiten que este tipo de Turismo no presente una
total estacionalidad por épocas, pues, las familias locales son un mercado importante que aporta,
y que requieren una alternativa de esparcimiento al terminar las semanas.

La proyeccion del consumo Per céapita se realiza con algunas estadisticas de poblacion del
DANE, puesto que, esta entidad muestras datos claros y veridicos junto con proyecciones
poblacionales hasta el afio 2020, lo que permite obtener estudios mejor elaborados.

e Consumo Per Cépita de Familias Locales. (Ver Anexo. 1)

e Consumo Per Cépita de Visitantes. (Ver Anexo. 2)

e Consumo Per Cépita Grupos Educativos. (Ver Anexo. 3)

6.1.5.6 Magnitud de la Necesidad

La importancia de la necesidad por ingresar al mercado con este tipo de producto denominado
Sendero Guaitana se define en 3 palabras que estan ausentes en los actuales servicios ofertados
por parte de lugares con algin enfoque turistico, estas son: Buen Servicio, Cultura e Innovacion,
estas palabras se identificaron al analizar los servicios existentes en la zona y que no estan siendo
lo suficiente completos para lo que la gente o el mercado necesita y requiere tanto para la
poblacién local, como para turistas y visitantes que acuden a la ciudad en diversas épocas del afio

y que requieren alternativas de ocio y esparcimiento para complementar su experiencia al visitar
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la zona, mas aun con las inversiones territoriales y recursos del gobierno nacional y
departamental que se estan llevando a cabo cerca al corregimiento de Guacacallo como lo es el
anillo Turistico, una inversion de mega obra de $120.000 mil millones de pesos que como lo
menciona el Gobernador Carlos Mauricio Iriarte en publicacion del Diario del Huila “Con
certeza es una mega obra que va a apalancar el Turismo del departamento del Huila y del sur del
pais™® Una inversion que consiste en la pavimentacion de vias para la accesibilidad y la buena
conectividad con el municipio de Pitalito-Isnos y San Agustin, es una conectividad estratégica
siendo desde Guacacallo-La Laguna-Arrayanes-Bordones e Isnos comunicdndose con los
municipios de Salado blanco y Oporapa, es un plus muy importante para el desarrollo del
turismo en estas zonas y es por esto que Sendero Guaitana es una empresa creada aprovechando
estas oportunidades del sector.

6.1.5.7 Nicho de Mercado

“Sendero Guaitana” identifica como nicho de mercado el segmento de familias, principalmente
las conformadas por nifios desde los 3 a 12 afios, locales, nacionales o extranjeras, enfocadas en
que su nucleo familiar aprenda de la Cultura y tengan sentido de pertenencia por lo propio,
ademas, de ser una nueva alternativa de ocio y esparcimiento para compartir en familia, ya que,
en la actualidad no existe una empresa prestadora de servicios turisticos consolidada y basada al

buen servicio y productos concretos que atienda las necesidades de la poblacion.

% Diario del Huila http://www.diariodelhuila.com/actualidad/asi-avanzan-las-obras-de-construccion-del-anillo-
turistico-del-sur-cdgint20150901153241129
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6.1.5.8 Aspectos del Segmento de Mercado

Gréfica 25. Aspectos del Mercado Objetivo
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Empresarios
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¢ C(Colegios
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(Elaboracion propia, 2015)

a. Aspectos Geograficos

Familias, grupos empresariales o de estudiantes locales nacionales o extranjeros, que en épocas
vacacionales busquen un clima templado de temperaturas entre 20° a 27°, en una zona rural y de
terreno plano.

b. Aspectos Demograficos

Los visitantes y/o Turistas a los que estan dirigidos los servicios de la empresa Guaitana son a
personas desde nifios hasta adultos desde los 3 hasta 60 afios aproximadamente, hombres y
mujeres, principalmente familias tanto nacionales como extranjeras. Estudiantes de areas

culturales o que buscan un espacio de esparcimiento y convivencia, y grupos empresariales.
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Personas de cualquier estrato socioeconémico que presenten una calidad de vida buena e
ingresos econdmicos de cualquier indole.

c. Aspectos Psicograficos

Familias con interés de que sus hijos aprendan y vivan experiencias culturales, principalmente en
las familias locales enfocadas a inculcar sentido de pertenencia a sus hijos de la region donde
viven, inspirados en que tengan conocimientos o un referente de técnicas de reciclaje.

Jovenes viajeros y grupos con intereses ambientales y culturales, interesados en obtener buen
servicio y a la vez una experiencia de la Cultura Huilense con enfoque ambiental. En el caso de
grupos estudiantiles son personas que manifiesten tener un espacio de ocio y esparcimiento en el
campo y obteniendo conocimiento cultural.

d. Motivaciones, Expectativas y Frecuencia de Compra del Segmento

El cliente o el tipo de segmento al que se enfocan los servicios de la empresa, tendrd unas
motivaciones para llegar a la compra del producto. Las motivaciones son dindmicas y es lo que
permiten la compra por parte del cliente. La motivaciones racionales es donde el tipo de cliente
que esperamos puede comparar con la competencia y es aqui donde decide la compra, cual lo
motiva a ir a adquirir sus servicios, dentro de estas se encuentra la investigacion, el cliente actual
en la mayoria de los casos se informa e investiga acerca del lugar, de sus servicios y busca
recomendaciones de anteriores visitantes, todo ello conduce a su decision de compra y es lo que
los motivara, todo esto depende de satisfacer lo que buscan, primordialmente la atencion
calidad, comodidad y esparcimiento. Y dentro de la motivaciones emocionales esta la intriga, el
temor o la inseguridad por tomar determinado servicio, por lo que la voz a voz puede estar
determinando el tipo de compra pasando por la principal motivacion que puede inducird a la

aceptacion del segmento ante el servicio a adquirir. Las expectativas del segmento cada vez son
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méas amplias y exigentes, siempre esperan encontrar aspectos positivos desde la ubicacion del
lugar hasta el servicio Post-venta, un buen servicio, calidad, demostrar que se ofrece més que un
servicio una experiencia que es lo que representara una buena compra para el cliente. El servicio
Post-Venta hace parte de cumplir las expectativas, puesto que, demuestra y complementa la
calidad del servicio logrando que el segmento obtenga una buena percepcion y la comparta
satisfactoriamente.

La frecuencia de compra de este tipo de segmento se ve representada principalmente en épocas
vacacionales, Semana Santa, mitad, final e inicio de afio, seguido de los fines de semana por
parte especialmente de las familias.

6.1.5.9 Perfil del Cliente

El perfil del cliente para la empresa Guaitana se proyecta para personas desde los 3 afios hasta 60
afios aproximadamente, hombres y mujeres desde nifios, jovenes y adultos. Familias con
intereses culturales especialmente con hijos entre edades de 3 a 12 afios enfocados al aprendizaje
cultural para sus hijos, siendo tanto locales o extranjeros, esto identificando la amplia asistencia
de personas a los eventos culturales realizados en el departamento y principalmente en la ciudad
de Pitalito para los meses de Junio con las fiesta de San Pedro y Ferias culturales en el mes de
noviembre, como también visualizando la frecuencia de compra en época vacacional y fines de
semana, como alternativa de ocio y esparcimiento ante lo ofertado en la ciudad. Asi mismo, la
persona como jovenes y adultos interesados por el intercambio cultural, sea por intereses
académicos, profesionales o personales que los motive a conocer nuevos servicios culturales en

una zona rural.
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6.1.5.10 Productos Sustitutos y Complementarios

La empresa “Sendero Guaitana”, desde el analisis de la competencia realizado establece que,
dentro de su competencia no se presenta un producto sustitutivo de los servicios ofertados por la
empresa, mientras que, productos complementarios se presentan lo que son dos lugares
determinados como competencia mas cercana y que se pueden complementar con “Sendero
Guaitana” por sus servicios de Piscina principalmente. Puesto que, si una parte del segmento
presenta interés por complementar sus servicios comprados con uno adicional como la piscina, se
optara por ofertarlo y presentarle una opcion comoda y completa segun los requerimientos

presentados por el cliente.

6.1.6 Analisis de la Competencia

La segunda ciudad del Huila, como se le denomina a Pitalito por su amplio desarrollo
econdmico, actualmente, posee pocos lugares prestadores de servicios turisticos.

Los establecimientos que operan la mayor parte son Estaderos; lugares dentro de los cuales se
ofrece servicio de piscina, pista de baile, salon de eventos y algunos juegos, tales como: Tejo,
mini tejo, rana y canchas de basquetbol. Es importante para la empresa “Sendero Guaitana”,
analizar la competencia directa e indirecta que se encuentra en la zona de Pitalito.

No con el objetivo de competir, sino que, ademas de estudiar sus servicios, pensar y proyectar a

futuro posibles alianzas estratégicas para el complemento de sus mismos productos.
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Grafica 26. Competencia
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(Elaboracién Propia, 2015)

a. Hotel Bordones

En el siguiente analisis se ha tomado el sector de la zona del Salto de Bordones en el municipio
de Isnos, méas claramente el Hotel Bordones ubicado a 1 hora aproximadamente del
corregimiento de Guacacallo, representa ser un competidor directo frente a la empresa “Sendero
Guaitana”, debido a que dentro de su portafolio de servicios cuenta con un servicio alterno; un
sendero ecoldgico, zona de Camping y estacionalmente en algunas épocas del afio se enfocan a
mostrar la cultura Huilense mediante la dramatizacion de mitos y leyendas por parte de nifios de
la comunidad, a los visitantes huéspedes del Hotel.

Es un sector llamativo para el Turista por tener un recurso natural llamado el Salto de Bordones.
El Salto de Bordones es una cascada de 400 metros, resplandeciente por su belleza y paisaje
natural especialmente para personas que buscan naturaleza, descanso y relajacion.

Cerca de esta cascada es donde esta ubicado el Hotel Bordones, de esta manera se considera un
competidor, mas aun, teniendo en cuenta que el acceso a este lugar puede ser por via Pitalito-

Guacacallo-La Laguna-Salto de Bordones o Pitalito-1snos-Salto de Bordones.
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La empresa “Sendero Guaitana” lo considera un competidor por la similitud de servicios que el
Hotel Bordones ofrece, aunque los servicios no son exactamente iguales ni constantes por parte
del hotel, se considera tenerlos en cuenta. (Ver Anexo. 4)

e Calidad del servicio de Camping-Hotel Bordones.(Ver Anexo. 5)

e Calidad del Sendero Ecologico. Hotel Bordones. (Ver Anexo. 6)

e Evidencia Fotografica-Hotel Bordones. (Ver Anexo. 7)
b. Naturaleza Extrema
Naturaleza Extrema es una finca dedicada a la prestacion de servicios en su mayoria extremos.
Estd ubicada a 40 minutos del corregimiento de Guacacallo en el kildémetro 12 via Pitalito-
Mocoa en la vereda Cabuyal del Cedro. Naturaleza Extrema es considerado un competidor
directo para la empresa “Sendero Guaitana” por prestar el servicio de caminata o sendero,
aunque no es totalmente similar se tiene encuentra por el hecho de atraer visitantes.
(Ver Anexo 8).

e Calidad del Servicio de Camping._(Ver Anexo 9).
e Calidad del Servicio del Sendero. (Ver Anexo 10).

e Evidencia Fotogréfica. (Anexo 11).

c. Villa Milena
Villa Milena es una Finca recreativa ubicada a 6 Kilometros de Pitalito y a 17 de Guacacallo,
conocida por ofrecer sus servicios de piscina de agua tratada con tobogan, piscina natural, y
restaurante. Se considera un competidor indirecto para la “Empresa Guaitana”, puesto que, es un
lugar atrayente de visitantes los fines de semana y temporada vacacional. (Ver Anexo 12).

e Calidad del Servicio. (Ver Anexo 13).

e Evidencia Fotografica. (Ver Anexo 14).
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d. Arco iris
Arco Iris es un centro recreacional ubicado a 15 minutos de Guacacallo y a 5 minutos de Pitalito
reconocido por ofertar el servicio recreacional de Piscina, adicionalmente, salén de eventos y
algunos juegos. Se considera un competidor indirecto primeramente porque esta ubicado muy
cerca de Guacacallo; lugar donde se proyecta la empresa “Sendero Guaitana”, y segundo por ser
un lugar que llama la atencion y atrae clientes. (Ver Anexo 15).

e Calidad del Servicio. (Ver Anexo 16).

e Evidencia Fotografica. (Ver Anexo 17).

e. El mirador
El Mirador estd ubicado en el corregimiento de Guacacallo, es un establecimiento ofertante del
servicio de Piscina con agua tratada, y pista de baile, denominado. Se tiene en cuenta dentro del
analisis por atraer una cantidad de clientes del mercado existente. (Ver Anexo 18).

e Calidad del Servicio. (Ver Anexo 19).

e Evidencia Fotografica. (Ver Anexo20).

6.1.6.1 Matriz y Posicién del Producto ante la Competencia

Segln el anélisis arrojado, la empresa “Sendero Guaitana” en la matriz de competidores se
encuentra ubicada en una posicion favorable, debido a que presenta una calificacion mayor,
después de tener en cuenta algunos factores claves de éxito y siendo estos evaluados, da como
resultado una aproximacion a ser mejor posicionado ante los competidores identificados.

(Ver Anexo 21).
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Gréfica 27. Matriz de Posicion del Producto ante la Competencia

EL MIRADOR GUAITANA
W EMPRESAS
© PROMEDIO
HOTEL
ARCO RIS BORDONES

NATURALEZA

VILLA MILENA EXTREMA

1= Debilidad Mayor 3=Fortalleza Menor

2= Debilidad menor 4=Fortaleza Mayor
(Elaboracién Propia, 2016)

6.2 Estrategias de Mercado

6.2.1Concepto del Producto o Servicio

6.2.1.1 Lo que se va a vender

La empresa “Sendero Guaitana”, ofrece servicios turisticos basados en la cultura Huilense.
Adicionalmente, el enfoque ecoldgico que la conforma es uno de los aspectos mas importantes
que caracteriza a la empresa, poniendo en préctica las 3 R de la ecologia; “Reducir, Reutilizar y
Reciclar”, tres reglas significativas y relevantes en la actualidad. “Sendero Guaitana”, estarad
ubicada en una zona rural, precisamente en el corregimiento de Guacacallo en el municipio de
Pitalito-Huila, es un terreno conformado por arboles de café y arboles de sombra, dentro de este

lote se proyectan los siguientes servicios:
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a. Sendero cultural interpretativo

b. Plaza Show-Cultural

c. Campground o Zona de Camping
d. Zona Reciclaplay

e. Fiambre Huilense

f. Stand Coffee

6.2.1.2 Estacionalidad del Producto
Los servicios prestados por la empresa “Sendero Guaitana”, presentan una estacionalidad
principalmente para las épocas vacacionales. Sin embargo, para el segmento local conformado
por familias y grupos estudiantiles en su mayor parte, presentan una frecuencia para los fines de
semana, siendo estos servicios una alternativa adicional de ocio, esparcimiento en la zona y el
municipio en general.
La frecuencia del servicio para el segmento de visitantes se presenta en las siguientes épocas:

a. Semana Santa

b. Fiestas de San Juan y San Pedro

c. Feria Artesanal y Equina

d. Fin de Afo

6.2.1.3 Descripcion de los Servicios
a. Sendero Cultural Interpretativo: Se proyecta la adecuacion de un sendero, el cual sera
dividido en 2 carriles:
e Primer Carril: Definido mediante llantas de carro cuya vida Gtil haya terminado,
reutilizandolas en el sendero, como una forma diferente de adecuarlo y empleando material que

se puede reutilizar. (Ver Anexo. 23)
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e Segundo Carril: Sera adecuado de una manera accesible para personas en condicién de
discapacidad, principalmente para el posible acceso de sillas de ruedas, este segundo carril sera
hecho de escombro. Se identifica que al realizar una obra, principalmente de construccién, lo
escombros resultantes estan siendo un obstaculo para los ingenieros o encargados de cada obra,
debido a que no brindan un manejo final a este tipo de material. Teniendo en cuenta esto, surge
la idea de reutilizar este escombro para la elaboracion del segundo carril que serd apto para el
transcurso de sillas de ruedas y asi tener un servicio incluyente para las personas que también
pueden tener la oportunidad de aprovechar estos servicios culturales, de la empresa “Sendero
Guaitana”. La idea de reciclar estos materiales como el escombro y ruedas de carro, se
complementa y se soporta mediante un informe ambiental, dentro del cual se expresa la
problematica actual, y se manifiesta la importancia de la aplicacion de las herramientas
ambientales de las 3”R”.(Ver Anexo 22), siendo de esta manera una idea concreta, que aporta
hacia la importancia y la cultura del reciclaje, usdndolos para un servicio en este caso turistico,
en el que desde los nifios hasta los adultos seran testigos de este tipo de ideas innovadoras, que
aportan a tener conciencia ambiental, mas ain mediante la elaboracion de murales artisticos
hechos de escombros, al servicio tanto para nifios y adultos, en los que pueden expresar ideas
artisticas durante la visita. Adicionalmente, durante el transcurso del sendero se encontraran
ubicadas unas estaciones, donde personas mostraran de una manera artistica parte de la cultura
huilense, tales como: Personajes de mitos y leyendas, costumbres huilenses, entre otros.

e Murales Artisticos: Aplicando la regla ambiental de reutilizacién, se pondra a

disposicion de los visitantes 4 murales hechos de escombros, en los que las personas nifios
como adultos, pueden plasmar ideas artisticas, en un ambiente rural tranquilo y de esta

manera obtener una experiencia totalmente entretenida y agradable.
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e Estaciones Miticas: Siete puntos denominados estaciones, estaran ubicadas durante el
transcurso del sendero, como puntos de encuentro para los visitantes. En estos lugares, los
visitantes obtienen la experiencia de conocer diversos Mitos y Leyendas, representados
por personas reales; es decir, caracterizadas de cada personaje, mostrando vestuario y
cdémo cada uno es conocido desde la historia. (Ver anexo 24).

Por consiguiente, se resalta la importancia de rescatar y mostrar la cultura Huilense desde

sus historias miticas mediante la actuacion de cada personaje. Guaitipan, La Gaitana, El
Mohéan, La Madre Monte, ElI Duende, La Bruja, El Pescador, EI Sombreron, entre otros.
Son los personajes historicos que conformardn el transcurso del sendero, dichos
personajes seran interpretados por la reconocida agrupacién con mas de 10 afios de
experiencia artistica; Guaitipan. (Ver Anexo 25).

a. Plaza Show-Cultural: Al terminar el sendero como complemento de este, dentro de un
espacio se mostraran danzas, dramatizaciones, musica y demas actividades que terminaran
de exponer la mayor parte de la cultura huilense, shows culturales que son aptos para todo
tipo de personas desde los nifios hasta los adultos. Se plasma el rescate de algunas
costumbres y tradiciones que han hecho parte de la identidad durante muchos afios y hoy
dia es necesario demostrar que contindan vivas, y mas que recalcarlo a la poblacion local,
también ensefar al visitantes lo que compone la cultura del departamento del Huila.

b. Campground o Zona de Camping: La adecuacion de una zona de camping serd también
para el tipo de personas que quiera optar por pernoctar en este tipo de hospedaje dentro de
una zona rural y tranquila.

c. Zona Reciclaplay: Esta es una zona adecuada para Juegos, en su mayoria infantiles,

elaborada con llantas que hayan terminado su vida Util en los carros, reutilizandolas y
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rediciendo el grave impacto que hacen estas en el medio ambiente. Actualmente, la
creatividad ha sido la herramienta més pertinente para lograr aplicar las 3 R ecoldgicas, ya
que, cada vez son mayores las ideas que surgen para reciclar todo aquello que tenga
impactos negativos en el medio. Por ende, se pretende brindar un mensaje educativo a los
visitantes, méas adn, a los nifios para que surja en ellos una idea creativa e innovadora para
sus vidas tanto de reciclaje como de sentido de pertenencia por la cultura propia.

(Ver Anexo 26).

d. Fiambre Huilense: La venta del fiambre huilense serd la opcion de almuerzo que se
ofrecerd a los visitantes. Esto con el fin de rescatar y a la vez mostrar una parte de la
gastronomia huilense que ha sido tradicion en las familias principalmente al realizar paseos.
Este plato tipico consiste en un envoltorio de algunos alimentos como: Gallina, Arroz,
Yuca, Huevo, Envueltos Insulsos entre otros. Llamado fiambre debido a que, es envuelto en
hojas de platano o bijao, son las que le brinda el sabor a tan conocida comida huilense. Este
servicio sera brindado mediante previo acuerdo o contrato con un proveedor especializado
en el tema, quien se encargara de cumplir con el total de almuerzos para cada fin de
semana, y como aporte para la empresa retribuira el 15% de cada venta.

e. Stand Coffee: Es un servicio alterno que se presta por parte de la empresa, “Boscafé”
mediante el arrendamiento para tal fin. Dicha empresa se enfoca en ofrecer productos a base
de café de alta calidad de Pitalito — Huila. (Ver Anexo 27).

6.2.1.4 Especificaciones del Servicio

La empresa “Sendero Guaitana”, proyecta el desarrollo de los servicios de la siguiente manera:
p proy

Dias jueves y viernes, destinado para un mercado en especifico; los grupos, tanto educativos

como empresariales que requieran de dias de la semana para este tipo de salidas, inicialmente la
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capacidad del sendero serd para 16 personas. lgualmente, para las épocas de temporadas el

cronograma se aplica para los visitantes del municipio.

Una vez se cumple el ingreso de los visitantes, se ofrece una charla de induccion y conocimiento
de la empresa, sus servicios, valores, principios y los objetivos por el cual se enfoca en mostrar la

cultura a los visitantes. Fortaleciendo la experiencia desde su llegada hasta su final.

Tabla 7. Cronograma Servicio Jueves y Viernes

Cronograma
Dias Jueves y Viernes

Capacidad del
sendero
9:00 a.m.- Ingreso
9:30 a.m.- Charla

16 Personas por grupo

Grupo 1 10:00 a.m.- Inicio de recorrido
11:30 a.m.-Finalizacion de recorrido
9:00 am - Ingreso
9:30 am - Charla

Grupo 2

10:30 am - Inicio de recorrido
12:00 - Finalizacion de recorrido
12:15 pm - Almuerzo

Ambos 2:00 pm - Inicio de Shows
grupos 4:00 pm - Esparcimiento

5:00 pm - Salida

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 8. Cronograma servicios Fin de Semana

Sabado,Domingo y Lunes festivos

Capacidad del

16 Personas por grupo
sendero P grup

JORNADA MANANA

8:00 am - Ingreso

8:30 am - Charla

Grupo 1
P 9:00 am - Inicio de recorrido
10:00 am- Finalizacion de recorrido
8:00 am - Ingreso
8:30 am - Charl
Grupo 2 ara

9:15 am - Inicio de recorrido

10:15 am- Finalizacion de recorrido

10:15am a 11:00 am- Esparcimiento

Ambos 11:00 am- Inicio de Shows

grupos 12:30 pm - Almuerzo

2:00 pm - Salida

JORNADA TARDE

1:30 pm - Ingreso

1:40 pm - Charla

Grupo 1 2:00 pm - Inicio de recorrido
3:00 pm- Finalizacidn de recorrido
1:30 pm - Ingreso
1:40 pm - Charla
Grupo 2 — -
2:20 pm - Inicio de recorrido
3:20 am- Finalizacidn de recorrido
3:30 a 4:00pm - Esparcimiento
Ambos 4:00pm - Inicio de Shows
grupos 5:30 pm - Finalizaciéon de Shows

6:00pm Salida

(Elaboracién Propia, 2016)
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6.2.2 Estrategias de Distribucion

Grafica 28. Canales de Distribucion

‘ DIRECTO | INDIRECTO DIGITAL

Minorista -Canal Largo

!

Empresa Empresa GuaiTana Empresa
GuaiTana GuaiTana
l — l
Cliente Hotel Agencia Pagina Web, Trip
Guaiti- Ivan Advisor, Redes
pan Hoyos Sociales: Pinterest,
Facebook, Instagram,
,l, .l, Twiter.
Cliente Cliente l
Cliente

(Elaboracién Propia, 2015)
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“Los canales de distribucion o Marketing convencionales han carecido de liderazgo y poder
vigoroso, tienen conflictos perjudiciales, y se han desempefiado pobremente”¢, tal como se
menciona en el analisis realizado a los canales de distribucion convencionales, la carencia del
liderazgo es ese factor clave que no ha sido tenido en cuenta para este disefio de cafial, surgiendo
el sistema vertical de Marketing; en el que el liderazgo es primordial para mostrar un sistema
unificado. Sin embargo, inicialmente la empresa “Sendero Guaitana”, se visualiza por un canal
convencional en miras de mediante el desarrollo de la empresa, prospectivamente modificar el
disefio del canal de distribucion convencional, hacia un sistema vertical de Marketing, tomando
el liderazgo como prioridad, y manifestar un sistema mas unificado entre empresa e

intermediarios.

Es asi, como se identificaron algunos intermediarios del total existentes en la zona, teniendo en
cuenta trayectoria y servicios prestados, para presentar mas seguridad hacia los intermediarios

seleccionados en el canal de distribucion anterior.

La presente seleccion se elabor6 mediante una de las tres estrategias usadas para determinar la

cantidad de intermediarios; tales como: La Distribucion Intensiva, Selectiva y Exclusiva.

La estrategia abordada fue la Distribucion selectiva, puesto que, se seleccioné una cantidad
determinada de la totalidad de intermediarios existentes en la zona y que son acordes a los que se
requieren para los servicios prestados por la empresa. Se plantea de esta manera analizando

prestacion de sus servicios, trayectoria y para obtener seguridad en el canal.

%6 E-Learning Marketing-Blog http://e-learningmarketing.blogspot.com.co/2012/07/canales-de-distribucion-y.html
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6.2.2.1 Canal de Distribucion Directo

El presente canal de distribucion proyectado para la empresa “Sendero Guaitana”, como el
camino Yy la orientacion para distribuir los productos al segmento o mercado objetivo que se
identifico. Se determinan 2 caminos, puesto que, representan un contacto directo con el

consumidor y a la vez mayor control de la venta y el contacto con el cliente.

a. Empresa “Sendero Guaitana”, definido como primer canal directo, debido a que, la
empresa al realizar una venta directamente a un nimero de consumidores serd un
contacto sin intermediarios, le permite a la empresa presentar su servicio real y tener un
buen control del mismo.

b. Digital: Mediante este proceso, se permite obtener ventas en contacto directo mediante la
pagina Web de la empresa, en efecto, para la obtencion de resultados favorables para este

tipo de canal, dependen en gran medida la efectividad de las estrategias de comunicacion.

6.2.2.2 Canal de Distribucién Indirecto

Mediante la constitucion de acuerdos se define un canal indirecto con la Agencia Iban Hoyos,
distribuidor indirecto que a fin de la busqueda de un camino para la venta indirecta mediante este
intermediario se establece una union que si bien, no se tiene contacto directo con el consumidor;
se facilitan de esta manera parte de las ventas. Asimismo, el Hotel Guaitipan; que igualmente,
mediante acuerdos comerciales se proyecta como estrategia para el mismo dentro de su
portafolio de servicios y de esta manera, tener una nueva alternativa de oferta a sus clientes,
especialmente, para la muestra mas concreta de lo que es la cultura huilense mediante la empresa

“Sendero Guaitana”.
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6.2.2.3 Alternativas de Penetracion en el Mercado

A parte, de la penetracion del mercado mediante las estrategias a poner en préctica, las siguientes
alternativas son herramientas para complementar una efectiva penetracion tanto para incrementar
las utilidades, tener posicionamiento y afrontar la posible competencia, son opciones para
concretar una buena ejecucién de objetivos propuestos a medida que la empresa crece y se

posiciona en el mercado.

a. Incremento de Utilidades

Aumentar las utilidades es un foco principal al desarrollo de la empresa, no enfocarse
principalmente a aumentar las ventas, sino, las utilidades para la empresa. Todo serd netamente
relacionado con las estrategias implementadas para su buen desarrollo y productividad de la

empresa hacia la captacion de clientes.

b. Busqueda de Nuevos Mercados

Innovar, tener el factor novedoso y llamativo de los servicios es clave para el futuro de la
empresa, no aceptar la conformidad con lo que se inicia ofertando, buscar nuevos usos, nuevos
mercados que pueden tener concordancia a los servicios ofertados es incrementar utilidades,

clientes y novedad.

Prospectivamente se analiza que el mercado de personas que practican el deporte; ciclismo, es
una buena y nueva opcion de mercado futuro para captarlo. En didlogos con la comunidad de
Guacacallo, se identifica que la via Pitalito-Guacacallo, esta siendo cada vez mas atractiva para
los ciclistas que llegan principalmente desde Pitalito, por ser esta via acorde para este tipo de
deporte, segura y sin trafico de transporte de carga pesada, que es a lo que mas temen los

deportistas en una via pavimentada al practicar el ciclismo. Se identifica ausencia de algunos
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servicios basicos para los deportistas que en la mayoria de las veces su destino es el poblado de
Guacacallo. Prestar servicios de descanso, algo novedoso, Ilamativo e interesante para este tipo

de mercado es la opcion adecuada para que la empresa logre captarlo.

c. Propuesta de Nuevos Servicios

A medida que la empresa gestione sus servicios establecidos, no se cierra la opcion a crear
nuevos servicios segun los requerimientos o necesidades que se puedan identificar en el
mercado, la actualizacion y novedad se considera tenerlas constante para el buen

posicionamientos y penetracién en el mercado.

d. Tecnologia e Innovacion

Mantenerse firmemente en el mercado es lo mas esperado por la empresa, de esta manera, se
proyecta a futuro poder incluir aplicaciones o herramientas modernas e innovadoras recientes del
mercado tecnoldgico local para aplicarlas a los servicios y estar constantemente actualizados,

creando alternativas llamativas y novedosas para el mercado objetivo.
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6.2.3 Estrategias para la Comercializacion

Tabla 9. Estrategias de Comercializacion

OBIJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

CONTROLES

Aumentar utilidades
después de 1 aifio de
ejecucion

Mediante los canales de
distribucién propuestos
asegurar las utilidades
esperadas, junto a las

estrategias de mercadeo.

(Ver grafica. 28)

Evaluar el progreso meas a
mes de los canales de
distribucién de la empresa.

Auditoria a
resultados de los
canales presentes.

Buscar nuevos canales

Promocionar productos en
épocas como san pedro,
Ferias y fin de afio.

Evaluar resultados de
ventas, servicios y
percepcién del
cliente.

Valorar aplicacion de
estrategias de
Marketing

Captar el mercado
objetivo proyectado
durante el primer aio

Comprometer liderazgo
entre empresa y canales
de distribucién ante los

objetivos a cumplir

Cumplir con objetivos de
ventas

Aplicar de

Marketing

estrategias

Evaluar la ejecucion
de cada meta
proyectada para
llegar al total de
ventas esperadas.

Vender servicios de calidad

Revisar el resultado
de las estrategias de
Marketing

Analizar la venta:
Percepcion del
cliente

Analisis de calidad de
los servicios.

Ofertar servicios de
calidad al consumidor

Desarrollar cada servicio
segun lo proyectado y
establecido
puntualmente.

Liderar al talento humano,
tomando seguridad de que
su eleccién es la mejor.

Evaluar el talento
humano, atencién, y
venta de cada
servicio.

Desarrollar un excelente
ambiente laboral para la
buena venta del servicio
esperada por el cliente.

Analizar la
percepcién del
cliente y servicio
posventa.
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6.2.4 Estrategias de Precio

Se denomina estrategia de precios a todos aquellos recursos de marketing que una empresa puede

desarrollar consistentes en la modificacion de los precios de sus productos.®’

Una de las actividades de marketing mas compleja es el establecimiento del precio adecuado del
producto; sin embargo se puede considerar el comportamiento del mercado. El principio que rige
el determinar el precio es el calculo de los costos fijos y variables, asi como el monto de la
utilidad esperada junto con el célculo de la recuperacién de la inversion; pero el factor que

determinaré el precio que se puede establecer es el de la competencia.

Analizando el Mercado desde la perspectiva de la competencia se pueden establecer tres tipos de

estrategias.

a. Estrategia del precio alto

Consiste en establecer un precio mas alto que el precio promedio del mercado, basado en

productos diferenciados.

b. Estrategia del precio bajo

Radica en establecer un precio por debajo del promedio de la competencia, es un método que se

debe manejar con sumo cuidado, ya que supone riesgos importantes.

c. Laestrategia del precio promedio
Es recomendable cuando el mercado al que se pretende dirigir tiene una gran cantidad de

competidores y un grupo de consumidores exigentes.

57 https://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_de_precios
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6.2.5 Estrategias de Promocién

Las estrategias de promocion se basan en la muestra del producto, la comunicacion voz a voz,
visual, digital etc. Son la base para desarrollar y motivar la compra y la re compra. El servicio
Post-Venta como pilar de comunicacion después de la compra, demostrandole al cliente la
importancia que tiene para la empresa la compra realizada, el contacto continuo y la solucion
inmediata a sugerencias e inconvenientes que ocurran, son factores relevantes para captar la
atencion del clientes hacia el producto. También al realizar el andlisis de la competencia es
contundente que las empresas identificadas no manejan un plan o estrategias para mantener sus
servicios y al cliente, lo que se convierte en oportunidad para la empresa Sendero Guaitana al

realizas la venta.

Recordar al compra mediante incentivos o estrategia Merchandising también resulta primordial
tanto para la empresa como para cumplir satisfacer al cliente. Se investiga que a partir del
reciclaje mas creatividad se crea objetos interesantes, que aportan a minimizar gastos y a la vez
tener algo para ofrecer al cliente. El llavero que se menciona dentro de la siguiente estrategia
sera elaborado por parte del equipo de logistica y su costo es minimo comparado con la utilidad
y lo llamativo que es el objeto. A partir del licuado de revistas de catdlogo mas pegante y agua,
se obtiene una masa o engrudo manejable y especial para elaborar diversos objetos. Igualmente
con anillos plasticos de botellas pet plasticas se elabora una cadena, esta se pega junto a una
figura redonda del engrudo formando un llavero redondo haciendo referencia al logo de la
empresa y este sera el obsequio que se brinda al visitantes, dicho objeto tiene un costo de $100

pesos c/u, sobre una produccion de 100 unidades.
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Tabla 10. Estrategias de Promocién

OBIJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

CONTROLES

Dar a conocer la
empresa en diferentes
eventos culturales en
los que participen
visitantes locales y
nacionales.

Participar en 2 eventos
empresariales y
culturales durante el ano,
en los meses de:
Junio:(Fiestas San
Pedrinas- Cadmara de
Comercio)

Octubre: (Feria
empresarial- ExpoSur-
Camara de comercio)

Mostrar el contenido de
cada servicio a los
visitantes.

Evaluar cada dia de la
feria el desarrollo de
la muestra de la
empresa.

Brindar material
informativo

Analizar el tipo de
segmento

Tomar datos de visitantes
interesados en obtener el
servicio para futura
comunicacidén digital con
estos.

Captar informacién
directa acerca de los
servicios; percepcion,
interés, sugerencias,
etc.

Brindar informacion de
la empresa en los
principales colegios de
la zona urbana de
Pitalito, para el
conocimiento y
motivar a la compra.

Ofrecer promocion de
entradas a grupos
educativos
principalmente a
mediados y finales de
semestre.

Incentivar la importancia
por conocer la empresa y
sus servicios culturales.

Analizar resultados
de la promocidén.

Motivar a los planteles
educativos la necesidad de
promover el sentido de
pertenencia y
conocimientos culturales
hacia los estudiantes.

Valorar estadisticas
de las copras
logradas después de
la promocidén.

Mantener o mejorar
el tipo de promocién
para el costo de los
tickets.

Evaluar los resultados
de planteles
educativos
interesados.

Recordar a los
consumidores la marca
y el concepto
ecoldégico de la
empresa.

Merchandising: Entregar
como obsequio el logo de
la empresa en forma de
medalla, o llavero
realizado con engrudo de
material de revistas y
aprovechamiento de
papel reciclado.

Motivar desde nifios a
adultos al
aprovechamiento de
recursos del medio,
brindandoles una segunda
vida uatil.

Evaluar el impacto y
resultados de la
estrategia.

Impulsar el
reconocimientos de la
empresa y su concepto
ecoldégico y cultural

Mantener e incentivar
la re-compra del
cliente.

Implementar el servicio
Postventa.

Brindar los valores de
percepcion tal y como se
oferten para el logro del:
Valor de compra, Valor de
Uso y Valor final, acordes a
lo esperado por el
consumidor.

Obtener
percepciones y
testimonios
experienciales de los
visitantes.

Valor de compra, Valor de
Uso y Valor final, acordes a
lo esperado por el
consumidor.

Valorar resultados
después de la
compra.

Agradecer la compra.

Analizar
percepciones.

Atender quejas y reclamos.

Mostrar nuevas ofertas o
servicios.

Demostrar eficiencia
del servicio
Postventa.
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6.2.6 Estrategias de Comunicacion

Tabla 11. Entorno de la Comunicacion

AMEITO ORIENTACION
Local y Departamental Muestra del producto
AUDIENCIA LEGAL
Segmentos seleccionados Medios legales

(Elaboracidn propia, 2015)

La publicidad para la empresa “Sendero Guaitana”, se establece dentro de una estrategia masiva,
teniendo en cuenta que sera una empresa nueva, la publicidad cumple un rol importante si se
quiere conquistar la totalidad del mercado proyectado, se tiene en cuenta pautas destacadas en la
publicidad tales como: persuadir, Informar y/o recordar, para la empresa el objetivo primordial
es el de informar, teniendo en cuenta que las estrategias son a corto plazo y para este tipo de
empresa que estara en su punto de introduccién o inicial; lo que se busca en la publicidad es
efectivamente informar de una manera impersonal, pero, con una accién directa, para obtener
resultados rapidos mediante una demanda primaria y no selectiva. Es asi, como se identifican los

canales de comunicacion para lograr objetivos de la empresa y de esta manera darse a conocer.
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Tabla 12. Estrategias de Comunicacion

OBIJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

CONTROLES

Lograr la totalidad de
ventas esperadas
durante los primeros
meces de inicio de la
empresa.

Informar masiva y
localmente los servicios a
ofrecer.

Ejecucion de los canales de
publicidad seleccionados

Evaluar los resultados
y de esta manera
tomar decisiones
oportunas para
continuar o mejorar
con los canales
seleccionados.

Usar la tecnologia para
la oportuna difusion de
la publicidad digital.

Marketing Digital

Pagina Web

Mostrar de manera claray
real la informacioén.

Evaluar los resultados
por parte del
Community Manager.

Blogs comerciales

Demostrar la pertinencia
de los contenidos.

Analizar la usabilidad
e interactividad
digital.

Redes Sociales:
Facebook, Instagram,
Twitter, Pinterest,
Youtobe etc.

Mostrar localmente la
oferta y conocimiento
de la empresa.

Publicidad local mediante
material publicitario:

Exhibir todo el concepto
del producto y sus
servicios claros en el
material publicitario.

Tomar resultados de
cada material
publicitario.

Cufias radiales.

Publicidad en television
local.

Vallas en dos puntos de
Pitalito

Folletos. informativos.

Tarjetas.

Mostrar el concepto de la
empresa de manera
[lamativa para el
consumidor.

Analizar la respuesta
del consumidor.

Abordar estadisticas
de las ventas
realizadas por
publicidad.
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6.2.7 Estrategias de Servicio

Tabla 13. Estrategias de Servicio

del servicio.

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA CONTROLES
Crear espacios|Mantener el Liderazgo,|Atender las sugerencias
laborales benéficos|Motivacidon y Trabajo en|presentadas por el|Evaluar resultados.
tanto para ellequipo, como un pilar|colaborador.
desarrollo de|para el ambiente laboral. |Presentar apoyo y Analizar el desarrollo
actividades asignadas comunicacién constante del trabajo en
como para el hacia el colaborador. equipo.
momento de la venta

Mostrar constantemente
la importancia de dar a
conocer los servicios
ofertados por la empresa a
Nnuevos consumidores.

Identificar conflictos
que se presenten.

Controlar situaciones
en las que se
presente, presion,
estrés o colapso ante
las ventas.

Liderar constantemente la

prestacién de los servicios.

Valorar percepcion
tanto de
colaboradores como
del consumidor ante
los servicios

Involucrar al colaborador
prestados.
en los logros y en las
soluciones a posibles
inconvenientes antes las
Proyectar Ila visiodn del|ventas.
Inculcar la cultura del o
o buen servicio \Y la
buen servicio entre|. |
._|importancia por la que el .
colaboradores y hacia . Analizar los aportes y
, consumidor lo debe A
el consumidor. , sugerencias de parte
obtener. Mantener un ambiente
N ) tanto de los
solidario y responsable.
colaboradores como
del consumidor.
Evaluar el avance vy
Reconocer los buenos .
. .. posibles
resultados, la dedicacién y|. .
. inconvenientes
trabajo aportado.
presentados.
Demostrar all|lmplementar el servicio|Enviar correos electrénicos|Evaluar las
consumidor el valor de|Postventa mediante el|l|de agradecimiento por la propuestas,
su compra y la calidad|canal de distribuciédn|compra realizada. sugerencias y
del servicio. digital. aspectos positivos

obtenidos por el
cliente.

Enviar promociones y
novedades de la empresa.

Analizar las
inconformidades del
cliente.

Atender las sugerencias,
quejas o reclamos,
(Correo, Llamadas, Pagina
Web.

Mantener constante
comunicacién con los
consumidores.

Brindar informacidén clara,
corta y llamativa; no
saturar al consumidor con
informacion.

Controlar el tipo de
informacidén a
distribuir, claridad y
novedad.

6.2.8 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

(Elaboracion propia, 2015)
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Tabla 14. Presupuesto de Mezcla de Mercadeo

ESTRATEGIAS COSTO
Comercializacidon, comunicacion,
promociones $ 3.878.000

(Elaboracion propia, 2015)

Las anteriores estrategias son lineamientos para obtener planeacion y control en la empresa, el
presupuesto se establece anualmente, sin embargo, para las estrategias principalmente de
publicidad se manejan compras semestrales. EI Hotel Guaitipan uno de los mejores hoteles de
Pitalito, cuyo componente en gran parte es direccionado a la cultura del departamento hara parte
de los canales de distribucion mediante sinergia y alianza estratégica, incluyendo a la empresa
Sendero Guaitana dentro de un itinerario de servicios culturales para ofrecer a sus clientes. De
esta manera obtener beneficios mutuos, por medio de una venta directa y con servicios

garantizados para el visitante.

6.2.9 Estrategias de Aprovisionamiento

Es importante tener planificada la obtencion de las necesidades y requerimientos del
aprovisionamiento de la empresa, esto se plasma mediante diagramas de flujo que reflejan un
orden de actividades para llevar a cabo dicha obtencion. En el caso de la empresa Sendero
Guaitana los requerimientos mas relevantes y cuya obtencion requiere de tiempo son: la

recoleccion de llantas, escombros y algunas compras como las de equipos de oficina.
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6.2.9.1 Diagrama de Flujo de las Principales Necesidades y Requerimientos

Grafica 29. Diagrama de Flujo Equipos de Oficina

INICIO
/

1. ldentificacién de la

lista de equipos que se

'

2. Asignacion de recursos

para cada equipo.

3. Realizacion de compra.

v

4. Verificacion de equipos.

v

) NO 5. Reporte de nuevos
¢ Los equipos
comprados son

ficientes? —®|  requerimientos para su
suficientes?

evaluacion.

6. Anexo de facturas y

garantias.

v

Almacenamiento \ 7. Informacién y reporte a
de documentos la gerencia. N
de compras.

FIN
(Elaboracion propia, 2015)
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Gréfica 30. Diagrama de Flujo Recoleccion de Llantas y Escombros

(Elaboracién propia, 2015
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6.2.9.2 Necesidades y Requerimientos
Para la creacion de la empresa Sendero Guaitana, se determina una serie de requerimientos y

necesidades desde su etapa de adecuacion, como también, necesidades mensuales, semestrales y

anuales. Entre estos, requerimientos de personal, equipos, licencias, papeleria, publicidad, etc.

Cada costo se soporta mediante las cotizaciones de todos los requerimientos. (Ver Anexo 28)

Tabla 15. Requerimientos de Personal para Adecuacion de Instalaciones

REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL PARA LA ADECUACION DE LAS INSTALACIONES
N° NECESIDADES Y TIEMPO/ CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN
REQUERIMIENTOS DIAS —
C.Unitario C.Total
1 Sendero 200 metros de largo por 2 metros
de ancho. Costo:
2 |salon Grande CI\;‘1e|d|da: g me;rlc))s:j efrente por 20
_ 10 Semanas [—— 2'80° COn 2 hanlos $ 25.000.000 | § 25.000.000
3 |Oficina 5x8mts
4 muros -2 metros de alto por Pago
4 |Murales 1.50 metro de ancho y 15
centimetros de grueso
7 estaciones elaboradas en
guadua y madera reciclada de 3 40.000| & 1.200.000
. 2x2mts y techo de 3x3mts por 1
5 |Estaciones 30 mes. Director de la Obra: $40.000
por dia y Auxiliar:525.000 por dia $ 25.000| & 750.000
6 |Puentes 6 3 puentes de 2x1.50mts S 40.000] 5 240.000
S 25.000)| $§ 150.000
Kiosco elaborado en guadua y ) 40.0001] S 600.000
i Pago
7 Kiosco 15 madera reciclada, de 5x10mts 5 25.000| & 375.000 8
Elaboracion de 2 parqueaderos de $ 40.000| ¢ 600.000
8 Parqueaderos 15 4x8mts, y Techo de 10x5 mts.
S 25.000)| S 375.000
Elaboracion de 10 luegos con
9 |Zona de Juegos 1 material reciclable como las s 6.000.000| S 6.000.000
llantas y madera recolectada
10 Zona de C'a’mping 2 10 Zonas de Camping, delimitadas s 25.000 | & 50.000
(Adecuacién) con arena
] | 2 25.000 250.000
Recoleccion de madera 10 ornalpor & personas s S
11 S 25.000 | $ 250.000
3 pesonas encargadas de la
60 Recoleccién de 8.000 en la ciudad s 30.000 | 3 5.400.000
de Neiva, 24 dias durante 3 meses. ) . )
Pago
3 personas, encargadas de la
12 Recollecién de Llantas Recoleccién por dreas de 700
llantas en la ciudad de Pitalito,
15 durante 15 dias, en talleres de S 25.000 | $ 1.125.000
carro y lugares donde son
acumuladas hasta cumplir con la
cometido.
Recoleccién de
13 12 2 Volquetas-lornal por 2 personas | $ 25.000 | $ 300.000
Escombros
TOTAL s 42 _665.000

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 16. Requerimientos Para Infraestructura

REQUERIMIENTOS PARA INFRAESTRUCTURA

N° NECESIDADES Y CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN t(
REQUERIMIENTOS — COTIZACION
C.Unitario C.Total
1 |Tornillo Aglomerado 2.000 Para estructura S 200 | & 400.000
2 |Hojas de Zinc 120 3 metros S 19.500 | & 2.340.000
3 |Cemento 350 Diamante por bulto s 28.000 | 5 9.800.000
4 |Tubo 30 Condiut 1/2 s 1.800 | 5 54.000
5 Curvas 30 Condiut 1/2 s 350 | & 10.500
6 Alambre 2 Rollo #12 S 115.000 | § 230.000
— - Comprado.
7 |Puntilla 20 Caja de 2" S 1.800 | & 36.000 (Ver Anexo)
8 Varillas 180 1/2-1/2 S 14.200 | S 2.556.000
9 K.Fleje 100 1/4. S 2.500 | S 250.000
10 |(K.Alambre 30 Negro S 3.300 | 5 99.000
11 |Tablas 100 25em S 8.500 | s 850.000
12 (varilla Tornillo 90 5/16. s 1.800 | 5 162.000
13 |Tuercay Arandela 1.068 Para estructura s 50| 5 53.400
14 |Puerta 1 Acrilico s 150.000 | & 150.000
15 |Rusetas 2 Ventanillas S 300.000 | 5 600.000
16 |(Perfiles para Zinc 70 Para Techo S 30.000 | & 2.100.000
Amtsx3mts, En ldmina y marco
17 |Portén 2 - S 2.000.000
galbanizado s 1.000.000
Faroles de Construccidn
18 (Ladrillos 6.000 5 4.200.000
s 700 Comprado.
19 |(Madera recolectada 2 Volguetada S 70.000 | & 140.000 (Ver Anexo)
20 |Arenade Pega 8 Volquetada S 250.000 | S 2.000.000
21 |Arena Fina 1 Volquetada B 400.000 | s 400.000
22 |Gravilla 8 Volquetada s 800.000 | 5 6.400.000
23 |Escombros 2 Volguetada 5 70.000 | 5 140.000
24 |Guaduas 120 Estructuras, Reciclada S 12.000 | & 1.440.000
Neiva-Pitalito
4 Guacacallo/Viajes/Camidn S 800.000 | 5 3.200.000
25 |Ruedas-Llantas — —
a Pitalite-Guacacallo/Viajes/Turbo s 60.000
S 240.000
Combo Manantial Bone, con
26 |Sanitario 2 lavamanos, griferia, toallera S 262.900 | $ 525.800
27 |Sanitario Discapacidad 1 Acuaset s 393.900
28 |Ducha Doble 1 Acuaset S 63.000
Panel Led incrustar ultradelgado
29 (lluminacién 30 12W Economizador de energia
s 28.900 | 5 867.000
Panel Led incrustar redondo 7W
30 |Nluminacién 10 Economizador de energia
s 22.900 | 5 225.000
31 |L&mpara 2 Md&dulo Led TS (Tubo) 8W 800Im Comprado.
6500K Aura light S 24.500 | S 49.000 (Ver Anexo)
Alumbrado de exterior 60W Led
32 |(LAmpara 2 . .
Orion Marca Syvania S 552.000 | S 1.104.000
33 |Postes 2 2 postes de cemento para
instalcidn de alumbrado exterior S 250.000 | $ 500.000
34 [|Jardineria Varios Exteriores S 500.000 | 5 500.000
Bulto de Abono orgédnico para
35 |Abono 1 Jardineria, 40kgs Humus de
lombriz S 20.000 | S 20.000
. . Herramientas escenciales para la
36 |Kitde Jardineria 1 i .
Jarduineria S 39.000 | & 39.000
37 [Manguera 1 Manguera expandible A 75 metros
x house mids pistola 7 chorros S 64.900 | & 64.900
Total $ 44.206.500

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 17. Requerimientos Para el Funcionamiento

REQUERIMIENTOS PARA EL FUNCIONAMIENTO

y derecho de inscripcion,
inscripcion de libros comerciales y
tramites ante la DIAN

NECESIDADES Y :
CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN
N° REQUERIMIENTOS
Permiso para iniciar la adecuacion
1 |Licencia de Planeacidn 1 PAGAR
del terreno $  360.000
2 |Uso de suelo 1 j,”tor"zacl'étf' f’;r: EJEC”“T; PAGAR
iversas actividades en el terreno
] 33.000
Regist d
3 |Registro RNT 1 CEISITOPara poUET OPEIATCON | ¢ 190.000|  PAGAR
servicio sturisticos en el municipio
4 |Bomberos 1 Servicio en caso de emergencia § 35.000 PAGAR
Documentos legales como
5 1 PAGAR
Industria y Comercio comerciante ] 68.000
Registro de la empresa, todos los
ducumentos tales como:
Constitucin de [a Autenticacion de socios, registro
6 Varios  |de camara y comercio, formulario | $ 650.000 PAGAR
empresa

TOTAL

Registro para poder operar con

$  1.256.000

Impuestos Anuales

1 |Registro RNT 1 . L .. |$ 110.000 PAGAR
servicio sturisticos en el municipio
2 |Bomberos 1 Servicio en caso de emergencia § 35.000 PAGAR
Documentos legales como
3 PAGAR
Industria y Comercio 1 comerciante 5 68.000
4 |ibrosc » Libros legales para registro de la PAGAR
1ros Lomerciates 1 empresa en C.C $ 30.000
5 |Camaray Comercio 1 Registro de la empresa $  150.000 PAGAR
TOTAL| $ 393.000 PAGAR
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Tabla 18. Requerimientos de Redes

REQUERIMIENTOS DE REDES

NECESIDADES Y
N° REQUERIMIENTOS

CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN

Cometida electrica generadora de
la energia e instalacion interna

1 [Red electrica 1 que se requiere para salones, S 2500000| Comprado
oficina y sonido técnico.

Derecho de agua e instalacién del
sistema de obra, que permite
llevar el agua hasta los diferentes
2 |Red Agua potable 1 . S 1.000000| Comprado
puntos de abastecimiento que se

encuentran.

Red de drenaje al sistema de
tuberias para el transporte de

Red de alcantarillado 1 aguas residuales y pluviales del S 250000 Comprado
establlecimeinto.

3
Red de gas Uso del servicio ofertado en |a
4 1 comunidad como medida de § 1200000 Comprado
ahorro frente al gas GLP.
Internet Servicio
5 1 S  160.000| Comprado

TOTAL| $ 5.110.000

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 19. Requerimientos de Equipos y Maquinas

REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS-MAQUINAS

. NECESIDADES Y COTIZACION
N CANTIDAD CARACTERISTICAS ORIGEN
REQUERIMIENTOS
Costo Unitario | Costo Total
Impresora 2 Epson L80O $ 1.500.000 [ $ 3.000.000 | Comprado.
Telefono 1 Panasonic Kx-ft503la $  120000]5$ 120.000 | (Ver Anexo)
Planta eléctrica con Planta eléctrica Comprado.
3 L 1 $ 3000000 [$  3.000.000 P
conexion trifasica (Ver Anexo)
4 |Video Beam 2 Video Beam proyector Epson X24 $ 2400000 | $  4.800.000
3500 Lumens,hdmi WIFI
Portatil Dell inspiron 14-300 intel
13 4005U-1 Tera-4GB DDR3-
5 |Computador portatil 1 core eré $ 1.600.000 [ $ 1.600.000 | Comprado.
Pantalla de 14"-DVD RW-HDMI-
) . (Ver Anexo)
Windows 8.1- Gris
Computador de Computador Lenovo €260 todo en
6 'p ) 1 uno 4GB memoria RAM 1 Teracon| $ 1.300.000 | §  1.300.000
escritorio
quemador de DVD
Cémaras DIGIPLEX AHD verifocal
1.3 mega pixeles tipo BALA para
exterior full calidad de imagen-
Camaras VEROCEG AHD 3 mega
. . . . L Comprado.
7 |Camaras de seguridad 4 pixeles tipo domo para interior S 1.728.000
. . . (Ver Anexo)
full calidad de imagen, mas todo el
equipo de instalacién y mano de
obra
8 |Camara Fotografica 1 Cann on‘SXSZU 16,1mp 42x Super Comprado.
Zoom Video Full Hd $ 669.000 | § 669.000 | (Ver Anexo)
Table Lenovo YOGA 3 - Pantalla 8'|
bl IPS - Quad Core 1.3GHZ - 16GB - $ $ Comprado.
9 |Tablet 1 1GB - Camara 8\l Ratable - 650.000 650.000 (Ver Anexo)
Android 5.1 - WIFI
Cabinas dobles y amplificador,
Sistema de Sonido . yamp Comprado.
10 . 1 principalmente para las $  2.200.000
profesional ) (Ver Anexo)
presentaciones culturales.
Shindaiwa, motor de grado
comercial de 41,5 cilindro
. cromado, eje de mano de acero
11 |Guadafia 1 . L $ 12000005 1.200.000
solido mango tipo bicicleta con
empufiadoras de caucho.
Total 16 Total $ 20.267.000

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 20. Requerimientos de Muebles y Mobiliario

REQUERIMIENTOS DE MUEBLES Y MOBILIARIO
. NECESIDADES Y COTIZACION
N REQUERIMIENTOS CANTIDAD CARACTERISTICAS _ ORIGEN
C.Unitario C.Total
1 |Archivador 3 Comercial S 670.000 | S  2.010.000
2 |Escritorio 4 Inval ) 720.000 | S 2.880.000
- — - Comprado.
3 |[Silla ergondmica 2 Isoceles tapizada negra S 210.000 | $ 420.000 (Ver Anexo)
4 |Tablero acrililico 3 Tipo general S 210.000 | § 630.000
6 |[Sillas de Oficina 8 Tapizada negra $ 90.000 | § 720.000
7 |camping 10 Carpas de camping para 4 persona g 54.150 | $ £41.500 Comprado.
¢/u (Ver Anexo)
g lsillas 30 Butacas elaboradas de llanta de s 50000 | $  1.500.000
carro
$ 8.701.500

Tabla 21. Requerimientos Material Publicitario

(Elaboracién Propia, 2016)

REQUERIMIENTOS DE MATERIAL PUBLICITARIO
N° NECESIDADES Y CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN
REQUERIMIENTOS S
C.Unitario C.Total
Adquisicidn y configuracion de la
L. plantilla.Publicacién contenidos
1 |Pagina Web 1 - o S 800.000
Iniciales y capacitacion.
Posicionamiento en Redes sociales en plataforma, Comprado.
2 [redes 1 zonavippitalito.com/por afio $ 100.000 | (Ver Anexo)
Contrato por 3 meses, 3 cufias
3 |Cufias radiales 3 diarias de lunes a sabado de 20" S 280.000
segundos cfu
Vallas en dos puntos de .
4 o 2 2x3 metros, marco metilico S 800.000 | § 1.600.000
Pitalito
5 |Folletos 500 18x18cm, full color 4x4 S 200.000
6 |Tarjetas 1000 Presentacion, brillo mate 4x4 S 100.000
7 |Pendon 1 Imetro por 60 cm S 90.000
8 |Pendon 1 Imetro por 80 cm S S0.000
- Comprado.
9 |Stikers 1000 Full color 8x4 S 70.000
- (Ver Anexo)
10 |Volantes 1000 Full color,4x1 media carta S 120.000
Empresarial de entintaje
11 |[sello 1 . $ 28.000
automatico
Elabaracién de onjetos
12 |Obsequio reciclable 2000 recicladbles, a partir del engrudo | $ 100 | S 200.000
(medalla) de revistas y colbon.
TOTAL $  3.678.000

(Elaboracion Propia, 2016)
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Tabla 22. Requerimientos de Papeleria

REQUERIMIENTOS DE PAPELERIA
o NECESIDADES Y COTIZACION ORIGEN Y
N REQUERIMIENTOS CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION
C.Unitario C.Total
1 |Resma de papel 3 Paguete de Resma carta Repro. S 9.000 | 27.000
2 |Lapiz Norma Docena |Lapiz Norma S 3.500
3 |Marcadores Docena |Sharpie Permanente $ 11.400
4 |Lapiceros Docena |Kilimetrico tapa S 3.800
5 |Cosedora 2 Pequefia S 5.500 | S 11.000
6 |Carpetas 5 Carpeta Azul-Colgar S 600 | S 3.000
7 |[Cinta transparente Docena |Pequefia S 1.800 | Comprado.
8 |Gancho Cosedora 1 caja Cosedora pequefia S 2.000 | S 2.000 | (Ver Anexo)
9 |Corrector Liquido 2 Pequefio S 1.800 | 3.600
10 |Regla 2 Regla Plastica S 1.000 | § 2.000
11 |[Tijeras 2 Punta Norma S 600 | S 1.200
12 |Pegante 2 Rapidx200 $ 2.500 | S 5.000
13 | Clip 1 caja Pequefio S 800 | $ 800
14 |Agenda 2 5 Materias S 12.500 | $ 25.000
15 |Borrador 2 Nata Grande S 400 | S 800
16 |Talonario de factura 10 En c‘|uimicojmedia carta,una Comprado.
copia,una tinta S 70.000 | (Ver Anexo)
Total S 171.900

(Elaboracién Propia, 2016)
Tabla 23. Requerimientos de Equipos de Cafeteria, Alimentos y Bebidas

REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS DE CAFETERiA, ALIMENTOS Y BEBIDAS
NECESIDADES Y COTIZACION
N° CANTIDAD CARACTERISTICAS ORIGEN
REQUERIMIENTOS —
C.Unitario C.Total

1 [Nevera 1 Indurama § 1716.000( S  1.716.000
2 |Cafetera 1 $ 100.000 | $ 100.000
3 |Gabinete 1 S 80.000 | § 80.000
4 |Termo 1 ) 20.000 | § 20.000
5 |[Horno 1 Microondas G.E S 185.000 | § 185.000
6 [Vajilla 1 Corona S 60.000 | $ 60.000 | Comprado.
7 |Café 1 El encanto-L.por mes S 10.000 | § 10.000 | (Ver Anexo)
8 [1é 2 Indu-x mes S 1.100 | § 2.200
9 [Aromaticas 2 Tisanas-x mes S 1.100 | § 2.200
10 |Azucar 2 Manuelita-L.por mes S 1.100 | § 2.200
11 |Panela en polvo 2 Isnos-L.por mes S 1.100 [ S 2.200

Total $  2.179.800

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 24. Requerimientos Repuestos

REQUERIMIENTOS DE REPUESTOS A LARGO PLAZO

N° NECESIDADES Y CANTIDAD CARACTERISTICAS B ORIGEN
REQUERIMIENTOS S
C.Unitario C.Total
1 |Repuesto de tinta 6 1Vez por afio 5 25.000 | § 150.000 |Comprado
Mantenimiento y
2 |soporte de Software 1 por afio $ 25.000 | § 25.000 |Comprado
para computadores
TOTAL| § 175.000

(Elaboracion Propia, 2016)
Tabla 25. Requerimientos Elementos de Emergencia

REQUERIMIENTOS DE ELEMENTOS PARA EMERGENCIA
N° NECESIDADES ¥ CANTIDAD CARACTERISTICAS L ORIGEN
REQUERIMIENTOS —
C.Unitario C.Total
Solucién para quemaduras S 7.000 | $ 14.000
Sulfatiazol Polvo S 16.000 | § 32.000
Mercurio 5 2,000 | $ 4.000
Tablita Baja Lengua S 2300 $ 4600
Guantes S 1.000 | $ 2.000
Tijera $ 2000 $ 4.000
Gasa $ 3600 S 7.200
L - Comprado.
1 Botiquin 2 Pinza S 2.000 [ S 4000
. (Ver Anexo)
Hisopo S 3.000 |5 6.000
Termometro S 2000 $ 4.000
Agua Oxigenada S 2500 $ 5.000
Apositos S 5.000 | 5 10.000
Algodén S 3.000 | $ 6.000
Venda $ 1.200 | S 2400
Micropore S 2.000 [ S 4000
Extintor 2 . Compraco.
2 30 Libras S 56.000 | $ 112.000 | (Ver Anexo)
TOTAL| § 110.600 | S 221.200

(Elaboracién Propia, 2016)
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Tabla 26. Requerimientos Equipos para Limpieza

REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS PARA LIMPIEZA
N° NECESIDADES ¥ CANTIDAD CARACTERISTICAS COTIZACION ORIGEN
REQUERIMIENTOS
C.Unitario C.Total
1 |Escoba 4 limpieza General S 5.900( $ 23.600
2 |Trapeador 3 limpieza General-1000g S 6.000] S 18.000
Comerciales
3 Toallas para limpieza 10 Flemento pfra limpieza general de S 800| S 8.000
salones, bafios, ventanas etc.
Liguidos de limpieza general,
4 |Liquido desinfectante 6 bafios, oficina, salones, entre S 4.000( S 24.000
otros
5 |Tapabocas 50 Limpieza S 16.000 | Comprado.
6 |Guantes 50 Limpieza S 16.000 | (Ver Anexo)
Elementos necesarios para un
7 | Delantales 2 mantenimiento vy limpieza S 2.900| S 5.800
constante de las instalaciones
8 Papeleras para baiio 5 Objetos para _el c_ontrol de s 2.800| s 14.000
(desechos) desechos sanitarios
9 |Recojedores 3 Limpieza S 2.000| S 6.000
Regadera Green Wash- 5L
10 |Regadera 2 . S 30.0001] $ 60.000
herramienta
Total 135 Total S 191.400

Tabla 27. Requerimientos de Personal

(Elaboracién Propia, 2016)

REQUERIMIENTOS DE PERSONAL
N° NECESIDADES Y CANTIDAD COTIZACION ORIGEN
REQUERIMIENTOS —
C.Unitario C.Total
1 Gerente 1 S 1.800.000 PAGAR
Auxiliar
2 .. . 1 PAGAR
Administrativo
S 800.000
3 Gestor Cultural 1 PAGAR
S 2.100.000
Auxiliar de
4 aseo(ServicioGeneral 1 PAGAR
) S 600.000
5 Auxiliar en Logistica 1 PAGAR
L gist $ 650.000
Auxiliar en Logistica PAGAR
6 1 S 650.000
Total S 6.600.000

(Elaboracién Propia, 2016)
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6.3 Proyeccion de Ventas

Después de la elaboracion de un detallado anélisis de consumo Per Cépita, y la identificacion del
segmento de mercado y més aun el nicho de mercado al cual se dirige la empresa, se proyectan
las ventas. Cabe resaltar que el municipio de Pitalito-Huila, a partir del andlisis de la
competencia llevado a cabo, actualmente no cuenta con una oferta de servicios turisticos
detallada y concreta, no existen servicios especializados para la necesidad de las personas o el
mercado local. A partir del mencionado analisis se identifican 4 temporadas claves durante el
transcurso del afio aportantes al incremento de visitantes al municipio y que soportan este tipo de
ventas, dichas temporadas son: Semana Santa en el mes de Marzo, con una duracion de una
semana, San Pedro en el mes de Junio, con una duracion de 15 dias, La Feria Artesanal y Equina
en el mes de Noviembre de una semana y la época de Fin de Afio, temporadas en las que Pitalito
como ciudad paso hacia el municipio de San Agustin se convierte en centro para la pernoctacion
de visitantes, mas aun cuando la oferta hotelera de San Agustin no es suficiente para la cantidad
de visitantes que llegan. Es asi como se proyectan unas ventas alcanzables extraidas sobre una
parte del total del mercado durante cada mes proyectado para 5 afios. En épocas de no
temporadas el principal segmento o mercado objetivo son las familias locales, conformadas entre
5y 4 integrantes. Para las temporadas anteriormente mencionadas el segmento de mercado sera
de visitantes y/o turistas junto con las familias locales, es asi, como en este proyeccion las ventas
aumentas. Para los grupos principalmente de estudiantes se maneja tarifa especial debido a que
son instituciones educativas las ventas también se encuentran proyectadas bajo una cantidad
minima obtenida a partir de las encuesta, por consiguiente, se concluye que existe amplio

mercado para todo el transcurso del afio.
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Tabla 28. Proyeccion de Ventas por Temporadas

PROYECCION DE VENTAS POR TEMPORADAS

SN | COSTODE \s’:m:ﬁ: 1 : ; : ;
CAPACIDADDE | SERVICIO CANPING

(ARGA 1) (4
Semana Santa Marzo 19 § 5000(§ 12000005 49200005  5.116800(§ 521936/ § 5219136 § 5219136
San Pedro Junio 52 § 250000§  540000(§ 13340000 §  13873.600($ 14.50.072(§ 1445001218 14351012
Feria Artesanaly Equina |Noviembre 19 [§ 2500008 12000005 490000 § 5116800 § 5200436/ §  5219.36|8 5219136
Fin de Afio Diciembre-fnerc 512 § 25000(§  540000(§ 13340000 §  13873.600($ 14.50.072(§ 1415001218 14351012
S W WB o § LMNOS KOS 0B § MM S 3045 § HM

(Elaboracién Propia, 2015)

Tabla 29. Proyeccidn de Ventas sin Incluir Temporadas

PROYECCION DE VENTAS SIN INCLUIR TEMPORADAS

CANTIDAD
TOTMOWSAL SN | COSODEL | NSPOR

MES | CAPACDADDE |  SERVIO s':mr 2 3

CARGA (4%) (2%)
Enero 6 W |$ MOW|S D000 S 390000 §  ALSAN|S 4200768 S 420768/ 4200788
Febrero 3 % [$ 2000 § 510000 5 SR4M0[$ SN §  5A312% § 54312%
Marto : m|§ 2w § 2560000 5 2662400($ 27568 § 270568 § 2715648
Abi 3 % [§ 2000 § 510000 5 S34M0[S SN § 54312% § 54312%
Mayo 3 %6 (S W00 S 75005 SA%00 S SAILE0|S S508% § 551085 5 55108%
lunio ; 1w |§ 2w § 2560000 5 2662400($ 27568 § 27056 § 2715648
li 3 % [$ 2000 § 510000 S  SA4M0[$ 5L § 5A312% § 54312%
Agasto 3 %6 (S 00§ 75005 SA%00 S SAILE00(S S508% § 55085 5 5510%
Septimore 3 % [§ 2000 §  SI0000 5 SR4M0[$ SN § 5A312% § 54312%
Ocubre 8 % |§ MOS0 5 SA%00 §  SAI800(S S508% § 55085 551085
Noviembre 6 m [§ 2w § 3800000 5  39300[S 40 § 40BAM S 40mAm
Dicembre : 1w [§ 2w § 1560000 §  2662400($ 275688 § 2705688 § 2715648

(Elaboracién Propia, 2015)
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Tabla 30. Proyeccion de Ventas en Dias de Semana

PROYECCION DE VENTAS EN DIAS DE SEMANA (especialmente para grupos)

CANTIDAD
MES CAPACIDAD DE SERVICIO

CARGA 1 2 3 4 5
Enero 0 0 $
Febrero 0 0 § -
Marzo ] 150 18.000 § 2.700.000 | § 2700000 §  2.700.000( § 2700000 §  2.700.000
Abril F] 200 18.000 $ 3.600.000| § 3.600.000| § 3.600.000| § 3600000 5 3.600.000
Mayo 8 200 18.000 § 3.600.000| § 3.600.000| §  3.600.000 § 3.600.000| 5§ 3.600.000
lunio 0 0 § -
Julio 0 0 ] -
Agosto 8 200 ] 18.000 ] 3.600.000| § 3.600.000| § 3.600.000) § 3.600.000( §  3.600.000
Septiembre 8 200 § 18.000 § 3.600.000| § 3.600.000| §  3.600.000( § 3.600.000| §  3.600.000
Dctubre 8 200 ] 18.000 ] 3.600.000| § 3.600.000 | § 3.600.000) § 3.600.000( 5  3.600.000
Noviembre 4 100 ] 18.000 ] 1.800.000| § 1.800.000 | § 1.800.000| § 1800.000( 5  1.800.000
Diciembre 0 0 $ -

Tabla 31. Ventas Totales por Afio

(Elaboracién Propia, 2015)

VENTAS TOTALES POR ANO

Ventas en dia de
Ventas en
Ventas Normales Semana
Temporadas
(Grupos)
1 S 36520000 S  51.545.000|$  22.500.000 | S  110.565.000
2 S 37.980.800|S  53.606.800 S  22.500.000 | $ 114.075.000
3 S 38740416 |S 54678936 (S  22.500.000 | $ 115.885.000
4 S 38740416 |S 54678936 |S  22.500.000 | $ 115.885.000
5 S 38740416 |S 54678936 |S  22.500.000 | $ 115.885.000

(Elaboracién Propia, 2015)
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Tabla 32. Ventas Totales por Mes

TIEMPO DE TOTAL DE
MES VENTA TOTAL DE VENTA TOTAL DE VENTA TOTAL DE VENTA VENTA POR
1 POR MES 2 POR MES 3 POR MES 4 MES 5
Enero Normal S 3.960.000 | § 3.960.000 | § 4.118.400 | $ 4.118.400 | $ 4.200.768 | $ 4.200.768 | S 4.200.768 | S  4.200.768 | S 4.200.768
Febrero Normal S 5.120.000 | § 5.120.000 | § 5.324.800 | S 5.324.800 | § 5.431.296 | S 5.431.296 | S 5431296 | S 5.431.29 | $ 5.431.296
SemanaSanta | $ 4.920.000 $ 5.116.800 $ 5.219.136 § 5219136 $ 5.219.136
Marzo Normal $ 2.560.000 | $  10.180.000 | $ 2.662.400 | S 10.479.200 | $ 2715648 | S 10.634.784 | $ 2715648 | S 10.634.784 | $ 2.715.648
Grupos S 2.700.000 S 2.700.000 S 2.700.000 $ 2.700.000 S 2.700.000
. Normal S 5.120.000 S 5.324.800 S 5.431.296 $  5.431.29 S 5.431.296
Abril S 8.720.000
Grupos S 3.600.000 S 3.600.000 | S 8.924.800 | $ 3.600.000 | S 9.031.296 | $ 3.600.000 | S 9.031.296 | $ 3.600.000
Normal S 5.195.000 S 5.402.800 S 5.510.856 $ 5.510.856 S 5.510.856
Mayo Grupos $ 3.600.000 | S 8.795.000 | $ 3.600.000 | S 9.002.800 | $ 3.600.000 | S 9.110.856 | $  3.600.000 | § 9.110.856 | $ 3.600.000
sanPedro | 13340.000 S 13873600 S 14151072 $ 14151072 $_ 14151072
Junio S 15.900.000 S  16.536.000
Normal S 2.560.000 S 2.662.400 S 2.715.648 | S 16.866.720 | S  2.715.648 | S 16.866.720 | $ 2.715.648
Julio Normal S 5.120.000 | S 5.120.000 | $ 5.324.800 | S 5.324.800 | $ 5.431.296 | S 5.431.296 | S 5.431.296 | S 5.431.296 | § 5.431.296
Agosto Grupos S 3.600.000 S 3.600.000 S 3.600.000 $  3.600.000 S 3.600.000
Septiembre Normal $ 5.120.000 $ 5.324.800 $ 8.924.800 $ 5.431.296 $ 9.031.296 $ 5431.29 § 903129 $ 5.431.296
Grupos S 3.600.000 | S 8.720.000 | $ 3.600.000 $ 3.600.000 $  3.600.000 $ 3.600.000
Normal $ 5.195.000 $ 5.402.800 $ 9.002.800 $ 5.510.856 $ 9.110.856 $ 5510.856 $ 911085 $ 5.510.856
Octubre Grupos $ 3.600.000 | S 8.795.000 | $ 3.600.000 $ 3.600.000 $  3.600.000 $ 3.600.000
Feria Artesanal
Equina S 4.920.000
Noviembre yra S 10.560.000 | $ 5.116.800 | $ 10.910.400 | $ 5.219.136 | $ 11.092.608 | $  5.219.136 | $ 11.092.608 | $ 5.219.136
Normal S 3.840.000 $ 3.993.600 $ 4.073.472 S 4073472 S 4.073.472
Grupos S 1.800.000 $ 1.800.000 S 1.800.000 $  1.800.000 $ 1.800.000
Diciembre Fin de afio S 13.340.000 $ 15900000 $ 13.873.600 $ 16536000 $ 14.151.072 $ 16866720 $ 14.151.072 $ 16.866.720 $ 14.151.072
Normal $ 2.560.000 $ 2.662.400 $ 2.715.648 S 2.715.648 $ 2.715.648
TOTAL VENTA
POR ANO $ 110.565.000 $ 114.075.000 $ 115.885.000 $ 115.885.000 $  115.885.000

(Elaboracién Propia, 2015)
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Grafica 31. Ventas Primer Afio

Ventas por mes del primer afio

m Ventas por mes
del primer afio

(Elaboracién Propia, 2015)

La proyeccion de ventas para la empresa Sendero Guaitana, durante cada mes en el primer afio
proyecta claramente que definitivamente en las temporadas del afio, las ventas incrementan a
diferencia de los deméas meses, puesto que, visitantes locales, nacionales y extranjeros visitan la

region en los meses representados con mayores ventas.

e Ventas Alcanzables

La proyeccion de ventas se desarrolla a partir de la totalidad del mercado identificado, sin
embargo, se plasma de una manera alcanzable y real, teniendo en cuenta que la cantidad de
mercado existente con las mismas necesidades del segmento al cual se dirige los servicios, es
amplio. De esta manera se define que mediante el analisis obtenido hay mercado suficiente.
Pensando en un cumplimiento y un alcance de ventas Optimo se plasma una totalidad del
mercado objetivo no ambiciosa para evitar eventualidades de incumplimiento hacia las ventas a

llevar a cabo.
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Grafica 32. Ventas Segundo Afo
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(Elaboracién Propia, 2015)

Los meses de Junio y Diciembre segun el analisis realizado, a partir, de las oportunidades con
proyeccion turisticas que se prospectan en la region, como lo es el “Anillo Turistico”, se
identifica que de igual manera se incrementan las ventas, a diferencia de los anteriores meses, sin
embargo, estos son frecuentados por los visitantes mostrando unas ventas buenas. Para los afios

siguientes; 3, 4 y 5, son determinados mediante unas ventas constantes.
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Tabla 33. Proyeccion Ventas Camping

PROYECCION DE VENTAS DEL SERVICIO DE CAMPING

MES CAPACIDAD C;ZK/?C?SL ; TEMPORADAS” 'DIAS DE ESEMANA” T\:::tlaie
Numero | Ocupacion Ntmero de Ocupacion
de Dias | de carpas Dias de carpas
Enero $ 15.000 1 8 $  120.000
Febrero
Marzo S 15.000 1 8 S 120.000
Abril
Mayo S 15.000 1 5 S 75.000
Junio S 15.000 3 12 S 540.000
= 12 Carpas
Julio
Agosto S 15.000 1 5 ) 75.000
Septiembre S 15.000
Octubre S 15.000 1 5 S 75.000
Noviembre S 15.000 1 8 S 120.000
Diciembre S 15.000 3 12 S 540.000

(Elaboracién Propia, 2015)

Las ventas del presente servicio han sido proyectadas de manera que no superen la totalidad del
mercado siendo ambiciosa, sino que, de una manera basada en poco mercado para cumplir con
estas ventas y a la vez aumentarlas cada mes, sin olvidar que hay mas mercado para captar en

este servicio.

6.3.1 Capacidad de Carga

En cumplimiento con el buen desarrollo de actividades turisticas, tanto para los clientes,
también para la regién, se estudia la capacidad de carga de la empresa, puntos relevantes al
momento de recibir a los visitantes cada dia. Esto permite tener un buen manejo y ejecucion del
servicio y ademas de esto brindar comodidad y buena imagen hacia la comunidad y el cliente
mismo. Mediante el analisis a 3 tipos de mercados especificos, en diferentes épocas del afio se

plasma el siguiente resultado de capacidad de carga:
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Tabla 34. Analisis Capacidad de Carga por Temporada

CAPACIDAD DE CARGA POR TEMPORADAS

DURACION DE LA
CAPACIDAD DE CARGA TOTAL
TEMPORADAEN . . . . .
DIAS Afio |Ano| Afio | Afio [Af0
lunes Fastivos  Martes  Miercoles  Jueves Viemes Sibado Domingo 1 2 3 4
Semana santa ! R 2 64 64 192 | 20| ¢ | 04 | M
SanPedro 18 2 Lunes=128 2Jueves=64 2 Viemnes=64 |2 sabados=128 |2 Domingos=128 512 513 | sop | o6 | 5op
Feria Artesanal y Equina 7 32 2 64 64 197 w00 | 200 | 200 | o
Fin de Afio 13 2 Festivos=128 2Viemnes=64 |2 sabados=128 |3 Domingos=192 512 513 | sop | o6 | sop
TOTAL CAPACIDAD
DE CARGA POR
TEMPORMDS | 1008 | 1466 | 1460 | 1460 | 160

(Elaboracion propia, 2015)

Las principales temporadas, se reflejan en los meses de Marzo, Junio, Noviembre y Fin de afio,
en las gque se logra atender a 1.408 visitantes en temporadas y algunos dias selectos dependiendo

del mes. Dirigido tanto al mercado local como al visitante departamental o nacional.

Tabla 35. Analisis de la Capacidad de Carga en Epoca Normal

CAPACIDAD DE CARGA SIN INCLUIR TEMPORADAS

Cantidad de
Total dias al |personas por
Sibados | Domingos mes dia Anol | Ano2 | Arno3 | Aho4 | Aho5
ENERO 3 3 6 32 192 200 204 204 204
FEBRERO 4 4 8 32 256 266 271 271 271
MARZO 2 2 4 32 128 133 136 136 136
ABRIL 4 4 8 32 256 266 271 271 271
MAYO 4 4 8 32 256 266 271 271 271
JUNIO 2 2 4 32 128 133 136 136 136
JULIO 4 4 8 32 256 266 271 271 271
AGOSTO 4 4 8 32 256 266 271 271 271
SEPTIEMBRE 4 4 8 32 256 266 271 271 271
OCTUBRE 4 4 8 32 256 266 271 271 271
NOVIEMBRE 3 3 6 32 192 200 204 204 204
DICIEMBRE 2 2 4 32 128 133 136 136 136
TOTAL
80 PERSONAS 2560 2661 2713 2713 2713
POR ANO

(Elaboracién propia, 2015)
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Tabla 36. Capacidad de Carga en Dias de Semana

Cantidad de
Total diasal personas por
Jueves Viernes Sdbados  Domingos mes dia

ENERO
FEBRERO
MARZO 3 3 25 150
ABRIL 4 4 8 25 200
MAYO 4 4 8 25 200
JUNIO
JuLio
AGOSTO 4 4 8 25 200
SEPTIEMBRE 4 4 8 25 200
OCTUBRE 4 4 8 25 200
NOVIEMBRE 2 2 4 25 100
DICIEMBRE

(Elaboracién Propia, 2015)

Se identifica en los Gltimos dos mercados que la capacidad de carga varia, tanto en diferentes

dias como en el total de personas por ingreso.
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6.3.2 Justificacion de las Ventas

Encuesta aplicada en 36 colegios de la zona urbana del Municipio de Pitalito, se disefian unas
preguntas cortas y pocas, con el proposito de identificar el interés del mercado objetivo; grupos
educativos, se obtuvo resultados relevantes que aportaron a tener clara la proyeccién de ventas y

consumo per capita de este segmento.

Tabla 37. Muestra de Encuestas

Determinar la muestra
Error de estimacion 7,0%
Poblacion 45
Nivel de confianza 93%
TAMANO DE LA MUESTRA 36

(Elaboracion Propia, 2015)

Tabla 38. Resultados de las Encuestas

1 1. ;Leinteresaria a la institucion dentro de sus jomadas S| =
pedagdgicas visitar este tipo de empresa? NO 0
a. Primero-Segundo-Tercero-Cuarto-
o . . . . |Quinto
- 2. ¢ Cuales son los grupos que realizan salidas pedagogicas 15
durante un afio académico? .
b. Sexto-S$éptimo-Octavo-Noveno-
Decimo-Once
24
a. 10a20 0
- 3. ;Aproximadamente qué cantidad de estudiantes salen |b. 20 a 30 20
por grupo en una salida pedagdgica? c. 30a40 16
d. Mas ded5 0
4 4.;Considera que este tipo de proyectos con enfoque Sl 37
turistico y cultural son importantes para la regién? NO 0

(Elaboracién Propia, 2015)
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Grafica 33. Instituciones Interesadas

Total de instituciones interesadas

8l NO
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pedagdgicas visitar este tipo de empresa?

(Elaboracién Propia, 2015)

Se obtuvo como resultado que a los 37 colegios les interesa que los estudiantes de la institucion
participen en este tipo de proyectos y/o compra de servicios, expresando que es de gran

importancia que sus estudiantes conozcan y aprendan de su propia cultura.
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Gréfica 34. Cantidad de estudiantes por Salida

Cant. Estudiantes por salida de C/Institucion

¥ Cant. Estudiantes por salida de
C/Institucion

a. 10a20/b. 20230 c. 30a40 d. Masde
45

3. éAproximadamente qué cantidad de
estudiantes salen por grupo en una salida
pedagogica?

(Elaboracién Propia, 2015)

20 instituciones mostraron que los grupos que realizan salidas pedagdgicas son de un total

aproximado de 20 a 30 estudiantes, en su mayoria.
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Gréfica 35. Grupos que Realizan Salidas

Grupos que realizan salidas
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(Elaboracién Propia, 2015)

Gran parte de las instituciones representaron que los grupos que hacen mayor nimero de salidas

durante un afio académico en su mayor parte son los grados de la secundaria.
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Gréfica 36. Grupos

¥ Grupos
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4.;Considera que este tipo de proyectos con
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region?

(Elaboracién Propia, 2015)

El 100% del total de las instituciones educativas expresaron que si es relevante la propuesta y

ejecucion de este tipo de proyectos en la region.
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7. MODULO DE OPERACION
Sendero Guaitana representa la muestra de la cultura huilense enfocada principalmente hacia un
segmento de mercado especial; las familias. Los servicios a ofertar brindan una experiencia
dindmica en donde cada visitante estara interactuando con personas reales caracterizadas de cada
personaje a representar. Igualmente para la muestra de eventos culturales la Agrupacion
Guaitipan se encarga de mostrar mediante danzas, rajalefias, canto, y el especial y reconocido
San Juanero Huilense, todo el componente cultural brindando conocimientos a los visitantes y un
ejemplo de identidad cultural. El equipo de logistica y el gestor cultural cumplen un papel
esencial al igual que todo el personal. Estos se encargan de hacer posible la ejecucion del
servicio y llevar a cabo la planeaciéon de los mismos para una muestra en la hora y momentos
establecidos. Cada servicio consta de una adecuacion inicial con todos los equipos suficientes en
cada etapa, asi misma sus respectivas especificaciones obteniendo una total caridad de lo que se
compone cada uno y quienes sera las personas para desarrollarlos. EI control del servicio se
asume como una total responsabilidad desde la empresa y todo el personal ante el publico o
mercado objetivo. Asi mismo, la operacién se complementa con las estrategias de comunicacion
y promocion, herramientas claves para la oferta y la compra del servicio, como también el
reconocimiento de la empresa. Identificar a los proveedores, las necesidades y requerimientos, el
personal para las adecuaciones, hacen que toda la estructura y operacion del proyecto,
especialmente financiera, sea clara, real y concisa para la determinacion de costos e ingresos de
la empresa. A continuacion, mediante fichas técnicas se describen los servicios, junto con cada
especificacion plasmando una explicacion de cada uno, también el servicio obtenido mediante
preacuerdo comercial por parte de la Empresa Boscafé San Juan, quien se interesa por ser parte

de los servicios que conforman a la empresa Sendero Guaitana.
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Tabla 39. Ficha Técnica Servicio- Sendero

DENOMINACION

CARACTERISTICAS

DENOMINACION DEL SERVICIO

Sendero cultural interpretativo

DENOMINACION TECNICA
SERVICIO

DEL

Sendero descriptivo de personajes miticos representativos
de la cultura Huilense

UNIDAD DE MEDIDA

PERSONAL:

(15) personas vy/o artistas para las representaciones
culturales personificadas a mostrar durante el recorrido del
sendero.

SERVICIOS GENERALES: (1)Persona para el mantenimiento
de las zonas verdes, limpieza en las zonas, salones etc.

DESCRIPCION GENERAL

Primer Carril: definido mediante llantas de carro cuya vida
util haya terminado, reutilizandolas en el sendero como una
forma diferente de plasmarlo,

Segundo carril: Sera adecuado de manera que sea accesible
para personas en condicidon de discapacidad, principalmente
para el posible acceso de sillas de ruedas, este segundo
carril sera hecho de escombro. Se identifica que al realizar
una obra, principalmente de construccidn, lo escombros que
quedan estan siendo un obstaculo para los ingenieros o
encargados de las obras que no saben dénde llevarlo,
teniendo en cuenta esto, surge la idea de reutilizar este
escombro para la elaboracién de este segundo carril que
sera apto para el transcurso de sillas de ruedas y asi tener
un servicio incluyente para estas personas que también
pueden tener la oportunidad de aprovechar este tipo de
servicios culturales.

ESPECIFICACIONES

ADECUACION:

1. Realizacion del sendero.
2. Recoleccidén de llantas mediante campaifias
municipales, recorridos y talleres.
3. Recoleccidn de escombros para su respectiva
reutilizacion y segunda vida util.
4. Implementacion de estaciones para la muestra
cultural del sendero.
5. Puentes decorativos e interactivos para el
sendero.
6. Sefialética.

PERSONAL:

Contratacion de gestores culturales.

(Elaboracién propia, 2015)
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Tabla 40. Plaza Show Cultural

DENOMINACION

CARACTERISTICAS

DENOMINACION DEL SERVICIO

Plaza Show- Cultural

DENOMINACION TECNICA DEL
SERVICIO

Representaciones artisticas culturales del Huila.

UNIDAD DE MEDIDA

Personal:

(15) personas y/o artistas para las representaciones
culturales personificadas a mostrar mediante shows
artisticos.

Herramientas Técnicas: Requerimiento de sonido, video
beam, para la proyeccion eficaz de lo presentado.

Servicios Generales: (1)Persona para el mantenimiento de
las zonas verdes, limpieza en las zonas, salones etc.

DESCRIPCION GENERAL

Al terminar el sendero como complemento de a este, dentro
de un espacio se mostraran danzas, dramatizaciones, musica
y demas actividades que terminaran de mostrar la mayor
parte de la cultura huilense, shows culturales que son aptos
para todo tipo de personas desde los ninos hasta los
adultos.

ESPECIFICACIONES

Contratacion de gestores culturales.

Presentaciones:

Muestra de bailes artisticos en representacion de la cultura
huilense, de igual manera el teatro, danza, y musica.

(Elaboracion propia, 2015)
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Tabla 41. Campground o Zona de Camping

DENOMINACION

CARACTERISTICAS

DENOMINACION DEL SERVICIO

CampGround o Zona de Camping:

DENOMINACION TECNICA
SERVICIO

DEL

Camping en zona tranquila en un ambiente natural.

UNIDAD DE MEDIDA

Carpas de Camping: Capacidad para aproximadamente 20
carpas de camping, en todo el terreno que comprende el
proyecto. Sin embargo, cerca de una zona de control y
comodidad como lo es, bafios y ducha |a capacidad es de 12
carpas de camping por maximo cuatro personas cada una.
Personal: (1) persona de servicios generales.

Bafios: Servicio |as 24 horas de bafios y ducha

DESCRIPCION GENERAL

La adecuacion de una zona de camping sera también oferta
de servicio para el tipo de personas que quiera optar por
pernoctar en este tipo de hospedaje dentro de una zona
rural y tranquila.s.

ESPECIFICACIONES

Adecuacion:

Bafios de mujer y hombre junto con la ducha, para servicio
de quienes pernocten.

Contratacion: Personal para servicios generales.

(Elaboracion propia, 2015)

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 131



Tabla 42. Zona Reciclaplay

DENOMINACION CARACTERISTICAS
DENOMINACION DEL Zona Reciclaplay
SERVICIO

DENOMINACION TECNICA | Zona de juegos para nifios, creada mediante llantas de carro

DEL SERVICIO como muestra de reciclaje y aplicacion de las 3R ambientales

Capacidad: Adecuada para las familias visitantes que sus
hijos sean menores de edad, para optar por el uso de los

UNIDAD DE MEDIDA JUegos.

Juegos: 10 juegos elaborados a partir de llantas recicladas,

creativos y de fécil acceso para nifios pequefios.

Esta es una zona adecuada para Juegos, en su mayoria
infantiles, elaborada con llantas que hayan terminado su vida

DESCRIPCION GENERAL | (til en los carros, reutilizandolas y rediciendo el grave
impacto que hacen estas en el medio ambiente. Actualmente,
la creatividad ha sido la herramienta mas pertinente para lograr
aplicar las 3 R ecologicas, ya que, cada vez son mayores las
ideas que surgen para reciclar todo aquello que tenga impactos
negativos en el medio. Por ende, se pretende brindar un
mensaje educativo a los visitantes, mas adn, a los nifios para
que surja en ellos una idea creativa e innovadora para sus vidas
tanto de reciclaje como de sentido de pertenencia por la cultura
propia.

Adecuacion: Zona delimitada por llantas recicladas para la

elaboracion de diversos juegos para el disfrute especialmente
ESPECIFICACIONES de nifios.

Contratacion: Personal para elaboracién de los juegos.

(Elaboracién propia, 2015)
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Tabla 43. Stand Coffee

DENOMINACION CARACTERISTICAS

DENOMINACION DEL | Stand Coffee

SERVICIO
DENOMINACION Muestra del café especial del municipio, y ganador a la tasa
TECNICA DEL SERVICIO | de la excelencia, demostrando la importancia del café en el
departamento.
Venta:

UNIDAD DE MEDIDA Oferta de productos a base de café, mediante un stand
Coffee ubicado dentro de la empresa, como arrendatario.

Es un servicio alterno que se presta por parte de la empresa
. “Boscafé” mediante el arrendamiento para tal fin. Dicha
DESCRIPCION GENERAL )
empresa se enfoca en ofrecer productos a base de café de
alta calidad de Pitalito — Huila. Se realiza el preacuerdo
comercial teniendo en cuenta que es importante para el
reconocimiento la cultura cafetera del municipio,

transmitiéndolo a cada visitante.

ESPECIFICACIONES Venta de productos a base de café.

(Elaboracién propia, 2015)
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7.1 Estado de Desarrollo del Servicio

La empresa “SENDERO GUAITANA”, creada para la muestra y representacion de la cultura
huilense, dentro de su creacion, identifica algunos aspectos claves para su ejecucion,

encontrandose en un estado de desarrollo de los mismos.

El aspecto cultural es la base de la empresa, por esto, se identifican agrupaciones artisticas
importantes para el desarrollo de los servicios del proyecto. “Sendero Guaitana”, cumpliendo con
los requerimientos proyectados en cada servicio una de estas organizaciones identificadas es la
que se convierte en proveedor clave de la empresa. La conceptualizacion de las actividades
culturales a presentar en cada servicio, tanto en el sendero como en los shows culturales y
artisticos, se proyectan para obtener unas actividades planificadas al momento de la etapa de

ejecucion.

La identificacion de los proveedores de la empresa, desde la publicidad hasta quienes elaboraran
y realizaran cada adecuacion del proyecto, tiene su respectiva cotizacion, como también el
conocimiento laboral o experiencia de cada proveedor. Convirtiéndose en un punto importante,
puesto que, se conoce al proveedor, especificamente la compra a realizar y la experiencia laboral
que define un buen trabajo terminado.

En el aspecto ecoldgico, se identifica un problema actual en el que recursos que han terminado
una vida atil inicial, estan siendo causantes de contaminacion. Es asi, como se busca aportar a la
mitigacion y mas que esto, es generar conciencia y crear una imagen en los visitantes y las
comunidades en general, recalcar que, es importante reciclar, que a lo que ya parece basura
inatil, se puede brindar una segunda vida util, ser testimonio empresarial de cambios de
consumo, y aportar a que los nifios desde su uso de razon, tengan un ideal de contribuirle

sanamente al medio ambiente, mediante el reciclaje.
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7.2 Descripcion del Proceso

Necesariamente, tanto para la adecuacién como ejecucion se requiere de la Planeacion, y su
debido control y orden para que cada actividad resulte acorde con lo investigado y méas que esto;
al presupuesto establecido. Tener identificado el proceso de llevar a cabo cada operacion u
actividad de la empresa, brinda estabilidad. El personal estard directamente relacionado e
informado de cada proceso de la empresa, el cual tendra la capacidad de actuar dependiendo el
caso ante alguna eventualidad presentada en la venta del servicio o dentro de la empresa. El
Gerente y Auxiliar Administrativo llevaran un orden, en las compras, al incorporar personal, en

el pago, al evaluar el desempefio laboral, cada estrategia y manejo de proveedores.

El desempefio organizacional de la empresa depende de la adecuada operacidn y de ejecutar cada
proceso clara y controladamente. De esta manera, los procesos y procedimientos establecidos a
continuacion demuestran el proceso que se debe llevar a cabo, determinados con una serie de

actividades a seguir dependiendo el area y la situacion.

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 135



7.2.1 Recursos Humanos

Gréfica 37. Incorporacién de Personal
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FIN
(Elaboracion propia, 2015)
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Gréfica 38. Evaluacion de Desempefio Laboral
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(Elaboracidn propia, 2015)
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Grafica 39. Administracion de Sueldos
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Gréfica 40. Seguridad y Control de Entrada y Salida de Visitantes
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l

11. Disposicion de
resolver inquietudes
basicas del visitante.

v

12. Verificacién de que en
las zonas de estacionamiento
de vehiculos no se
encuentren M otocicletas
estacionadas.

;Losvehiculos
estan estacionados
en el sitio
permitido?

NO

14. Conservacion de

13. Peticion de que le sea
ensefiado el elemento o
Equipo que el funcionario
desee ingresar.

buena atencion a los L
efectos de evitar robos, |
hurtos o dafios.

'

15 Realizacion constante
de verificacion del normal
movimiento de los
visitantes.

v

18. Ejecucion dela accion
de Controlarla Salida

De visitantes y personal | MO
de colaboracion. <
— v
|
19. Transferencia de
Base de datos Planillas de planillas de registro del

regisiros de entrada registro y control control de entradas y salidas
y salida de entradas y tanto de personal, visitantes y

salidas bienes en general.

PLAN DE NEGOCIOS

16. Realizacidn del respectivo
reporte por cualquier

i 5e presenta NO
normalidad en el L -
movimiento extrafio siguiendo
movimiento general de e Ia normatividadg
ingresos y zalidas? -
preestablecida.

P " ila eventuaidad -~
- es riesgosa y
complicada?

17. Atencidn de eventualidad
junto con el personal de
apoyo para evitar dafio, robo
u otros. Dado el caso actuar
de acuerdo 1a regulacian.

Tiempo necesaric
para resolverla
eventualidad (15

mtos. Hasta 102

horas).

(Elaboracién propia, 2015)
SENDERO GUAITANA 142



7.2.2 Publicidad

Gréfica 41. Estrategias de Marketing
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Elaboracién propia, 2015
FIN ( prop )

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 143



Gréfica 42. Implementacion de las Estrategias de Marketing
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l (Elaboracién propia, 2015)
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Gréfica 43. Control y Evaluacion
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(Elaboracion propia, 2015)
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Grafica 44. Adecuacion de Instalaciones
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Grafica 45. Control de las Adecuaciones
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(Elaboracidn propia, 2015)
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Gréfica 46. Diagrama de Flujo de Proveedores
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7.3 Plan de Produccion

La produccion consistentemente de acuerdo a los analisis de la empresa; como la proyeccion de
ventas, capacidad de carga y toda la planificacién del producto y los servicios son pilares para la
produccion eficaz y esperada en la empresa. Tener planificada y clara la produccion de cada
unidad a vender del componente de los servicios, aportan a la empresa buen desarrollo, equilibro
organizacional, financiero y el paso a paso de manejar el producto independientemente de su

estacionalidad.

Sendero Guaitana define un plan de produccion anual, dependiendo de cada temporada, y cada
mes, donde establece un cronograma para los servicios. Para la época de temporadas las ventas
se proyectan para los dias, jueves, viernes, sdbado y domingo, esto como resultado del estudio de
mercados obtenido y del analisis de visitantes en cada temporada. Asi mismo, para el segmento
de familias locales, las proyecciones de ventas son relacionadas con los fines de semana debido a
el tipo de venta que soporta el mercado local, determinando un funcionamiento de sabados y
domingos, para el segmento de grupos especialmente educativos igualmente se muestra la forma

de prestar el servicio en dias de semana y solo para los meses de temporada educativa.

Mediante el estudio de capacidad de carga del sendero arrojado por el acompariamiento de la
Agrupacion Guaitipan, definiendo el total de personas que logran realizar un recorrido siendo
participe de las actuaciones en cada estacion Mitica, se establece que dicha capacidad es de 16
personas por recorrido de aproximadamente 1:30 a 2 horas. Es importante brindar un excelente
servicio y para ello cada persona debe obtener la misma experiencia que las demés. Del mismo
modo, en un dia se plantean 2 ingresos para aplicar los estudios de capacidad de carga y brindar

la opcidn de que mas visitantes realicen la compra en un mismo dia.
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Tabla 44. Plan de Produccion en Temporadas

PLAN DE PRODUCCION EN TEMPORADAS

: DIAS ANOS eC
DIAS DE .
DURACION DE N.D=Niimero de dias N.P= Nimero de personas = Capacidad de Carga D= Demanda
TEMPORADAS SEMANAS| MESES | ) 3 4 5
Lunes Martes | Miercoles| Jueves | Viernes | Sabado | Domingo
TEMPORADA
N.D [ NP | ND|NP{ND[NP|ND|NP[ND|NP[ND[NP|ND]|NP CCDJ|CC|D|CCyD(CCID|CC| D
Semana Santa 1 T3] 132 ]1]64] 1|64 1 y 192 [ 438 | 200 438 | 204) 438 | 204) 438 | 204| 438
ano
San Pedro 18 2|18 2 |64 2 | 64| 2 [128( 2 |18 2 Junio 512 | 874 | 533| 874 | 526( 874 | 526| 874 | 526 874
Feria Artesanal y
. 1 T 1321 32]1]64]1]6d 1 . 192 [ 868 | 200 868 | 204) 868 | 204) 868 | 204| 868
Equina Noviembre
Diciembre-
Fin de Afio 13 2| 128 2| 64| 2 |128) 3 |128 2 Enero 512 663 | 533| 663 | 526( 663 | 526| 663 | 526 663
paies 14082843 1466 | 2843 1460|2643 1460| 2843 1460 | 2843

(Elaboracion propia, 2016)
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Tabla 45. Operacion del Servicio en Temporadas para Visitantes

OPERACION DEL SERVICIO

Semana Santa Feria Artesanal y

Equina

San Pedro y Fin de Aio

Cronograma
Dias Jueves y Viernes

Cronograma
Dias Jueves y Viernes

Capacidad del

16 Personas por grupo

Capacidad del

16 Personas por grupo

5:00 pm - Salida

sendero sendero
9:00 a.m.- Ingreso 9:00 a.m.- Ingreso
9:30 a.m.- Charla 9:30 a.m.- Charla

Grupo 1 10:00 a.m.- Inicio de recorrido Grupo 1 10:00 a.m.- Inicio de recorrido
11:30 a.m.-Finalizacién de recorrido 11:30 a.m.-Finalizacién de recorrido
9:00 am - Ingreso 9:00 am - Ingreso
9:30 am - Charla 9:30 am - Charla

Grupo 2 — - Grupo 2 — -
10:15 am - Inicio de recorrido 10:30 am - Inicio de recorrido
12:00 - Finalizacién de recorrido 12:00 - Finalizacién de recorrido
12:15 pm - Almuerzo 12:15 pm - Almuerzo
2:00 pm - Inicio de Shows Ambos |[2:00 pm - Inicio de Shows

Ambos grupos — —

4:00 pm - Esparcimiento grupos 4:00 pm - Esparcimiento

5:00 pm - Salida

Sabado y Domingo

Sabado,Domingo y Lunes festivos

Capacidad del

16 Personas por grupo

Capacidad del

16 Personas por grupo

6:00pm Salida

sendero sendero
JORNADA MANANA JORNADA MANANA

8:00 am - Ingreso 8:00 am - Ingreso
8:30 am - Charla 8:30 am - Charla

Grupo 1 — - Grupo 1 — -
9:00 am - Inicio de recorrido 9:00 am - Inicio de recorrido
10:00 am- Finalizacion de recorrido 10:00 am- Finalizacion de recorrido
8:00 am - Ingreso 8:00 am - Ingreso
8:30 am - Charla 8:30 am - Charla

Grupo 2 — - Grupo 2 — -
9:15 am - Inicio de recorrido 9:15 am - Inicio de recorrido
10:15 am- Finalizacién de recorrido 10:15 am- Finalizacién de recorrido
10:15 am a 11:00 am- Esparcimiento 10:15 am a 11:00 am- Esparcimiento

Ambos grupos 11:00 am- Inicio de Shows Ambos 11:00 am- Inicio de Shows
12:30 pm - Almuerzo grupos 12:30 pm - Almuerzo
2:00 pm - Salida 2:00 pm - Salida
JORNADA TARDE JORNADA TARDE

1:30 pm - Ingreso 1:30 pm - Ingreso

Grupo 1 1:40 pm - Cha-rla : Grupo 1 1:40 pm - Cha-rla :
2:00 pm - Inicio de recorrido 2:00 pm - Inicio de recorrido
3:00 pm- Finalizacién de recorrido 3:00 pm- Finalizacién de recorrido
1:30 pm - Ingreso 1:30 pm - Ingreso

Grupo 2 1:40 pm - Charla Grupo 2 1:40 pm - Charla
2:20 pm - Inicio de recorrido 2:20 pm - Inicio de recorrido
3:20 am- Finalizacién de recorrido 3:20 am- Finalizacién de recorrido
3:30 a 4:00pm - Esparcimiento 3:30 a 4:00pm - Esparcimiento
4:00pm - Inicio de Shows Ambos |3:00pm - Inicio de Shows

Ambos grupos . .

5:30 pm - Finalizacién de Shows grupos 5:30 pm - Finalizacién de Shows

6:00pm Salida

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 46. Plan de Produccién y operacion del servicio sin temporadas para Familias locales

PLAN DE PRODUCCION SIN TEMPORADA (Familias locales)

DIAS OPERACION DEL SERVICIO
N.D=Numero de dias R
MESES DIASAL | N.p= Namero de personas por dia Sabado y Domingo
MES -
Sabado Domingo Capacidad del 16 Personas por grupo
sendero
N.D N.P N.D N.P JORNADA MANANA JORNADA TARDE
Enero 6 3 32 3 32 8:00 am - Ingreso 2:00 pm a 2:30 pm - Ingreso
Febrero 8 4 32 a4 32 8:30 am - Charla 2:30 pm - Charla
Grupo 1 Grupo 1
Marzo 4 2 32 2 32 9:00 am - Inicio de recorrido 2:50 pm - Inicio de recorrido
Abril 8 4 32 4 32 10:00 am- Finalizacién de recorrido 4:00 pm- Finalizacion de recorrido
Mayo 8 4 32 4 32 8:00 am - Ingreso 2:00 pm a 2:30 pm - Ingreso
Junio 4 2 32 2 32 8:30 am - Charla 1:30 pm - Charla
- Grupo 2 Grupo 2
Julio 8 4 32 4 32 9:15 am - Inicio de recorrido 3:00 pm - Inicio de recorrido
Agosto 8 4 32 4 32 10:15 am- Finalizacion de recorrido 4:00 pm- Finalizacion de recorrido
Septiembre 8 4 32 4 32 10:15 am a 11:00 am- Esparcimiento 4:00 a 4:30pm - Esparcimiento
Octubre 8 4 32 4 32 11:00 am- Inicio de Shows 4:30pm - Inicio de Shows
Ambos grupos Ambos grupos
Noviembre 6 3 32 3 32 12:30 pm - Almuerzo 6:00 pm - Finalizacion de Shows
Noviembre 4 2 32 2 32 2:00 pm - Salida 6:00pm Salida

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 47. Plan de Produccion y operacion del servicio pata Grupos

PLAN DE PRODUCCION PARA DIAS DE SEMANA (Especialmente grupos)

DIAS OPERACION DEL SERVICIO
N.D=Numero de dias N.P= Numero de personas por dia Jueves Yy Viernes
MESES DIAS AL Capacidad del
MES Lunes | Martes |Miercoles| Jueves Viernes | Sdbado | Domingo P d 16 Personas por grupo
sendero
N.D| N.P [N.D| N.P [N.D|] N.P | N.D| N.P | N.D[N.P[N.D|N.P|N.D| N.P
Enero 9:00 a.m.- Ingreso
Febrero 9:30 a.m.- Charla
Grupo 1 — -
Marzo 6 3 25 3125 10:00 a.m.- Inicio de recorrido
Abril 8 4 | 25 4 | 25 11:30 a.m.-Finalizacion de recorrido
Mayo 8 4 25 4 | 25 9:00 am - Ingreso
Junio 9:30 am - Charla
' Grupo 2 — -
Julio 10:15 am - Inicio de recorrido
Agosto 8 4 | 25 4 |25 12:00 - Finalizacidon de recorrido
Septiembre 8 4 | 25 4 |25 12:15 pm - Almuerzo
Octubre 8 4 | 25 4 | 25 2:00 pm - Inicio de Shows
- Ambos grupos —
Noviembre 4 2 25 2 | 25 4:00 pm - Esparcimiento
Noviembre 5:00 pm - Salida
Total anual 50 175

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 48. Personal de la Empresa

PERSONAL

Cantidad Cargo Funcién Requisitos

Encargado de todo el proceso |Persona de 22 a 40 aios de edad,
administrativo de la empresa, |con estudios en Turismo,

respondiendo al optimo egrasado de la Universidad sel
funcionamiento de cada una Cauca, con 1 afio de experiencia
de las actividades y servicios a |o haber realizado practica
1 Gerente ofrecer profesional relacioanda a la
creaciéon de proyectos, manejo
de empresa etc.
Brindar apoyo a la gerencia Persona sin importar sexo, en
para el efectivo control condicién de discapacida fisica o
administrativo de los recursos |sin ella, egrasado de una
financieros, para el buen institucién acreditada, menor de
Auxiliar funcionamiento de la empresa |40 afios, con estludios realizados
2 administrativo y en Administraciéon fianciera y

contable, con minimo un afio de

financiero . .
experiencia.

Mantenimiento de cada zona, |Mujer cabeza de familia, menor

aseo general de la de 50 afios, con minimo un afo
Auxiliar de empresa,mantener el contacto |de experiencia en las funciones
3 aseo(Servicio con todo el personal, y atender|establecidas.
Genera) a las actividades regulares
asignadas dentro de su horario
laboral.
Cumplir con las actividades Persona sin importar sexo menor
culturales proyectadas para de 40 aios, con estudios
cada servicio. Rescatando la enfocados a la danza, cultura, y
4 Gestor Cultural |importancia de la calidad del arte.
servicio.
Gestionar la organizacién de Persona sin importar sexo, menor
cada evento cultural y demas |de 40 afos, con estudios en
Auxiliar en servicios en todo el momento |organizacién de eventosy
5 Logistica (2 |de venta de los servicios. logistica, minimo un afio de
personas) Mantener buena comunicacién|experiencia.

y liderazgo laboral.

Realizar actividades culturales |Mujer,hombre o persona

6 15 Artistas planeadas y asignada por el perteneciente a la comunidad
Adicional | (Equipo cultural) |gestor cultural. "LGBT", menor de 40 aios, con
conocimientos artisticos.

(Elaboracién propia, 2016)
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7.4 Plan de Compras

Las compras solicitadas dentro de las necesidades y requerimientos de la empresa, se tienen claras y concretas en su totalidad. A
continuacion, se especifica las caracteristicas de cada una junto con su funcién y tiempo, constando que en realidad son necesarias y
hacen parte tanto de la adecuacién como de la ejecucion de cada servicio, mensual, semestral y anual. (Ver cotizaciones en

Anexo.28)
Tabla 49. Compra de Maquinas y Equipos

PLAN DE COMPRAS

TIPO DE COMPRA COMPRA CANTIDAD | TIEMPO CARACTERISTICA FUNCION COSTO COMPRA
Unitario Total

Impresora 2 Epson L800 Impresoras para as 2 oficinas § 1500000 | $ 3.000.000 | Adecuacion

gue correnponden a la MiPCy suMundo
p ic Kx-ft503| Comunicacion con clientes

Telefono 1 anasonic fx-t503la uniced entesy §  120000|$ 120000 | Adecuacion
proveedores

Planta eléctrica con Planta eléctrica Planta para el respectivo

conexion trifasica cumplimiento de la venta del

1 p ) Agrocercas del Sur[ $  3.000.000 | $ 3.000.000 | Adecuacion
servicio ante alguna
eventualidad energetica.
Maquinas y Equipos 1mes |Video Beam proyector Epson X24

3500 Lumens,hdmi WIFI Elementos necesarios para la
proyeccion de informacion, 1
para el Salén de Shows
Video Beam 2 Culturales y el segundo MiPCy suMundo| $ 2.400.000 | § 4.800.000 | Adecuacién
corresponde a la presentacion
de la charla de ingreso
brindada dentro del primer
salon, denominado Kiosco.
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Maquinas y Equipos

Computador portatil

Computador de
escritorio

Camaras de seguridad

Camara Fotografica

Tablet

Sistema de Sonido
profesional

1 mes

Portatil Dell inspiron 14-300 intel
core 13 4005U-1 Tera-4GB DDR3-

Computador para la oficina de
Gerencia

Pantalla de 14-DVD RW-HOMI- PGy su o § 1.600.000 | $ 1.600.000 | Adecuacion
Windows 8.1- Gris
Computador Lenovo C260 todo - Computador correspordiente § 1300000 | $ 1.300.000 | Adecuacién
en uno 4GB memoria RAM 1 Tera |1a oficina de la persona Aux.
Camaras DIGIPLEX AHD verifocal |Camaras de seguridad,
1.3 mega pixeles tipo BALA para |distribuidas en la empresa,
exterior full calidad de imagen- |para garantizar la seguridad y
Camaras VEROCEG AHD 3 mega |confiabilidad tanto del personal NODOS
pixeles tipo domo para interior ~ |interno como del cliente. Tecnologiay | $ 1.728.000 | $ 1.728.000 | Adecuacion
full calidad de imagen, mas todo Comunicaciones
el equipo de instalacion y mano
de obra.
Cannon 5x520 16,1mp 42x Super [Elemento necesario para el
Zoom Video Full Hd archivo de evidencia
fotogréfica de cada actividad o | MercadoLibre | $  669.000 [ $  669.000 | Adecuacion
servicio ofertado por la
empresa.
Table Lenovo YOGA 3 - Pantalla
8'IPS - Quad Core 1.3GHZ - |rableta para erchivas
?itr?(?r(-)itlj(;.Bl--(\:I\?r;?ra 8M Rotable |+ macicn instantanea del
desplazamiento de unsaléna [MiPCy suMundo| $  650.000 | $  650.000 | Adecuacién
otro, y d ela informacion de
diferente reuniones tanto
internas como externas.
Cabinas dobles y amplificador,
prmupaln?ente para las Sonido especial P?ra cumplir ~ |Fierro . § 2200000 | $ 2200000 Adecuacion
presentaciones culturales. con la presentacion de cada  |Producciones

Show Cultural.

(Elaboracion propia, 2016)
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Tabla 50. Compra de Redes

REQUERIMIENTO DE
REDES

Red electrica

Red Agua potable

Red de alcantarillado

Red de gas

Internet

1 MES

Cometida electrica generadora
de la energia e instalacion interna

Red indispensable para el
funcionamiento de [a totalidad
de los servicios ofertados.

Electrificadora del

Que serequiere paa saones , § 2500000 | $ 2.500.000 | Adecuacion
oficina y sonido técnico. Huila
Derecho de agua e instalacion del |Red indispensable para el
sistema de obra, que permite  |funcionamiento de la totalidad
llevar el agua hasta los diferentes |de los servicios ofertados.
6 . Redlocal |$ 1.000.000|S$ 1.000.000 | Adecuacion
puntos de abastecimiento que se
encuentran.
Red de drenaje al sistemade  |Red indispensable para el
tuberias para el transporte de  |funcionamiento de a totalidad
P P © Redlocal | $  250000|$ 250000 | Adecuacion
aguas residuales y pluviales del |de los servicios ofertados.
establlecimeinto.
Uso del servicio ofertadoenla  |Red indispensable para el
comunidad como medida de funcionamiento de la totalidad y
- SurGas $ 1200000 | § 1.200.000 | Adecuacion
ahorro frente al gas GLP. de los servicios ofertados.
Servicio comunicacion con el cliente,
proveedores, manejo de Sinergy § 160.000| 5 160.000 | Adecuacion

herramientas digitales, etc.

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 51. Compras de Papeleria y Equipos de Limpieza

Papeleria necesaria para las
oficinas en diferentes

Resma de papel 3 Paquete de Resma carta Repro. . . S 9.000 | $ 27.000 Adecuacion
actividades:Impresion,
escritura, talleres, etc.
Lapiz Norma
Lapiz Norma Docena S 3500 | $ 3.500 [ Adecuacién
Marcadores Docena Sharpie Permanente S 11.400 | $ 11.400 Adecuacion
Léapiceros Docena Kilimetrico tapa S 3.800 | S 3.800 | Adecuacion
Cosedora 2 Pequefia S 5.500 | $ 11.000 | Adecuacién
Carpetas 5 Carpeta Azul-Colgar S 600 | $ 3.000 | Adecuacién
PAPELERIA Cinta transparente Docena 1DiA Pequefia Necesario para las oficinas en Cacharreria S 1.800 | $ 1.800 Adecuacion
Gancho Cosedora 1 caja Cosedora pequefia direfentes actividades a Bogotd 2000 S 2.000 | S 2.000 Adecuacion
Corrector Liquido 2 Pequefio realizar. S 1.800 | $ 3.600 Adecuacion
Regla 2 Regla Plastica S 1.000 | $ 2.000 Adecuacion
Tijeras 2 Punta Norma $ 600 | $ 1.200 | Adecuacion
Pegante 2 Rapidx200 S 2500 | S 5.000 | Adecuacién
Clip 1 caja Pequefio S 800 | $ 800 | Adecuacién
Agenda 2 5 Materias S 12.500 | $ 25.000 [ Adecuacion
Borrador 2 Nata Grande S 400 | $ 800 | Adecuacién
Se requiere para llevar un
Talonario de factura 10 En quimico,media carta,una corden sea de comra, de S 70.000 | $ 70.000 [ Adecuacién
copia,una tinta cotizacidn, venta, etc.
Escoba 4 limpieza General $ 5900 | $  23.600| Adecuacién
Trapeador 3 limpieza General-1000g S 6.000 | $ 18.000 Adecuacion
Comerciales
Toallas para limpieza 10 Elemento para~I|mp|eza general S 800 [ S 8.000 [ Adecuacién
de salones, bafios, ventanas etc.
Liquidos de limpieza general, Productos genrales de limpieza,
EQUIPOS PARA Liquido desinfectante 6 1DiA bafios, oficina, salones, entre necesarios para el Bodega la Locura | $ 4.000 | S 24.000 Adecuacion
LIMPIEZA otros correspondiente aseo de cada del Remate
Tapabocas 50 Limpieza drea de la empresa. S 16.000 | $ 16.000 Adecuacion
Guantes 50 Limpieza S 16.000 | $ 16.000 | Adecuacion
Elementos necesarios para un
Delantales 2 mantenimiento y limpieza S 2,900 | $ 5.800 Adecuacion
constante de las instalaciones
Papeleras para bafio 5 Objetos para 'el c.ontrol de s 2.800 | $ 14.000 Adecuacion
(desechos) desechos sanitarios
Recojedores 3 Limpieza S 2.000 | $ 6.000 | Adecuacion
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EQUIPOS PARA
LIMPIEZA

Escoba 4
Trapeador 3
Toallas para limpieza 10
Liquido desinfectante 6
Tapahocas 50
Guantes 50
Delantales 2
Papeleras para bafio
5
(desechos)
Recojedores 3

1DiA

limpieza General

limpieza General-1000g

Comerciales
Elemento para limpieza general

de salones, bafios, ventanas etc.

Liquidos de limpieza general,
hafios, oficina, salones, entre
otros

Limpieza

Limpieza

Elementos necesarios para un
mantenimiento y limpieza
constante de las instalaciones

Objetos para el control de
desechos sanitarios

Limpieza

Productos genrales de limpieza,
necesarios para el
correspondiente aseo de cada
area de la empresa.

Bodega la Locura
del Remate

5900 $ 23600 Adecuacion
6.000| $  18.000| Adecuacion
800(S  8000| Adecuacion
4000 S 24000 Adecuacion
16.000| S 16.000 | Adecuacion
160001 S 16.000 | Adecuacidn
29005 5800 Adecuacion
28005 14.000| Adecuacion
2000]S  6.000| Adecuacion

(Elaboracién propia, 2016)

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 159




Tabla 52. Compras de Muebles y Equipos de Cafeteria

Archivador 3 Comercial ) $  670.000|$ 2.010.000 | Adecuacion
Elementos necesarios para las
oficinas
Escritorio 4 Inval INNOVAR §  720.000 S 2.880.000 | Adecuacion
Silla ergondmica 2 Isoceles tapizada negra Inversiones § 210000 $ 420.000| Adecuacion
Elemento necesarios en cada Innovar de
. ) salon cuya funcion es tanto Colombia S.A. y
Tablero acrililico 3 Tipo general ) vyatind olombia § 210000 S 630.000 | Adecuacion
pizarra como para proyectas
REQUERIMIENTOS .
1 SEMANA actividades.
DE MUEBLES Y i " - |
emento necesario para las
MOBILIARIO  |Sillas de Oficina 8 Tapizada negra oficinas P S 90.000 | §  720.000 | Adecuacién
Necesarias para el area o zona
C de campi 4 de Camping, idad Bodega la Lo )
Camping 10 arpas de camping para e la ping, cuya capacida ega la Locura § 54150 | 541500 | Adecuacién
persona c/u serd de cuatro personas cada del Remate
una.
. Butacas elaboradas de llanta de  |Elemento necesario paralas |Artesania el Vigjo- .
Sillas 30 . ) ) S 50.000 | $ 1.500.000 | Adecuacion
carro oficinas Altamira Huila
Indurama B
Nevera 1 $ 1.716.000 | $ 1.716.000 | Adecuacion
- INNOVAR —
Cafetera 1 Comercial , $ 100.000 [ $ 100.000 | Adecuacién
- - Inversiones —
Gabinete 1 Comercial nnovar de S 80.000 | $  80.000| Adecuacion
Termo 1 Comercial Colombia SA S 20.000 | §  20.000 | Adecuacién
EQUIPOS DE " . Microondas G.E Equipos para la cafeterfa de Ia o & 135000] ¢ 185000| Ad .
CAFETERIA Y orno 2DIAS mepresa, al servicio de los ' ' ecuacion
ALIMENTOS  |Vajilla 1 Corona colaboradores. $ 60.000| $  60.000 | Adecuacion
Café 1 El encanto-L.por mes S 10.000 [ S  10.000 | Adecuacion
Té 2 Indu-x mes Supermercado | $ 1.100 | $ 2.200 | Adecuacion
Aromaticas 2 Tisanas-x mes MERCAFULL | § 1.100| S 2.200 | Adecuacion
Azucar 2 Manuelita-L.por mes $ 1.100 | $ 2.200 | Adecuacion
Panela en polvo 2 Isnos-L.por mes $ 1.100 | $ 2.200 | Adecuacion

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 53. Compras para el funcionamiento de la empresa y la Publicidad

3 Meses Oficina
tes d P i iniciar la ad i0 dePlaneacién
Licencia de Planeacién 1 an (::s € €rmiso para iniciar fa adecuacion S 360.000 | S 360.000 Adecuacién
iniciode |del terreno
adecuacién
N . Alcaldia
Autorizacién para ejecutar L,
Uso de suelo 1 ) L S 33.000 | $ 33.000 Adecuacion
diversas actividades en el terreno
Registro para poder operar con Camara de
Registro RNT 1 gistro para p perarcon Comercio $  110000| $  110.000| Adecuacién
servicio sturisticos en el municipio
REQUERIMIENTOS Documentos necesarios para el Bomberos
PARA EL Bomberos 1 Servicio en caso de emergencia funcionamiento legal de la $ 35.000 | $ 35.000 Adecuacién
FUNCIONAMIENTO empresa. ’
Documentos legales como Camara de L,
Industria y Comercio 1 3 Meses | 5merciante Comercio s 68.000 | 5 68.000 | Adecuacion
Registro de la empresa, todos los
ducumentos tales como:
Constitucion de la Autenticacion de socios, registro Camara de
Varios de camara y comercio, formulario X S 650.000| $ 650.000| Adecuacion
empresa . L Comercio
y derecho de inscripcidn,
inscripcién de libros comerciales y
tramites ante la DIAN
Adquisicién y configuracién de la
lantilla.Publicacién contenidos
Pagina Web 1 Ipniciales capacitacion $ 800.000 | $  800.000 | Adecuacién
ycap : ZONA VIP Pitalito
Posicionamiento en Red ial latafi , .,
‘ctonami 1 edes sociaes en platatorma $  100.000 | § 100.000 | Adecuacién
redes zonavippitalito.com/por afio
Contrato por 3 meses, 3 cuiias .
. ) o B R Herramientas y elementos . .,
Cufias radiales 3 diarias de lunes a sdbado de 20 . Emisora La S 280.000 | $ 280.000 Adecuacion
necesarios para el )
segundos c/u o preferida-Estereo
PUBLICIDAD  |Vallasen d tos d 2 Semanas cumplimientos de las
n n . . .. .z
Piatalai:oe 0s puntos de 2 2x3 metros, marco metalico estrategias de comunicacion y S 800.000 | S 1.600.000 Adecuacion
publicidad del mercadeo de la —
Folletos 500 18x18cm, full color 4x4 empresa S 200.000 | $  200.000 Adecuacion
Tarjetas 1000 Presentacion, brillo mate 4x4 : S 100.000 | $ 100.000 Adecuacién
Pendon 1 1metro por 60 cm Litografia Figueroa| S 90.000 | S 90.000 Adecuacion
Pendon 1 1metro por 80 cm Rojas S 90.000 | $ 90.000 Adecuacion
Stikers 1000 Full color 8x4 S 70.000 | $ 70.000 Adecuacidén
Volantes 1000 Full color,4x1 media carta S 120.000 | $ 120.000 Adecuacién
Empresarial de entintaje
sello 1 presart ntal $ 28.000 | $  28.000 | Adecuacion
automatico
Objeto elaborado desde el E "Send
mpresa"Sendero
Obsequio reciclable reciclaje de revista convertido en P R " S 2.000 | $ 2.000 Adecuacion
Guaitana
(medalla o llavero) 1 engrudo.
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Tabla 54. Compra para la adecuacion-Personal

Sendero : 200 metros de largo por 2 metros [Adeciacion del principal Adecuacion
deancho. Costo:  [servicio. Adecuacion
. Elaboracion del Salon para
Medida: 8 metros d efrente por y y
Salon Grande 1 . presentacion de eventos Adecuacion
20 de largo- con 3 hafios
Culturales
Oficina 1 5x8mts Contruccion Salon destinado Adecuacion
10 Semanas oaralas oficnas de a empres §25.000.000 | $ 25.000.000
4 muros -2 metros de alto por Murles elabgrados con
REQUERIMIENTOS |Murales 4 1.50 metro de anchoy 15 escombro reucladoypa.rte de Adecuacion
DEL PEROSNAL PARA centimetros de grueso cementos, para Ias/actlwdades Obreros
LA ADECUACION artisticas que podran elaborar

los visitantes

7 estaciones elaboradas en

' 40.000{ $ 1.200.000 | Adecuacion
guaday madera recicladade Contruccion de Puntos dentro $ $

de el sendero denominados
estaciones para la animacion

22mts y techo de 3x3mts por 1
Estaciones 30Dias  |mes. Director de la Obra: $40.000
por diay Auxiliar:525.000 por dia

de los recorridos del servicio. S 25000($ 750.000| Adecuacion
7
Puentes dentro del sendero S 40000]$ 240000| Adecuacion
Puentes 6Dias |3 puentes de 2x1.50mts para brindar una experiencia
3 més dinamica y llamativa S 25000{$ 150.000| Adecuacion
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Kiosco 15 Dias Kiosco elaborado en guaduay  |Primer lugar de llegada del $ 40000/ §  600.000 | Adecuacién
1 madera reciclada, de 5x10mts |visitante, en el que se ogrece $ 25.000| § 375.000 | Adecuacion
Elaboracidn de 2 parqueaderos de $ 40.000| S 600.000 | Adecuacion
4x8mts, y Techo de 10x5 mts.
Parqueaderos 15 Dias Zona de Parqueo para y
visitantes incluidos para S 25.000( S 375.000 | Adecuacion
2 bicicleta elaborados de llantas.
Elaboracidn de Juegos con §  40000|S 400,000 | Adecuacion
Zona de Juegos 10 Dias  |material reciclable como las Servicio especialmente para los
1 llantas y madera recolectada nifios S 2500015 250000 | Adecuacion
. _ n Zona de Pernoctacion para
Zona de Camping , 10 Zonas de Camping, delimitadas| . . , .
. 2 Dias visitantes que adquieran el $ 25.000| S 50.000| Adecuacion
(Adecuacion) conarena .
10 servicio.
Jornal por 2 personas S  25000|$ 250.000 | Adecuacion
REQUERIMIENTOS  |Recoleccion de madera 2 10 Dias Recoleccion ¢ 000|s 250000| Adecuaci
DEL PEROSNAL PARA Obreros ' ' ecuacion
LA ADECUACION
3 pesonas encargadas de la
Recoleccion de 8.000 en la ciudad
60 Dias  [de Neiva, 24 dias durante 3 $ 30.000 | $ 5.400.000 | Adecuacion
meses.
e ae] Recoleccidn de la totalidad de
Recollecion de Llantas 1500 3personf‘als, encalrga s el llantas para lo que requiere
Recoleccion por dreas de 700
_ o tener el proyecto.
llantas en la ciudad de Pitalito,
15Dias |durante 15 dias, en talleres de $ 25.000 | § 1.125.000 | Adecuacion
carro y lugares donde son
acumuladas hasta cumplir con la
cometido.
Recoleccion de
2 12 Dias |2 Volquetas-Jornal por 2 personas Recoleccion $ 25000 [ 5 300.000 | Adecuacion
Escombros

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 55. Compra para Infraestructura

REQUERIMIENTOS
PARA
INFRAESTRUCTURA

Tornillo Aglomerado 2,000 Negro-Aglomerado Construcciones S 200 S 400000 Necuadién
Hojas de Zinc 120 3 metros Construcciones §  19500($ 2340.000
Cemento 350 Diamante por bulto Construcciones 5 28.000{5 9.800.000 Necsci
Tubo 30 Condiut 1/2 Construcciones S 180019 54.000
Curvas 30 Condiut 12 Construcciones S 3%0($ 10500 5
, Adecuacion
Alambre 2 Rollo #12 Construcciones § 115000 (S 230,000
Puntilla 20 Cajade?" Construcciones S 1800(5 36000 3
- - Adecuacion
Varillas 180 1212 Construcciones § 14200 |$ 2.556.000
KFleje 100 1/4. Construcciones Ferreteriael | § 2500($ 250,000 Necuadién
K.Alambre 30 Negro Construcciones Campo S  3300(5  99.000
Tablas 100 25em Construcciones S 850015  850.000 .,
, . - Adecuacion
Varilla Tornillo 90 5/16. Construcciones S 1800(S 162,000
Tuerca y Arandela 1,068 Para estructura Construcciones § 5005 53400 o
Puerta 1 Acrilico Construcciones §  150.000|§  150.000
Rusetas 2 Ventanillas Construcciones § 300,000 600.000 o
Perfiles para Zinc 10 Para Techo Construcciones S 30.000{5 2.100.000
Portin y Amtsx3mts, En lamina y marco Construciones
galbanizado § 1000000 |5 2.000.000 | Adecuacion
Ladrillos 6.000 Faroles de Construccion Construcciones ARVA S 700§ 4.200.000
Madera recolectada 2 Volquetada Construcciones Obreros S 70,0005 140,000 Y
Arena de Pega 8 Volquetada Construcciones Obreros S 250.000| S 2,000,000
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Arena Fina 1 Volquetada Construcciones Obreros $  400.000|S  400.000
. . Adecuacion
Gravilla 8 Volquetada Construcciones
Obreros §  800.000 S 6.400.000
Escombros 2 Volquetada Construcciones Recolleccion $ 70.000 | $  140.000 Adecuacion
Guaduas 120 Estructuras, Reciclada Construcciones Obreros $ 12.000 [ $ 1.440.000
Neiva-Pitalito .
4 Guacacallo/Viajes/Camion Construcciones Recolleccion > 800.000 $ 3.200.000 ,
Ruedas-Llantas — — Adecuacion
) Pitalito-Guacacallo/Viajes/Turbo Construcciones ¢ £0.000
Recolleccion $ 240.000
Sanitario 2 Combo Manar.mall Bone, con Construcciones Ferre‘terla $  262.900
lavamanos, griferia, toallera Cordillera $  525.800 .
- Adecuacion
Sanitario Discapacidad 1 Acuaset Construcciones Ferreteria
P Cordillera § 393900 S 393.900
. Ferreteria
REQUERIMIENTOS | 1N Poble ! Acuaset Construcciones Cordillera §  63000|§  63.000
PARA Panel Led incrustar ultradelgado Adecuacion
INFRAESTRUCTURA [lluminacion 30 12W Economizador de energia  |Construcciones Ferreteria
Cordillera S 28900 | S  867.000
lluminacién 10 Panel Led incrustar redondo 7W Construcciones Ferreteria
Economizador de energia Cordillera $ 22900 S 229.000 ,
: - Adecuacion
Limpara 2 Mddulo Led T5 (Tubo) 8W 800Im Construcciones Ferreteria
6500K Aura light Cordillera $ 24500|S  49.000
Limpara 2 Alumbrado de exterior 60W Led Construcciones Ferreteria
Orion Marca Syvania Cordillera § 552000 S 1.104.000
Adecuacion
Postes 2 2 postes de cemento para Construcciones Ferreteria
instalcion de alumbrado exterior Cordillera S 250.000 [ $  500.000
L . . Ferreteria
fardineria Varios Exteriores Construcciones Cordillera § 500000 500000 Adecuacion
Abono 1 Bulto de Abono orgénico para  |Construcciones Ferreteria $ 20.000 | $ 20.000
Kit de Jardineria 1 Herramientas escenciales parala |Construcciones Ferreteria $ 39.000 | $ 39.000 Adecuadion
Manguera 1 Manguera expandible A 75 Construcciones Ferreteria $ 64.900 | S 64.900
Total $ 44.206.500

(Elaboracién propia, 2016)
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Tabla 56. Personal de la empresa

REQUERIMIENTOS
DE PERSONAL

Mujer u hombre de 22 a 40 afios
de edad, con estudios en Turismo,
egrasado de la Universidad sel
Cauca, con 1 ao de experiencia o

Encargado de todo el proceso
administrativo de la empresa,
respondiendo al optimo
funcionamiento de cada una de

estudios enfocados a la danza,
Cultura, y arte.

importancia de la calidad del
servicio.

0opPS

Gerente Mensua haber realizado practica las actividades y servicios a Personal 5 180000015 1800000  Mensual
profesional afin a creacionde ~ [ofrecer
proyectos, manejo de empresa.
Mujer,hombre o persona Brindar apoyo a la gerencia
perteneciente ala comunidad  [para el efectivo control
"LGBT", en condicion de administrativo de los recursos
discapacida fisica o sin ella, financieros, para el buen
Nilar Administativo Mensea egras.adodeunainstitucién~ funcionamiento de la empresa | Personal. Contrato S a0000|s 800000| Mensa
acreditada, menor de 40 afios, 0PS
con estudios realizados en
Administracion fianciera y
contable, con minimo un afio de
experiencia.
Mujer,hombre o persona Cumplir con las actividades
perteneciente ala comunidad  |culturales proyectadas para
. . Personal. Contrato
Gestor Cultural Mensual ['LGBT", menor de 40 afios, con  |cada servicio. Rescatando la $ 2100000 [ § 2.100.000 | Mensual
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REQUERIMIENTOS
DE PERSONAL

Auxiliar de

Mantenimiento de cada zona,
aseo general de la
empresa,mantener el contacto

Personal. Contrato

aseo(ServicioGeneral) ! Mensual Mujer cabeza de familia, menor  [con todo el personal, y atender OPS > 60000015 600000 Mensual
de 50 afios, con minimo un afio  |a las actividades regulares
de experiencia en las funciones  [asignadas dentro de su horario
establecidas. laboral.
Gestionar la organizacion de
Mujer,hombre o persona cada evento cultural y demés
perteneciente a la comunidad servicios en todo el momento
- - o - Personal. Contrato
Auxiliar en Logistica 1 Mensual  ["LGBT", menor de 40 afios, con  |de venta de los servicios. 0PS S 650.000 | S  650.000 Mensual
estudios en organizacion de Mantener buena comunicacion
eventos y logistica, minimoun |y liderazgo laboral.
afio de experiencia.
Mujer,hombre o persona Gestionar la organizacion de
perteneciente a la comunidad cada evento cultural y demas
"LGBT", menor de 40 afios, con  |servicios en todo el momento
o - . N . Personal. Contrato
Auxiliar en Logistica 2 Mensual [estudios en organizacion de de venta de los servicios. 0PS $  650.000 (S  650.000 Mensual
eventos y logistica, minimo un Mantener buena comunicacion
afio de experiencia. y liderazgo laboral.
Mujer,hombre o persona Realizar actividades culturales Agrupacion
12 Artistas Mensual perteneciente a la comimidad planeadas y asignada por el Artistica Guaitipan Mensual
(Equipo "LGBT", menor de 40 afios, con  [gestor cultural.
Empleos Indirectos  |cultural) conocimientos artisticos.
1(Venta de Mujer con experiencia en la Contribuye con el 15% de cada
Fiambre Mensual [elaboracion del producto. venta a la empresa Sendero Restaurante Mensual
Huilense) Guaitana.
10 personal Pesonas pertenecientes a la A cargo del gestor Cultural
Empleos Indirectos ~ |de equipo Mensual  |Agrupacion Cultural Guaitipan. Guaitipan Mensual
cultural
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Tabla 57. Requerimientos Generales

Solucion para quemaduras S 7.000 | $ 14.000
Sulfatiazol Polvo S 16.000 | $ 32.000
Mercurio S 2.000 (S 4.000
Tablita Baja Lengua S 23001 S 4,600
Guantes S 1.000 | $ 2.000
Tijera S 2.000 | S 4.000
Gasa . $ 3.600 | $ 7.200
REQUERIMIENTOS Botiquin 2 1DA  [pinza Requerimientos encaso de | - eria la Fe S 2000|S 4000
emergencia : :
DE ELEMENTOS Hisopo s 3,000 § £.000 Anual
PARA EMERGENCIA : :
Termometro S 2.0001|$ 4.000
Agua Oxigenada $ 2.500 | S 5.000
Apositos S 5.000 | $ 10.000
Algoddn S 3.000 | $ 6.000
Venda S 1.200 | $ 2.400
Micropore S 2.000 | $ 4.000
Extintor 2 1DIA |30 Libras S 56.000 | $  112.000
TOTAL S 110.600 | S 221.200
REQUERIMIENTOS Repuesto de tinta 6 1 Vez por afio . ' S 25.000 150000 Anual
DE REPUESTOS A _ 1DIA Repuestos para impresora. Mi PCy su mundo
LARGO PLAZO Mantenimiento y ) o
soporte de Software 1 por afio Mantenimientosl para S 25.000 25000
para computadores computadores. Mi PCy su mundo Anual
TOTAL 175000
Registro RNT 1 Registro para poder operar con Camara de $ 110000/ $  110.000
servicio sturisticos en el municipio . . X
1DIA Funcionamiento Comercio Anual
Bomberos Servicio en caso de emergencia ) )
1 1DIA Funcionamiento Bomberos S 35.000 | $ 35.000 Anual
Impuestos Anuales Documentos legales como Camara de
Industria y Comercio 1 1DIA comerciante Funcionamiento Comercio S 68.000 | $ 68.000 Anual
Libros Comerciales Libros legales para registro de la Camara de
1 1DIA empresa en C.C Funcionamiento Comercio S 30.000 | $ 30.000 Anual
Camara y Comercio Camara de
1 1DIA Registro de la empresa Funcionamiento Comercio S 150.000 [ S  150.000 Anual
S 393.000 | $  393.000 Anual

(Elaboracién propia, 2016)
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8. MODULO DE ORGANIZACION
8.1 Andlisis DOFA
Ante el analisis de la siguiente metodologia se fortalece el conocimiento interno y externo de la
empresa, reconociendo las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la misma. Se es
necesario tener total imparcialidad al momento de elegir, principalmente las fortalezas y
debilidades de la empresa, puesto que, estas son netamente internas. A continuacion, el andlisis
presenta el resultado de cada una, alcanzando buena base de fortalezas como de oportunidades, y

algunas debilidades y amenazas.

Tabla 58. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Ubicacion estratégica, dentro del provecto | 1. Deéficit enla oferta de vanedad

departamerntal Anillo Turistico. gastronorica
2. Bervicio planificado hacia el ciente 2. Estacionalidad del producto
3. Tso de Canales de Distrnbucion 3. Escasoscanales de distnbucion.

4. Estructura Organizacionalw Estrategias
de Mercadeo
3. Control del precio final

Inchizion Laboral.
7. Infraestructira adecuadaw consu

respectivo equipamiento para el servicio

OPORTUNIDADES ANMENAFAS

1. Deszamollo acelerado de prestadores de
zervicios turisticos enla zona,
mediante el avance del provecto

1. Interés del mercadolocalporel

conocitniento dela Cultura. “Anillo Turistico™ establecido por los
2. Poca competencia directa entes gubemamentales del
. departamernto.

3. Deficiencia en la prestacion delos
. . 2. Incremento de competencia masiva
servicios de la competencia. - -

ofertante de diversos servicios.
4. El mumicipio manifiesta importancia por
el rescate, conocitniento de la cultura v 3- SEHcla d? smergias conla

competencia.

tradiciones huilenzes.

(Elaboracién propia, 2016)
PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 169



8.1.1 Evaluacién de Factores Internos

Segundo paso a seguir para obtener un resultado coherente y acorde a lo que se quiere analizar,

es la evaluacion de las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas, se obtiene un total

de 3,65 para las fortalezas y 2,7 para las debilidades lo que se da a entender segun el desarrollo

de la metodologia es que son buenas calificaciones, concluyendo que, con los presentes

resultados mayores a 2,5 la organizacion es fuerte y esta en una posicion estable o favorable.

Tabla 59. Matriz EFI

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS "EFI"

Ne |Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Total Ponderado
FORTALEZAS
Ubicacién estratégica, dentro del
1. |proyecto departamental Anillo 0,2 4 0,8
Turistico.
2. |Servicio planificado hacia el cliente 0,1 3 0,3
3. |Uso de Canales de Distribucion 0,1 3 0,3
a Estructu.ra Organizacional y 0.1 4 0.4
Estrategias de Mercadeo
5. |Control del precio final 0,15 0,45
6. |Inclusién Laboral. 0,15 0,6
Infraestructura adecuada y con su
7. |respectivo equipamiento para el 0,2 4 0,8
servicio
TOTAL 1 25 3,65
DEBILIDADES
Defici .
1. eficit en I? oferta de variedad 0.4 3 12
gastronomica
2. |Estacionalidad del producto 0,3 2 0,6
Escasos canales de distribucion.
3. 0,3 3 0,9
TOTAL 1 8 2,7
TOTAL DE FACTORES INTERNOS 2 33 6,35

(Elaboracién propia, 2016)
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8.1.2 Evaluacioén de Factores Externos

Los presentes factores determinan si la empresa presenta estabilidad o esta fragil externamente.

Con respecto al resultado de las oportunidades y amenazas se presenta una gran diferencia, la

oportunidades con una calificacion total de 3,8 resulta grato determinar que esta fuerte y que se

debe aprovechar externamente lo encontrado, sin embargo no esta demas mantenerse mediante la

creacion de nuevas estrategias y mantener un equilibrio. Las Amenazas se muestra que estan por

debajo de 2, lo que define que esta variable requiere de mayores acciones para que no afecten a

la empresa, aqui, la estrategias se dirigen hacia la busqueda de articulacion externa tanto con los

ente gubernamentales como también con la competencia.

Tabla 60. Matriz EFE

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS "EFE"

N° Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Total Ponderado
OPORTUNIDADES
Interés del mercado local por el
1. sd P 0,2 4 0,8
conocimiento de la Cultura.
2. |Poca competencia directa 0,3 a4 1,2
Defici i | tacion de |
3. e |f:|fen(:|a en la pres auon_w e los 0,3 a 1,2
servicios de la competencia.
El municipio manifiesta importancia
4 |por el rescate, conocimiento de la 0,2 3 0,6
cultura y tradiciones huilenses
TOTAL 1 15 3,8
AMENAZAS
Posibles iniciativas empresariales
que luego pueden complementar la
oferta turistica mediante el avance
del to “Anillo Turistico”,
1. e proy_ec o nillo Turistico 0,3 > 0.6
establecido por los entes
gubernamentales del departamento.
Ausencia de articulacidén con
2. . 0,3 3 0,9
entidades locales.
Ausencia de sinergias con la
3. ; 0,4 0,4
competencia.
TOTAL 1 6 1,9
TOTAL DE FACTORES EXTERNOS 2 21 5,7

(Elaboracién propia, 2016)
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8.1.3 Matriz Interna y Externa
Gréfica 47. Matriz Interna y Externa

MATRIZ INTERNA Y EXTERNA

wmr>-0-

ALTO

MEDIO

N=-3-4>Z%

m =

BAJO

m

FUERTE 3

TOTALES MATRIZ "EFI"

PROMEDIO 2

DEBIL 1

v

Vil

(Elaboracién propia basada en la metodologia DOFA, 2016)

En consecuencia, se ubica dentro de la Matriz Interna y Externa cada resultado para lograr

interpretar de una manera mas clara la posicién y significado de los datos arrojados. Segun la

presente Matriz cada color hace referencia a una posicion diferente, tal y como lo muestra, el

color amarillo representa un posicion soélida, el verde una posicién media y el rojo con una

posicién debil. Cada resultado total de los factores internos y externos se ubica y como analisis

se obtiene lo siguiente: las Fortalezas y Oportunidades estan en el cuadrante (1), lo que sefiala

gue es una excelente ubicacion, es decir que es fuerte para los factores Internos y alto para los

factores externos. Mientras que para las Debilidades la posicion es media y para las Amenazas es

bajo.

Posicion Solida

Posicion Media

Posicion Debil

DEBILIDADES

FORTALEZAS (1)

OPORTUNIDADES (1)

FORTALEZAS

. OPORTUNIDADES

AMENAZAS

DEBILIDADES (I1)

AMENAZAS (V1)

(Elaboracidn propia basada en la metodologia DOFA, 2016)
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e Posicion

Posicion Salida (I, Il,1V)

Crecer Y Construir: POSiCién MEdia ("I, V,V")

Conservar y Mantener:
Estrategia Intensiva Estrategia de Integracion

Penetracion de Mercado | Desarrollo de Productos

Estrategia de integraciéon hacia atrds con

. . Se decide sobre las estrategias planteadas.
proveedores y esencialmente hacia

adelante con los canales de distribucidn.

(Elaboracion propia basada en la metodologia DOFA, 2016)

En conclusién de los resultados obtenidos la empresa Sendero Guaitana se ubica en una posicion
solida y media, solida en fortalezas y oportunidades y media en debilidades y amenazas. Segun

la metodologia DOFA fija dos determinaciones.

e Posicion Sélida: Representada en los cuadrante (I, 11, 1V), lo que concreta que con este
factor la empresa debe aprovechar e iniciar a crecer y construir sus factores fuertes. Las
estrategias seran basadas en 2 aspectos, intensiva y lo mas importante de integracién. Se
aclara que a partir de este analisis la direccion de la empresa esta clara y debe ser integrada
hacia atras con proveedores y esencialmente hacia adelante con los canales de distribucién,
ya que estos Gltimos son escasos en la empresa.

e Posicion Media: Expresada para los cuadrantes (111, V, VIII), para minimizar las
amenazas Y debilidades la empresa se basa esencialmente en la penetracion del mercado y
el desarrollo de los productos, para tomar decisiones a futuro en cada estrategia y tener un

control tanto en factores internos como en los factores externos.
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8.1.4 Organismos de Apoyo

Sendero Guaitana tiene identificados sus respectivos organismos de apoyo, recalcando que los
proveedores son esenciales en la empresa, la comunicacion constante con estos y el contacto
directo con cada requerimiento que la empresa necesite son la direccién para tener buen contacto
e integracion constante. La empresa Boscafé San Juan, al mostrar interés por mostrar sus
productos a base de café especial, presenta el interés de aliarse para aportar a la muestra cultural
y gastronomica del departamento. (Ver Anexo.27). Como acompafiamiento durante la

formulacion del proyecto Enith Velasco Valencia.

Tabla 61. Organismos de Apoyo

ORGANISVMOS DE APOYO

Tipo de Apoyo Nombre Apoyo
Enith VVelasco Acompaifiamiento en la
Asesor N - .
Valencia formulaciédn del Plan

Ferreteria La Cotizacidon

Cordillera

. Cotizacion
Cacharreria Bogota

) Cotizacion
Mi PC y su mundo

Zona Vip Cotizacion

Cotizacion
La Poderosa del Huila

Agrocerca Cotizacion
Cotizacion
Proveedores La locura del Remate
Litografia Figueroa .
= ~ g Cotizacion
Rojas

NODOS Tecnologia y
Comunicaciones

Cotizacion

INNOVAR Inversiones
Innovar de Colombia Cotizacidon
S.A.

Drogueria la Fe
Artesania el Viejo-

R R Cotizacion
Altamira Huila

Camara de Comercio
vy demas entes

Alianzas Estratégicas Boscafe "San Juan" Pree-Acuerdo

(Elaboracién propia, 2016)
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8.2 Estructura Organizacional

8.2.1 Estructura Organizacional Division por Clientes

Gréfica 48. Estructura Organizacional

Clientes-Mercado objetivo
Personal

Valores y Principios
Competencia

(Elaboracién propia, 2016)

La estructura Organizacional en una empresa no puede faltar para llevar un orden y control
dentro de la organizacion. Existen diversos tipos de estructuras tales como: Matricial, Hibridas,
Basadas en equipos, Virtuales, Funcional y la division por productos medios; desglosada en
divisién geogréfica, y division por clientes. Esta Gltima es la estructura que la empresa Sendero
Guaitana aplica para su debido funcionamiento, en busca de promover cultura del servicio dentro
del personal y para el cliente, debido a que se prestaran servicios turisticos y es esencial la venta.

La venta y que el cliente regrese, esto depende del control y el personal de la empresa.
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8.2.2 Principios y Valores

Tabla 62. Principios y Valores
PRINCIPIOS VALORES

Sentido de Pertenencia | Solidaridad

Trabajo en Equipo Honradez
Liderazgo Respeto
Crecimiento Compromiso

(Elaboracion propia, 2016)

8.3 Aspectos Legales

Tabla 63. Requerimientos para el Funcionamiento

REQUERIMIENTOS PARA EL FUNCIONAMIENTO
. - . I Tipo de
Documento Cant. Tiempo Caracteriaticas Funcién Proveedor Cost.Unitario Cost.Total G
3 Meses
P . iniciar la ad - Ofici
Licencia de Planeacion 1 antesde |Permiso para iniciar la adecuacion icina $ 360.000 [ $  360.000 | Adecuacién
inicio de |del terreno dePlaneacién
adecuacion
Autorizaciéon para ejecutar
Uso de suelo 1 ! " para €] Alcaldia $ 33.000 [ $  33.000| Adecuacién
diversas actividades en el terreno
Regist d Ca d
Registro RNT 1 €BIStro para poder operar con amara de $ 110.000| $  110.000| Adecuacion
servicio sturisticos en el municipio Comercio
Documentos necesarios
Bomberos 1 Servicio en caso de emergencia para el funcionamiento Bomberos S 35.000 | $ 35.000 Adecuaciéon
legal de la empresa. P
Documentos legales como Cédmara de
1 68.000 68.000 Ad io
Industria y Comercio 3 Meses | omerciante Comercio ® $ ecuacion
Registro de la empresa, todos los
ducumentos tales como:
Autenticacién de socios, registro
Constitucién de | Ca d
onstitucion de fa Varios de camara y comercio, formulario amara ) N S 650.000| $ 650.000 Adecuacién
empresa K L Comercio
y derecho de inscripcidn,
inscripcion de libros comerciales y
tramites ante la DIAN

(Elaboracién propia, 2016)
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8.4 Logotipo

Grafica 49. Logo

SENDERO
Guaitana

(Elaboracién propia, 2016)

Cacica Gaitana, lider de Disefio de petroglifo,
comunidades indigenas, Guacacallo, Pitalito
Huilenses, (Timana,
Guacacallo, Pitalito) imagen
tomada de “Historias de una
Heroina Indigena” Hugo Le6n
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9. MODULO DE FINANZAS

9.1 Andlisis Financiero

2016 ) 018 D19 D20 D
Inflacién % 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Devaluacién % 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
IPP % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Crecimiento PIB % 4,00% 4,00% 4.00% 4.00% 4.00%
DTF T.A. % 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Precio Producto 1 $ / unid. 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
Precio Producto 2 $ / unid. 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
Precio Producto 3 $ / unid. 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Precio Producto 4 $ / unid. 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000
Precio Producto 5 $ / unid. 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Ventas Producto 1 unid. 1.408 1.466 1.496 1.496 1.496
Ventas Producto 2 unid. 2.560 2.663 2.716 2.716 2.716
Ventas Producto 3 unid. 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Ventas Producto 4 unid. 450 430 400 400 400
Ventas Producto 5 unid. 12 12 12 12 12
Precio Promedio $ 22.0511 22.068.4 22.100,8 22.100,8 22.100,8
Ventas unid. 5.680 5.821 5.874 5.874 5.874
Ventas $ 125.250.000,0 | 128.460.000,0 | 129.820.000,0 | 129.820.000,0 | 129.820.000,0

El Analisis financiero comprende de 6 partes donde se especifican las proyecciones, bases, balance, P&G, Flujo de Caja y Salidas, en
la anterior tabla se proyectan las ventas a cinco afios por Temporadas, Fines de Semana, grupos, ingresos por Camping, arriendo de
stand de Café e ingresos por comisién de ventas de gastronomia. Obteniendo como resultado las ventas anuales por unidades de cada

producto.
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|
Rebaja | % ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Pronto pago | $ 0 0 0 0 0
Costo Materia Prima Producto 1 $ / unid.
Costo Materia Prima Producto 2 $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Materia Prima Producto 3 $ /unid. 0 0 0 0 0
Costo Materia Prima Producto 4 $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Materia Prima Producto 5 $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Mano de Obra Producto 1 $ / unid.
Costo Mano de Obra Producto 2 $ /unid.
Costo Mano de Obra Producto 3 $ /unid.
Costo Mano de Obra Producto 4 $ / unid.
Costo Mano de Obra Producto 5 $ / unid.
Materia Prima (Costo Promedio) $ / unid. 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Mano de Obra (Costo Promedio) $ /unid. 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Materia Prima y M.O. $ / unid. 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Otros Costos de Fabricacion | $ | 0 0 0 0 0
Materia Prima 5 0 0 0 0 0
Mano de Obra 5 0 0 0 0 0
Materia Prima y M.O. $ 0 0 0 0 0
Depreciacion $ 4.981.470 5.280.358 5.597.180 5.933.010 6.288.991
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
Total $ 4.981.470 5.280.358 5.597.180 5.933.010 6.288.991
Margen Bruto $ 96,02% 95 89% 95 69% 95 43% 95 16%
Gastos de Ventas $ 7.455.600 3.744 600 3.124 600 3.124 600 3.124 600
Gastos Administacion 5 79.614.900 79.614.900 79.614.900 79.614.900 79.614.900
Total Gastos $ 87.070.500 83.359 500 82 739500 82 739500 82 739500

La empresa no proyecta unos costos por materia prima ni mano de obra debido a que es una empresa prestadora de servicios turisticos

y no requieres de estos costos, sin embargo si se especifican los gastos operacionales los cuales se ven reflejados en el gasto del

personal, publicidad, papeleria entre otros.
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Rotacion Cartera Clientes

dias

Cartera Clientes

]

Provision Cuentas por Cobrar
Inventarios

Invent. Prod. Final Rotacion

%

8|o|o

‘o

8|o|o

‘o

0%

1%

dias costo

Invent. Prod. Final

]

Invent. Prod. en Proceso Rotacion

dias

Invent. Prod. Proceso

]

Invent. Materia Prima Rotacion

dias compras

Invent. Materia Prima

]

Total Inventario
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar
Gastos Anticipados
Gastos Anticipados
Cuentas por Pagar

Cuentas por Pagar Proveedores

]

[s][s] |s][s] [s][=]]s]

[s][s] |s][s] [s][=]]s]

[s][s] |s][s] [s][=]]s]

[s][s] |s][s] [s][=]]s]

s

0

o

o

o

o

]

1.256.000

dias

Cuentas por Pagar Proveedores

Acreedores Varios

Acreedores Varios (Var.)

Otros Pasivos

Terrenos

olo|oo|o

olo|oo|o

olo|oo|o

olo|oo|o

olo|oo|o

8]

Construcciones y Edificios

|

Maquinaria vy Equipo

6.281.000

Muebles y Enseres

8.160.000

Equipo de Transporte

Equipos de Oficina

12.197.000

Semovientes pie de Cria

8]

Cultivos Permanentes

[sl[=]ls] [s]is] [s]ls][=]

0

Total Inversiones

Valor Ajustado

Renta Presuntiva sobre patrimonio Liguido

26.638.000

(o] [s]|s][s] |s][=] [s][=]s]

(o] [s]|s][s] |s][=] [s][=]s]

(o] [s]|s][s] |s][=] [s][=]s]

(o] [s]|s][s] |s][=] [s][=]s]

0

o

o

o

o

%

6.00%

6.00%

6.00%

6.00%

6.00%

Renta Presuntiva

Capital Socios

Yo

38.,50%

38.,50%

38.,50%

38.,50%

38.,50%

0

0

0

0

0

C apital Adicional Socios

0

0

0

0

0

Obligaciones Fondo Emprender

69.303.000

69.303.000

69.303.000

69.303.000

69.303.000

69.303.000

Obligaciones Financieras

Utilidades Repartibles

44.206.500

44.206.500

44.206.500

44.206.500

44.206.500

21.399.731

32.524.742

40.399.238

46.377.889

Dividendos

%o

50%

50%

50%

50%

50%

Dividendos

10.699.865

10.912.438

9.393.467

7.686.059
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Bases.

GSracia 1 Gracia a Capital (Afnos)
Plazo 5 Plazo de la Deuda (Afos)
Tasa en pesos 6% Puntos por encima del DTF
Construcciones y Edificaciones 20 Vida util (afios)
Maquinaria vy Equipo de Operacion 10 Vida util (afios)
Muebles v Enseres 5 Vida util (afos)
Equipo de Transporte 10 Vida util (afios)
Equipo de Oficina 5 Vida util (afos)
Semovientes 10 Agotamiento (afnos)
Cultivos Permanentes 10 Agotamiento (afios)

| _Otros
Gastos Anticipados 1 Amortizacion (anos)

Estado de Resultados.

ADO D =. Anle
Ventas 125.250.000 128.460.000 129.820.000 129.820.000 120.820.000
Devoluciones v rebajas en ventas 0] 0] 0] 0] 0
Materia Prima, Mano de Obra 0] (0] 0 6] 0]
Depreciacion 4.951.470 5.280.358 5.597.180 5.933.010 5.2588.991
Agotamiento 0] o] 0] 0] 0
Otros Costos 0] 0 0 0 0]
Utilidad Bruta 120.268.530 123.179.642 124.222.820 123.886.990 123.531.009
Gasto de Ventas 7.455 600 3.744 600 3.124 600 3.124 600 3 124 600
Gastos de Administracion 79.614.900 79.614.900 79.614.900 79.614.900 79.614.900
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 4] 4] 0 0 4]
Utilidad Operativa 33.198.030 39.820.142 41.483.320 41.147.420 40.791.509
Otros ingresos
Intereses 5.727.826 11.455.652 15.751.522 18.615.435 20.047.392
Otros ingresos v eqresos -5.727.826 -11.455.652 -15.751.522 -18.615.435 -20.047.392
Revalorizacion de Patrimonio 0 8] -536.314 -1.085.381 -1.571.680
Ajuste Activos no Monetarios 1.673.640 1.774.058 1.880.502 1.993.332 2. 112.932
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 -2085.888 -633.643 -1.007.492 -1.423 923
Ajuste Amortizacion Acumulada -75.360 -79.882 -84.674 -89.755 -95.140
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0]
Total Correccion Monetaria 1.598.280 1.395.289 6525.871 -189.297 -977.811
Utilidad antes de impuestos 29.068.484 29.759.778 26.357.669 22.342.757 19.766.306
Impuestos (35%) 11.191.366 11.457.514 10.147.703 8.601.962 7.610.028
Utilidad Neta Final 17.877.118 18.302.263 16.209.966 13.740.796 12.156.278
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Balance General

BALANCE GENERAL

Activo Corriente

Efectivo 69.303.000 125.051.000 184.533.729 228.738.286 261.016.120 283.223.555
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Gastos Anticipados Neto 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Total Activo Corriente: 69.303.000 125.051.000 184.533.729 228.738.286 261.016.120 283.223.555
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Maquinaria y Equipo de Operacion Neto 1] 5992 074 5.645 865 5.236.540 4757771 4.202.697
Muebles y Enseres Neto 0 6.919.680 5.501.146 3.887.476 2.060.362 0
Equipo de Transporte Neto 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Equipo de Oficina Neto [Fonade: Incluye por | 0 10.343.056 8.222.730 5.810.729 3.079.686 0
Semovientes pie de cria 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 0 23.254.810 19.369.740 14.934.745 9.897.819 4.202.697
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 69.303.000 148.305.810 203.903.469 243.673.031 270.913.940 287.426.253
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar Fonade: Noincluye el 0 13.396.579 13.662.728 11.760.926 9.623.196 8.050.195
Acreedores Varios inventario de 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras fsgg‘gﬁ“ﬁ:n‘;eoﬂfa 0 44.206.500 §8.413.000 121.567.875 143.671.125 154.722 750
Otros pasivosa LP negocio es la venta de 1] 1] 1] 1] 1]
Obligacion Fondo EmprenderTeoTTET ST ] £69.303.000 £69.303.000 £69.303.000 £69.303.000 £69.303.000 £69.303.000
TOTAL PASIVO 69.303.000 126.906.079 171.378.728 202.631.801 222.597.321 232.075.945
Patrim onio
Capital Social 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Reserva Legal Acumulada 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Utilidades Retenidas 0 0 10.699.865 21612304 31.006.771 38.691.830
Utilidades del Ejercicio 0 21.399.731 21.824 877 18.786.934 15.372.118 12.859.402
Revalorizacion patrimonio 1] 1] 1] 641.992 1.938.730 3.799.076
TOTAL PATRIMONIO 0 21.399.731 32.524.742 41.041.230 48.316.619 55.350.308
TOTAL PAS + PAT 69.303.000 148.305.810 203.903.469 243.673.031 270.913.940 287.426.253

El balance general representa cada activo, pasivo y patrimonio de la empresa, se obtiene este balance para proyectar las futuras

utilidades e igualmente si es viable o no invertir en el proyecto.
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Flujo de Caja

DD ALJ A
D e aja Opera D
Utilidad Operacional 33.198.030 39.820.142 41.483.320 41.147.490 40.791.509
Depreciaciones 4.981.470 5.280.358 5.597.180 5.933.010 65.288.991
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -11.191.366 -11.457.514 -10.147.703 -8.601.962
Neto Flujo de Caja Operativo 38.179.500 33.909.134 35.622.986 36.932.797 38.478.538
Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos vy Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 0 0 0 0
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y Equipo -6.281.000 0 0 0 0
Inversion en Muebles -8.160.000 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -12.197.000 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0
Inversion Activos Fijos -26.638.000 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -26.638.000 0 0 0 0
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 44 206.500 44 206.500 44 206.500 44 206.500 44 206.500
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 -11.051.625 -22.103.250 -33.154 875 -44 206.500
Intereses Pagados -5.727.826 -11.455.652 -15.751.522 -18.615.435 -20.047.392
Dividendos Pagados 0 -8.938.559 -9.151.132 -8.104.983 -6.870.398
Capital 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 38.478.674 12.760.664 -2.799.404 -15.668.794 -26.917.790
Neto Periodo 50.020.174 46.669.798 32.823.582 21.264.004 11.560.749
Saldo anterior 113.509.500 163.529.674 210.199.471 243.023.053 264.287.057
Saldo siguiente 163.529.674 210.199.471 243.023.053 264.287.057 275.847.805
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Supuestos Macroeconomicos

Variacion Anual IPC 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Devaluacion 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Variacion PIB 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
DTF ATA 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Variacion precios 0.1% 0.1% 0.0% 0.0%
Variacion Cantidades vendidas 2,5% 0.9% 0,0% 0,0%
Variacion costos de produccion 6,0% 6,0% 6,0% 6,0%
Variacion Gastos Administrativos 0.0% 0.0% 0,0% 0,0%
Rotacion Cartera (dias) 0 0 0 0
Rotacién Proveedores (dias) 0 0 0 0
Rotacién inventarios (dias) 0 0 0 0
Liquidez - Razén Corriente 14 61 18,35 23,95 30,72 36,25
Prueba Acida 15 18 24 3 36
Rotacion cartera (dias), 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotacién Inventarios (dias) 0,0 0.0 0,0 0,0 0.0
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0.0 0,0 0,0 0.0
Nivel de Endeudamiento Total 90.4% 88,1% 86,5% 84.8% 82,7%
Concentracion Corto Plazo 0 0 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros 666,6% 393.7% 298,9% 252,9% 234.8%
Ebitda / Servicio de Deuda 666,6% 200,4% 124.4% 90,9% 73,3%
Rentabilidad Operacional 26,5% 31,0% 32.0% 31.7% 31.4%
Rentabilidad Neta 14,3% 14,2% 12,5% 10,6% 9,4%
Rentabilidad Patrimonio 100,0% 67,2% 46,5% 33.1% 25.1%
Rentabilidad del Activo 9,6% 8,0% 6,3% 5,0% 4,3%
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Flujo de Caja y Rentabilidad

Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad. Cifras en Miles de Pesos

Flujo de Operacién 38.179.500 31.703.921 33417.772 35.319.574
Flujo de Inversion -69.303.000 -26.638.000 0 0 0
Flujo de Financiacion 44.206.500 27.778.808 10.786.784 -3.041.739
Flujo de caja para evaluacion -69.303.000 11.541.500 31.703.921 33417.772 35.319.574
Tasa de descuento Utilizada 18% 15% 15% 15%
Flujo de caja descontado -69.303.000 9.780.932 23.363.243 21.414.099 19.680.672
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 18%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 19,15%
VAN (Valor actual neto) 1.803.726
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,48
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 8 mes

implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los 100.00%

recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) '
Periodo en el cual se plantea la primera expansién del negocio ( Indique el 15 mes

mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del negocio ( Indique el 16 mes

mes )

Se identifican diferentes flujos que aportan a un seguimiento mas controlado de los recursos financieros que proyecta la empresa, y
todo conlleva a lograr tomar las decisiones pertinentes ante el proyecto como lo es los criterios de decision. Se estima una tasa minima
de rendimiento del 18% Yy como Tasa interna de Retorno se obtiene el 19,15%, un total bueno para la toma de decisiones al invertir

en el proyecto.
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10. PLAN OPERATIVO

Tabla 64. Rubro de Actividades

INVERSION Y ADECUACION

INVERSION COSTO INVERSION COSTO
TECNOLOGIA 20.267.000 PERSONAL > 79.200.000
EQUIPOS DE REDES 5-110.000 ASPECTOS LEGALES s 393.000

MANTENIMIENTO
PAPELER'IA 171.900 SOFTWARE S 25.000
POSICION EN
EQUIPOS DE 191.400 REDES(PUBLICIDAD) s 100.000
LIMPIEZA _
CUNAS RADIALES
MUEBLES Y 8.701.500 S 840.000
MOBILIARIO
CAFETERIA Y
ALIMENTOS 2.179.800 CAFETERIA < 390.000
REQUERIMIENTOS LIMPIEZA S 474.000
LEGALES 1.256.000
PUBLICIDAD 3.678.000 SERVICIOS-
PERSONAL PARA LA (Agua,Energia,Gas) S 1.164.000
ADECUACION DE
INSTALACIONES 42.665.000 REPUESTOS TINTA s 150.000
REQUERIMIENTOS
DE
INFRAESTRUCTURA
44.206.500 Internet S 720.000
ELEMENTOS PARA Arriendo S 12.000.000
EMERGENCIA 221.200 Papeleria S 557 900
TOTAL 128.648.300 TOTAL| S 96.543.900
INVERSION cosTo TRIMESTRAL SEMESTRAL
arrlendo 1.000.000
INVERSION COSTO INVERSION COSTO

Personal 6.660.000

Agua 15.000 Papeleria ) 86.000

Energia vo.ooo | | (ufiasRadiales |$  280.000 | [Limpieza S 125.400

Gas 12.000 | |LimpiezalCADA 2 Repuesto de

MESES) 5 56.000 | |Tinta ) 300.000

Cafeteria 20,000

Inte et &0.000 P

Sy =227 000 TOTAL| S 336.000 TOTAL| S 511.400

(Elaboracién propia, 2016)
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10.1 Impactos

10.1.1 Impactos Ambientales

La identificacion de una problematica desorbitante que actualmente afecta el medio ambiente es
cada vez maés aportante a los indices de contaminacion ambiental generando infecciones por
acumulacién de aguas lluvias, contaminacion visual entre otros. Cada dia la infraestructura,
principalmente en las ciudades aumenta las demoliciones y remodelaciones y todo esto causa una
acumulacién de escombros que se convierte en un grave problema al igual de no identificar el
proceso final a realizar con estos materiales. Es asi como la empresa Sendero Guaitana al
analizar este tipo de problematica, decide aplicar dentro de la adecuacion de servicios la
reutilizacion de materiales como escombros y llantas de carro mediante una nueva vida til.
Dentro del sendero, juegos y en techos se utilizara llantas de carro y los escombros para algunos
pisos, teniendo como propdsito mostrar tanto al visitante como a la comunidad que se logra
aportar a la mitigacién de este tipo de problematicas, haciendo nuevas cosas Utiles. Igualmente,
inculcar hacia una cultura de reciclaje desde nifios hasta adultos. La empresa Sendero Guaitana

sera la empresa pionera en mostrar la cultura huilense, ambiental y social.

10.1.2 Impactos Sociales

e Inclusion: Demostrar que las personas independientemente de su género pueden lograr
grandes objetivos y metas, esto sera el pilar dentro del recurso humano, es decir, los
colaboradores que hacen parte de la empresa Guaitana. Las oportunidades laborales seran por
igualdad de género tanto hombres o mujeres o pertenecientes a la comunidad LGTB.
Demostrando liderazgo y compromiso dentro de la empresa y hacia cada servicio a vender para

el cliente.
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Los nifios de la comunidad de Guacacallo tendran espacios turisticos para que con sus familias
accedan a momentos de diversion, ocio, brindandoles el servicio de murales artisticos donde

podran plasmar dibujos o figuras culturales desarrollando su creatividad y conocimiento.

e Impacto Regional: ElI municipio de Pitalito después de todo los resultados de analisis
como el de la competencia, se muestra que la empresa Sendero Guaitana aporta al impacto
regional de una manera turistica para complementar una oferta y mas que eso mostrar la cultura
local, en la region, principalmente en Pitalito como se expreso; la competencia es minima en
cuanto a estos servicios, ya que no existe calidad para los mismos, tampoco recurso humano
calificado, ni instalaciones en estado presentable para el publico,

e Equipo de Trabajo: La elaboracion del Plan de Negocios Sendero Guaitana se realizo
como opcién de Grado de practica profesional del Programa de Turismo por Marby Vargas
Correa quien presenta el proyecto, mediante asesorias de la docente Enith Velasco Valencia.

e Empleos Directos: Se generan 6 empleos directos para la operacion de la empresa

Sendero Guaitana, son los siguientes:

Gerente

Auxiliar Administrativo
Auxiliar en servicios generales
Gestor Cultural

Auxiliar en Logistica

Auxiliar en Logistica

e Empleos Indirectos: Generacion de 12 empleos indirectos que se beneficiaran a partir de
la operacion de la empresa tales como:

10 personas dedicadas a la danza.
« 1 Auxiliar de ventas en el Stand Coffee
1 Persona encargada de la gastronomia, venta de fiambre y tamales huilense
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11. MODELO CANVAS

Actividades Clave 79 Propuestas de Valor [ Relaciones con
Asociaciones + Sendero Mitico ” Clientes Segmentos de
Clave +  Shows Culturales - Mercado
«  Zona de Camping « Semvicios Postventa
« Gastronomia Tipica
« Productos 3 base de % Basmeidalos
| Café -
« Zona de Juegos «  Seguimiento Digital + Familias
Nifios
Adultos
v ‘Boscis Recursos Clave Sendero Guaitana pionero en la - & s TG
muestra cultural del : V‘T. Cinaias Estudiantes
s N departamento del Huila )
« Hotel Guaitipan » Escenario Rural

* Camping
* Contrato con

3 Restaurantes
+ Restaurante Fogon Y

; Hotelesde la Directo: Oferta del servicio
de Piedra zona directamente con el cliente.
* Juegos

Digital: Mediante pagina\Web

Indirecto: Hotel Guaitipan

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

a~
..
S
. ! R + Sendero cultural
« Adecuacion del sendero para los visitantes, también para personas en + Juegos Para nifios

condicidn de discapacidad :
« Salones acondicionados para cada evento + Camping
« Estaciones culturales ¢ Eventos Culturales
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12. MAQUETA SENDERO GUAITANA
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ANEXOS

Anexo 1. Consumo Per Capita de Familias

CONSUMO PER CAPITA DE FAMILIAS LOCALES

FAMILIAS CON 40 MENOS
N°| POBLACION | CANTIDAD |  FAMILIAS LOCALES CANTIDAD CANTIDAD FAMILIAS OBJETIVO  CANTIDAD
INTEGRANTES
1| ZonaUrbana | 49282 |FAMILIASDEZONAURBANA 10000 FAMILIAS DE ZONA URBANA 6000 FAMILIAS DEZONA URBANA 420 1630
A
2| ZonaRural | 69395 | FAMIUASDEZONARURAL = 12500 | FAMILIAS DE ZONARURAL 750 FAMILASDEZONARURAL 150 600
Poblacion Total| 118677 2,500 570 280

(Elaboracién propia, 2015)
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OBIJETIVO DE VENTAS

SEGUN CAPACIDAD | SEGUN CAPACIDAD PERSONAS LOCALES CON

DE CARGA DE CARGA PROBABILIDAD DE REPETIR CANTIDAD
(Familias) (Personas) LA COMPRA EN EL ANO

400 1600 FAMILIAS DE ZONA URBANA 21 FAMILIAS DE ZONA URBANA 84
100 400 FAMILIAS DE ZONA RURAL 12 FAMILIAS DE ZONA RURAL 48
2000 132
TOTAL DE PERSONAS INGRESO POR
TOTAL DE PERSONAS SEGUN | CON PROBABILIDAD DE . INGRESO TOTAL |  PERSONAS CON
DEL SE 1 TOTAL INGRE
CAPACIDAD DE CARGA | REPETIR LA COMPRA EN COSTODEL SERVICIO ANO POR PERSONAS | PROBABILIDAD DE OTAL INGRES0S
ELANO REPETIR
FAMILIAS DE ZONA
1.600 84 $ 20,000 12 MESES $32.000.000 | $ 1.680.000 | $ 33.680.000
URBANA
FAMILAS DE ZONA
RURAL 400 48 $ 20,000 12 MESES $8.000.000 | $ 960.000| $ 8.960.000
TOTAL
INGRESOS POR
TOTAL ANODELAS | $40.000.000 |$ 2.640.000 | $ 42.640.000
FAMILIAS
LOCALES

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 2. Consumo Per Capita de Visitantes

VISITANTES
o . ) " Cueva de los
N Temporadas Mes Pitalito San Agustin
Guacharos
1 Semana Santa Marzo 2.225 8.474 300
2 San Pedro Junio 8.220 7.232 50
3 Feria Artesanal y Equina Noviembre 7.345 7.883 128
q Fin de Ano Diciembre-Enero 5.450 6.000 167
Total 23.240 29.589 645

Total de visitantes por los que se optara captar seglin la Capacida de Carga de la empresa

Mercado aparente en
| tend Segun C idad d
Temporadas Pitalito San Agustin Cueva de los Guacharos e.q.ue pretence egtin Lapacicac ce
participar la empresa Carga.
"Sendero GuaiTana

Semana Santa / Marzo 178 254 6 438 192

San Pedro / Junio 657 216 1 874 512

Feria Artesanaly Equina /Noviembre 630 236 2 868 192

Fin de Afio /Diciembre-Enero 480 180 3 663 512

1.767 886 12 2.843 1.408
C Per Capita d isitant -
Temporadas ensumo Fer Lapita de visrtantes COSTO DEL SERVICIO 1 ANO INGRESO
proyectado por Capacidad de Carga.
Semana Santa 192 S 25.000 1 Temporada S 4.800.000
San Pedro 512 S 25.000 2 Temporada S 12.800.000
Feria Art |
erta Artesanaly 192 $ 25.000 3 Temporada $ 4.800.000
Equina

Fin de Afio 512 S 25.000 4 Temporada S 12.800.000
Total 1.408 S 35.200.000

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 3.Consumo Per Cépita Grupos Educativos.

ESTUDIANTES

ENCUESTAS INSTITUCIONES
p CANTIDAD DE CAPACIDAD DE
INSTITUCIONES CANTIDAD REALIZADAS SEGUN INSTITUCIONES OBIETIVO 50% DEL SALIDAS POR TOTAI SALIDAS CARGA MINIMA TOTAL
RESULTADO DE TOTAL DE INSTITUCION AL ANO ESTUDIANTES
INTERESADAS POR DIA
MUESTRA INSTITUCIONES

BACHILLER
ACADEMICO Y 45 36 36 23 2 46 25 1150
PRIMARIA-ZONA

NOTA: Cada institucion al realizar minimo 2 salidas al aio, aportaria con una visita de 50 estudiantes cada una en su minima cantida.

(Elaboracidn propia, 2015)

TOTAL
ESTUDIANTES|COSTO DE INGRESO| TOTAL INGRESO

POR ANO
1150 18.000 $ 20.700.000

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 195



Anexo 4. Analisis de la Competencia-Hotel Bordones

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

HOTEL BORDONES
NOMBRE Bordones Hotel
UBICACION -
GEOGRAFICA Salto de Bordones- Municipio de Isnos -1.800 msnm

FECHA DE LA VISITA

9 de diciembre de 2015

SERVICIOS QUE
PRODUCEY
COMERCIALIZA

Hospedaje

¢ Zona de Camping

¢ Habitaciones

Restaurante: Platos a la carta

Senderismo: Desde el hotel 3 horas hasta la cascada

CALIDAD DE LOS
SERVICIOS QUE
COMERCIALIZA

Servicios similares a los que prestara la empresa “GuaiTana”.
Ver Anexo 2: Calificacién Zona de Camping
Ver Anexo 3: Calificacion del Sendero Ecoldgico

PRECIOS DE LOS
SERVICIOS

Hospedaje

 Zona de Camping: $20.000 por persona (No incluye carpa)

¢ Habitaciones : Temporada Baja 1 o 2 Personas
Doble: $70.000

Familiar: $70.000

Suite: $84.000

eSendero Ecoldgico: 30.000 por persona con Guianza
Duracién: 3 horas.

eDramatizacidn de mitos y leyendas por parte de nifios de la comunidad.
Costo adicional de $5.000 a $8.000 (Estacional)

CONCEPTO DEL CLIENTE
FRENTE A CADA
COMPETIDOR

Las opiniones del cliente en diferentes redes como TripAdvisor, Facebook y
personales son positivas y la mayor parte muestra satisfaccién con su
estadia y servicios obtenidos.

ESTRATEGIAS
COMERCIALES,PROMO
CIONALES,Y DE
PUBLIDIDAD QUE USAN

E. Comerciales: Comparacidn de precios ante la competencia Carecen de
estrategias definidas, ausencia servicio Post Venta. De vez en cuando
envian correos de Fidelizacidn a sus clientes.

E.Promocionales: Descuentos en fechas espéciales-Descuentos en cena
romantica.

PARA VENDER SUS |E. Publicidad: Redes sociales, Padgina Web, Publicaciones en la revista guia
PRODUCTOS turistica de Neiva, Participacion en la Feria de Anato /1 vez, Participacion
en la feria Expohuila/ 2 veces, Publicidad Voz a Voz.
CANALES DE TripAdvisor, Booking, Venta directa, Web, Convenio con agencia de Pitalito
COMERCIALIZACION |y San Agustin(esporadicamente)
SEGMENJI?“QI;ECUAL SE Grupos: Estudiantes-Colegios y Universidades, Familias, Parejas

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 5. Calidad del Servicio de Camping- Hotel Bordones

ZONA DE CAMPING
CALIFICACION DEL SERVICIO
Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion
Estd ubicada dentro de la zona Jovenes: Se aplica esta
verde del hotel, presenta Mochileros, calificacion debido a que
seguridad para los clientes, estudiantes se analizd La zona,
. 10 carpas,
ademas de ello cuenta con la . . servicios de bafio, y
. N Parejas |aproximada !
zona respectiva de bafios, 4 capacidad, por tanto se
ZONA DE g mente de 4 !
también adecuados para Bueno  |concluye que se
CAMPING . personas
personas en condicion de encuentra en buen
. . cada una
discapacidad, presenta un . estado y prestan un
. Familias o
ambiente agradable por su buen servicio para el
decoracion con plantas y juegos tipo de segmento que lo
para los nifios. adquiere.
Estado de la zona, teniendo en cuenta ambientacion, capacidad de carpas y seguridad.
Calificacion: 5-Excelente  4-Bueno 3-Regular 2-Malo 1-Deficiente
_ _ (Elaboracion propia, 2015)
Anexo 6. Calidad del Sendero Ecologico- Hotel Bordones
SENDERO ECOLOGICO
CALIFICACION DEL SERVICIO
Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion
El Hotel Bordones presta el Jovenes: Se aplica esta calificacidn
servicio alterno de un sendero Mochileros, debido a que el sendero no
ecologico cuya duracion consta | estudiantes consta de sefialética y esto es
de 3 horas de caminata que . muy importante al momento
Parejas .
conduce a la cascada del salto de Grupos de ingresar a un sendero de
bordones. maximo de 3 esta categoria.
SENPERO El sendero es por zona 82310 Regular |50 ohservd alto nivel de
ECOLOGICO |r¢jativamente montafiosa, personas riesgo siendo un sendero
cubierta de vegetacion, no tiene - montafioso, reshaladizo y
sefialética y tiene alto nivel de Familias cubierto de vegetacion
riesgo para las personas, ya que donde la humedad es la
en esta zona las lluvias son principal caracteristica.
constantes.

Calificacion: 5 —Excelente

4-Bueno

3-Regular

2-Malo

Estado del sendero teniendo en cuenta adecuacion, sefialética y condiciones para un buen recorrido.

1-Deficiente

(Elaboracidn propia, 2015)
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Anexo 7. Evidencia Fotogréafica-Hotel Bordones

(Pagina web-www.borodneshotel.com, 2015)

Zona de Camping

(Pagina web-www.borodneshotel.com, 2015)
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Anexo 8.Anélisis de la Competencia-Naturaleza Extrema

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

NATURALEZA EXTREMA

NOMBRE

Naturaleza Extrema

UBICACION GEOGRAFICA

Vereda Cabuyal del Cedro kildmetro 12 via Pitalito Mocoa

FECHA DE LA VISITA

14 de diciembre de 2015

SERVICIOS QUE PRODUCE
Y COMERCIALIZA

Hospedaje: Zona de Camping y Cabafia
Restaurante: Platos a la carta

Piscina Natural

Senderismo: Caminata a orilla de la quebrad
Duracion: 1 hora

Deportes de Aventura

Rapel, Escalada, Canopy, Paintball

CALIDAD DE LOS
SERVICIOS QUE
COMERCIALIZA

Servicios similares a los que prestara de la empresa Guaitana.
Ver Anexo 5: Calificacion Zona de Camping
Ver Anexo 6: Calificacion del Sendero

PRECIOS DE LOS
SERVICIOS

Ingreso a la Finca: $4.000: (Incluye Piscina y Caminata en el
sendero)*No permite ingreso de comidas ni bebidas.
Hospedaje

e Zona de Camping: $15.000(No incluye Carpa)

e Cabaria

Piscina Natural : $4000: (incluye ingreso a la finca y senderismo)
Senderismo: $4.000: (Incluye ingreso a la finca y piscina).
DEPORTESDEAVENTURA:Rapel:530.000/Persona,Escalada:$25.000/Pe
rsona,Canopy:$15.000/Persona, Paintball:Hora y media
deluego$18.000.(100Esferas),$20.000.(150Esferas),$27.000.
(250Fsferas),Recarga $6.000.(50esferas)

CONCEPTO DEL CLIENTE
FRENTE A CADA
COMPETIDOR

El concepto del cliente en la mayor parte es negativo, en opiniones
obtenidas por parte de personas de Pitalito y Bruselas poblados mas
directos y cercanos a Naturaleza Extrema y en especial preguntas a
jovenes ya que los deportes extremos son principalmente dirigidos a
este segmento, no se encuentran clientes reales o de compra
frecuente ya que se muestran insatisfechos con el servicio prestado,
en cuanto al sendero no tiene sefialética, y en verano la quebrada
cercana no emite un mal olor que interrumpe el disfrute de la
caminata, la atencion al publico no es constante, a pesar de que, en su
publicidad muestra intencion todos los dias de 9:00 am a 5:00pm.

ESTRATEGIAS
COMERCIALES,PROMOCI
ONALES,Y DE
PUBLIDIDAD QUE USAN
PARA VENDER 5US
PRODUCTOS

E. Comerciales:Carecen de estrategias, ausencia servicio Post Venta.
E. Promocionales:Algunos descuentos en fechas especiales: En
comidas.

E. Publicidad:Facebook, Pendones

CANALES DE
COMERCIALIZACION

Venta directa

SEGMENTO AL CUAL SE
DIRIGE

Grupos: Estudiantes-Colegios, Familias y Parejas

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 9.Calidad del Servicio de Camping- Naturaleza Extrema

ZONA DE CAMPING
CALIFICACION DEL SERVICIO
Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion
La zona de Camping no es 30 carpas, Se aplica esta calificacion
determinada en una zona Jovenes | aproximada debido a que se analizd que
especifica, por la extension de |a mente de 4 3 los bafios son distantes, no
i i i ersonas i i '
ZONA DE fincaes libre 'y opcional F)ara la pareas p Regular tienen alquiler de carpas, ni
CAMPING |PErsona elegir donde ubicar su cada una zona especificamente
carpa, sin embargo, la zona de una.(por la asignada.
bafio es distante. " extension y
Familias | . y
libre opcion
de ubicarse)

Estado de la zona, teniendo en cuenta ambientacion, capacidad de carpas y seguridad

Calificacion: 5 -Excelente  4-Bueno  3-Regular 2-Malo 1-Deficiente
(Elaboracién propia, 2015)
Anexo 10. Calidad del servicio del Sendero
SENDERO
CALIFICACION DEL SERVICIO
Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion
La finca Naturaleza Extrema El sendero no es muy atractivo
ofrece el servicio de caminata Jévenes para el visitante debido a que no
mediante un sendero realizado cuenta con un manejo ni
sobre la orilla de la quebrada de . mantenimiento pertinente para
L, Parejas s -
la Burrera, de duracion Grupos la prestacién de buen servicio,
aproximada a 1 hora de recorrido maximo de pues en época de verano dicha
SENDERO en el que se puede apreciar una 8al0 Regular |quebrada emite un olor
parte de fauna y flora que posee personas maloliente e inoportuno que no
la finca. es tenido en cuenta por los
Familias propietarios para determinar un
adecuado mantenimiento y de
esta manera el visitante obtenga
una buena experiencia.
También el sendero carece de

Calificacion: 5 —Excelente

4-Bueno

3-Regular

2-Malo

Estado del sendero teniendo en cuenta adecuacion, senalética, condiciones para un buen recorrido.

1-Deficiente

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 11. Evidencia Fotogréafica-Naturaleza Extrema

Piscina Natural

Fotografia propia

o=\

Fotografia prop

ia

Ausencia de mantenimiento pertinente del Sendero (Ver: Calidad del Sendero. Pag.62

; ¥ _“ Iy /
Fotografia propia. Obstaculos del sendero Fotografia propia. Ag

N2 T

3 X |

ua contaminada
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Anexo 12. Andlisis de la Competencia-Finca Recreativa Villa Milena

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

FINCA RECREATIVA VILLA MILENA

NOMBRE

Villa Milena

UBICACION GEOGRAFICA

Kildmetro 6 Via Pitalito-Neiva

FECHA DE LA VISITA

16 de diciembre de 2015

SERVICIOS QUE PRODUCE
Y COMERCIALIZA

Piscina Agua tratada
Piscina de Agua Natural
Restaurante

CALIDAD DE LOS
SERVICIOS QUE
COMERCIALIZA

Anexo 10: Calificacion de los servicios

PRECIOS DE LOS
SERVICIOS

Restaurante: Platos a la carta- $12.000
Ingreso: 12.000

Piscina Agua tratada

Piscina de Agua Natural

CONCEPTO DEL CLIENTE
FRENTE A CADA
COMPETIDOR

Actualmente el lugar no presenta muy buena imagen ni
servicio hacia el cliente, presenta en algunas zonas abandono,
descuido y mal estado, sin embargo, su piscina natural se
encuentra en muy buen estado.

ESTRATEGIAS

E. Comerciales:

COMERCIALES,PROMOCI [Carecen de estrategias, ausencia servicio Post Venta.
ONALES,Y DE E. Promocionales

PUBLIDIDAD QUE USAN |Carecen de este tipos de estrategias

PARA VENDER SUS E. Publicidad
PRODUCTOS Facebook
Pendones
CANALES DE .
COMERCIALIZACION | VeNta directa
SEGMENTO AL CUAL SE . . .. .
DIRIGE Grupos: Estudiantes-Colegios, Familias y Parejas

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 13. Calidad del Servicio Villa Milena

PISCINA
CALIFICACION DEL SERVICIO

Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion

) " Jovenes | 4p La piscina presenta buen
Biscing Piscina para adultos y nifios, de 4-Bueno atado

agua tratada Parejas | PErSONa '
Natural

Familias
Estado del servicio teniendo en cuenta el tratamiento de [ piscina
Calificacion: 5-Excelente ~ 4-Bueno  3-Regular ~ 2-Malo 1-Deficiente
Anexo 14. Evidencia Fotografica-Villa Milena (Elaboracion propia, 2015)

(Fotografia de portal web, Villa Milena, 2015)
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Anexo 15.Anélisis de la Competencia-Arco Iris

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

ARCO IRIS

NOMBRE Naturaleza Extrema
GlélngRillggA Kildbmetro 4 Via Pitalito-Guacacallo
FECHA DE LA VISITA | 20 de diciembre de 2015
Parqueadero
SERVICIOS QUE Restaurante
PRODUCE Y Piscina de Agua de Tratada
COMERCIALIZA Polideportivo-Baloncesto y Microfutbol

Canchas de Tejo

CALIDAD DE LOS
SERVICIOS QUE
COMERCIALIZA

Anexo 12: Calificacion del Servicio de Piscina

PRECIOS DE LOS
SERVICIOS

Parqueadero: Gratis

Piscina : $4.000
Polideportivo-Baloncesto y Microfutbol
Canchas de Tejo

CONCEPTO DEL CLIENTE
FRENTE A CADA
COMPETIDOR

Actualmente el lugar no presenta muy buena imagen ni
servicio hacia el cliente, presenta en algunas zonas
abandono, descuido y mal estado de instalaciones como
los juegos, bafios, zona social etc.

ESTRATEGIAS

E. Comerciales:

COMERCIALES,PROMO |Carecen de estrategias, ausencia servicio Post Venta.
CIONALES,Y DE E. Promocionales
PUBLIDIDAD QUE USAN |Carecen de este tipos de estrategias
PARA VENDER SUS |E. Publicidad
PRODUCTOS Facebook
Pendones
CANALES DE .
COMERCIALIZACION | /eNta directa
SEGMENTO AL CUAL SE . . .- .
DIRIGE Grupos: Estudiantes-Colegios, Familias y Parejas

(Elaboracién propia, 2015)

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 204



Anexo 16. Calidad del Servicio

PISCINA
CALIFICACION DEL SERVICIO

Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion

. . Jovenes 60 La piscina presenta buen

Piscina para adultos y nifios, de 4-Bueno tratado
Piscina |agua tratada Parejas | PErsonas '

Familias
Estado del servicio teniendo en cuenta el tratamiento de la piscina
Calificacion: 5-Excelente  4-Bueno  3-Regular 2-Malo 1-Deficiente

(Elaboracién propia, 2015)

Anexo 17. Evidencia Fotografica Arco Iris

(Fotografia propia, 2015)

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 205



Anexo 18. Andlisis de la Competencia-EIl Mirador

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
El Mirador
NOMBRE El Mirador
UBICACION
GEOGRARICA | ouacacallo
FECHA DE LA VISITA [ 3 de diciembre de 2015
SERVICIOS QUE Parqueadero
PRODUCE Y Piscina
COMERCIALIZA
CALIDAD DE LOS
SERVICIOS QUE Anexo 14: Calificacidn del Servicio de Piscina
COMERCIALIZA
PRECIOS DELOS ™ piscina : $4.000
SERVICIOS
CONCEPTO DEL CLIENTE|Actualmente el lugar presta pocos servicios, no es un lugar
FRENTE A CADA muy atractivo es lo que manifestaron diferentes clientes.
COMPETIDOR
ESTRATEGIAS E. Comerciales:
COMERCIALES,PROMO (Carecen de estrategias, ausencia servicio Post Venta.
CIONALES,Y DE E. Promocionales
PUBLIDIDAD QUE USAN Carecen de este tipos de estrategias
PARA VENDER SUS |E. Publicidad
PRODUCTOS Pendones
CANALES DE Venta directa
COMERCIALIZACION
SEGMENTO AL CUAL SE . . .
DIRIGE Grupos: Estudiantes-Colegios, Familias

(Elaboracién propia, 2015)
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Anexo 19. Calidad del Servicio- El Mirador

PISCINA
CALIFICACION DEL SERVICIO

Servicio Descripcion Segmento | Capacidad | Calificacion Conclusion

-, " Jovenes 50 La piscina presenta buen

Piscina para adultos y nifios, de 4-Bueno atado
Piscina [agua tratada Parejas | PErsonas '

Familias
Estado del servicio teniendo en cuenta el tratamiento de fa piscina
Calificacion: 5-Excelente  4-Bueno  3-Regular  2-Malo 1-Deficiente

Anexo 20. Evidencia Fotografica-El Mirador

. .

(Elaboracién propia, 2015)

(Fotografia propia, 2015)
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Anexo 21. Andlisis de la Competencia

HOTEL BORDONES NATURALEZA EXTREMA ARCO IRIS VILLA MILENA EL MIRADOR

GUAITANA

N FACTORES&?ZE PARAEL VALOR |Clasificacion Ez:l::::o Clasificacion ::::::;:Z Clasificacion :::l:il::::o ::::::;:Z Clasificacion ::::::;:Z
1 |Calidad de los servicios 0,18 4 0,72 4 0,72 2 0,36 2 0,36 3 0,54 2 036
2 |Antencion al cliente 0,2 4 08 4 08 1 0,2 1 0,2 3 0,6 1 0.2
3 |Publicidad y Marketing 0,17 4 0,68 3 0,51 2 0,34 1 0,17 2 0,34 1 017
4 |Cobertura en el mercado 0,12 3 0,36 3 0,36 2 0,24 2 0,24 3 0,36 2 0,24
5 |Precio 0,11 3 0,33 3 0,33 2 0,22 2 0,22 2 0,22 ) 022
6 |Innovacion 0,13 4 0,52 4 0,52 1 0,13 2 0,26 2 0,26 ] 0,26
7 |Ubicacion 0,09 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 036

(Elaboracion propia, 2015)
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Anexo 22. Informe Ambiental
“SENDERO GUAITANA"

Las actividades que se desarrollan para el mejoramiento de la calidad de vida
de la poblacion requieren de procesos que generan cierto tipo de residuos que
deben ser tratados adecuadamente para que no produzcan problemas de
contaminacién y detericre -de nuestros recurses naturales, Cuande se realiza
un inadecuado manejo de estos desechos se presentan una serie de impactos
negativos tanto para el medio donde se ocasionan, como para la comunidad
presente en la misma, que deben ser tratados de manera cuidadosa para lograr
la mitigacién, correccion o compensacion de los mismos dependiendo de la

accion que ésie requiera.

Los residuos que actualmente se generan en el mundo muestran cifras que
replantean la forma en la que se da disposicion final a un desecho,
promoviendo la reutilizacion, reciclaje o reduccion de los mismos por métodos
que nos muesiren ios beneficios tanio ecoidgicos, econémicos y sociaies que
poseen lo que llamamos comunmente como basura. El sistema de las tres
“erres” es de suma importancia para la poblacién en general puesto que
conlleva a implementar en nuestra cotidianidad la educacion ambiental que no
ha logrado ser parte esencial de nuestras vidas v la cual si llegase ser
implementada a nivel comunitario, regional, nacional e internacionalmente
traeria grandes beneficios. '

En Colombia la normativa ambiental para el tratamiento de los residuos es
extensa pero la falta de cuidado y seguimiento a este elemento de vital
importancia, resuita ser ei causanie de serios probiemas que deierioran ia
calidad de vida de las personas que conviven con ellos a diario. En el
departamento del Huila el problema de residuos no es algo nuevo, la mala
administracion de los rellenos sanitarios, la falta de aplicativa y control de la
norma. la falta de conciencia ambiental y la carencia de trabajo conjunto entre
entes privados, publicos y comunidad en general repercuten seriamente en la
calidad de nuestros recursos generando impactos comunes como la
contaminacion de las fuentes hidricas, exposicion de residuos al aire libre en
zonas no autorizadas, contaminacién visual, extraccion y manejo de recursos
sin ios respeciivos requerimienios, que ierminan siendo ei punio de inicio a una
serie de eventos que no permiten el crecimiento turistico, cultural y econémico
de la regién, destruyendo el medio que permite la estabilidad de nuestro
departamento.

A pesar de que se vienen gestando proyectos de conservacion en los que se
incluyen los residuos como parte de la ola de desarrollo sostenible a nivel
mundial, los problemas alin estan latentes en nuestra comunidad con faltantes
que no permiten que la sensibilidad ambiental tome parte de nuestra sociedad.
Fn varins municinins del departamento del Huila, se viene mostrando 1na
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problematica que no ha logrado ser controlada en cuanto a la mala disposicién
de residuos como las llantas, RCD (Residuos de Construccion y Demolicion) y
residuos domiciiiarios a io iargo de ias vias, parques, ioies baidios y en ios
casos mas preocupantes en las fuentes hidricas que muchas veces suelen ser
los efluentes de donde se capta el agua para consumo humano. Las
consecuencias de este flagelo trae consigo propagacion de vectores,
enfermedades, afectacion visual, detrimento de los recursos, alteraciéon de
ecosistemas, plagas, consumo innecesario de materia prima, que se vuelven
constantes y pasan al abandono de la comunidad y de las autoridades
encargadas de ponerle fin al asunto.

L a caracterizacion de los residiins es muy imnortante a la hora de determinar
cual sera su finalidad con ello podremos mirar la cantidad de ventajas que trae
consigo implementar las tres erres en cualquier parte que éstos se generen, el
porcentaje de residuos que muchas veces deberia ir al relleno es minimo si
tenemos en cuenta que las botellas plasticas, cartéon, papel, vidrio, metal,
residuos eieciricos, piias, residuos iiquidos como ei aceiie, desecnos organicos
y envases tetra pack pueden ser nuevamente reciclados o reutilizados si
hacemos que se den las condiciones para ello, a esto agreguémosle la
importancia que ha tomado el reciclar también las llantas y los escombros
puesto que se han vuelto parte de los residuos en las zonas rurales y urbanas
de las poblaciones.

Son urgentes las acciones a esta problematica pues a pesar que la atenciéon
por el tema verde ha ido en aumento los ultimos afios a nivel global, se
reauiere de probuestas aue aunague sean efectivas, también logren ser
tomadas en cuenta por las naciones para la preservacion del medio ambiente.
Las acciones realizadas individualmente se acrecientan dia a dia lo que
permite que las acciones se puedan volver colectivas y con ello cumplir con el
objetivo esperado.

Existen variedad de proyectos con los cuales ejercer la politica verde que van
desde la forma en que elaboramos nuestros alimentos como también la forma
en que se ejerce el ocio y la recreacion en la poblacion una de ellas es el
turismo ecolégico, el cual es una practica que se vuelve comun en varias partes
dei pais, ofreciendo a quien decide opiar por esia opcion una experiencia que
trae consigo la proteccion del medio ambiente, sensibilizacion y educacion
ambiental, fuente de trabajo sostenible, investigacion cientifica, generacion de
empresa entre otras. La variedad de servicios van desde charlas educativas,
caminatas, deportes extremos, productos ecoldgicos, historia entre otros que
permiten el crecimiento de la regién y su fortalecimiento cultural.

El proyecto "SENDERO GUAITANA" como sendero ecolégico con muestra
cultural del departamento del Huila y con ubicacion en el corregimiento de
Guacacavo en el municinio de Pitalito, nos muesira la importancia de
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encaminar nuestras empresas con el tema de importancia mundial que es el
desarrollo sostenible y de avivar en nuestra comunidad la oportunidad de
crecimiento empresarial con turismo verde, también refleja lo facil, practico y
econdmico que puede resultar el introducir en nuestras obras materia prima
reciciada y/o reutilizada como io son ias iiantas y ios escombros, que van a ser
la parte esencial de "Sendero Guaitana”™ asi mismo nos manifiesta que al
utilizar este tipo de materiales estamos contribuyendo al cuidado de la
naturaleza, evitando asi la disposicion final de éstos desechos en zonas no
deseadas v alargando su vida (til en nuestro planeta. Esto evidencia que no es
dificil la creacion de empresa si tenemos de nuestro lado la inclusion de ideas
ambientales para nuestros objetivos y que a pesar de que se requiera una
inversién y costos a corto plazo que en su momento pueden ser elevados, las
ganancias tanto econémicas como sociales, culturales y ambientales
trascienden 10s objetivos proyectados.

Luz Esthefany Sarfia Myrcia

C.C 1075270768

Ing. Ambiental, universidad CORHUILA
Tarjeta profesional No. 70238-321761TML
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Anexo 23. Descripcion del Sendero-Carril llantas

Sendero definido en 2 carriles, el
carril de las ruedas se elabora con
llantas y arena, es un carril llamativo
puesto que, es una muestra o0 idea
pensada en dar ejemplo de
reutilizacion de materiales a los
% visitantes, un total de 900 llantas se
requieren para dicha elaboracion,

ademas de las otras obras elaboradas

" a base de llanta.

Los parqueadeos para bicicletas son esenciales, mas aun con la idetificacin actual de
grupos de personas que tienen como preferencia visitar esta zona en bicicleta desde el centro
de Pitalito. De esta manera, se expone el interés de dejar un mensaje ambiental ante el
visitante, llevandose una imagen agradable y también una ensefianza de que se puede iniciar a

aportarle al medio ambiente disminuyendo el consumismo y creando mas con el reciclaje.

s 5=

(Iméagenes tomadas de Rehuso de llantas y neumaticos, blog)
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Anexo 24. Descripcion de estaciones miticas del Sendero

e La Cacica Gaitana

e

(La Gaitana en el paue muniCipaI Timana-Huila Colombia®® )

Cacica que gobernaba entre los grupos indigenas asentados en los alrededores de Timana
(Huila), a mediados de la primera mitad del siglo XVI (1538). Luego de que pedro de Afiasco
recibiera la orden de fundar un asentamiento de espafioles en la regidn, las exigencias del espafiol
exasperaron a la poblacion indigena. Por este motivo se empezaron a presentar manifestaciones
de rebeldia entre nativos, una de las cuales surgié cuando Afiasco ordend que el hijo de esta
sefiora viuda, la Cacica Gaitana, fuera ante él. Como el joven no lo hizo con la celeridad deseada
por el espafiol, Afiasco lo hizo prender y quemar vivo en presencia de su madre, cuyos ruegos no
fueron escuchados. Impotente ante la muerte de su hijo, la Gaitana buscé el apoyo de los
dirigentes Paeces, Piramas, Guanacas y Yalcones para tomar venganza del espafiol. Al morir, su
cabeza fue cortada para hacer vasos y su cuerpo desollado y rellenado de cenizas para exhibirlo

como trofeo.>® Durante el sendero se muestra la importancia de estos personajes historicos.

8https://Ih5.googleusercontent.com/-72bnWSwGNg8/T X Lsh6uL-ul/AAAAAAAAAIo/-W-
jvosCmio/s1600/Monumento+La+Gaitana+en+el+parque+Municipal+de+Timan%25C3%25A1+Huila+Colombia.j

pg
%9 Basado en la historia de la Cacica Gaitana. http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/biografias/gaitana.htm
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e Laguna de Guaitipan

T _——

(Fotografia propia, 2015)

El nombre de “La Cacica Gaitana”, fue impuesto por los espafioles a quien inicialmente se Ilamo;
Guaitipan. Se dice que esta laguna, ubicada a 20 minutos de Guacacallo esta encantada. Cuando
los invasores espafioles deciden eliminar las tribus indigenas, Guaitipan o la Cacica Gaitana al
tener el rol de lider dentro de las tribus, decidi6 y ordeno a todos llevar sus pertenencias
elaboradas en oro hacia la laguna, sin dejarles nada a los espafioles quienes querian todo su metal
precioso, es desde este punto de la historia, donde se le atribuye a dicha laguna que se encuentra

encantada.

“Estos si tenian en su poder grandes cantaros del precioso metal, lo mismo que ollas, ceramicas

alusivas a figuras animales y una serie de objetos de gran tamafio”®°

De esta manera, es como se justifica la importancia de rescatar la historia local, para mostrar a

las nuevas generaciones e impartir en ellas el sentido de pertenencia.

0 Basado en informe Guaitipan: Laguna Encantada. http://nuevaera66.blogspot.com.co/2014/08/guaitipan-una-
laguna-encantada.html
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e EIl Mohan

(Fotografia obtenida del libro Mitos y Leyendas de Colombia. Pag. 6.)

(Fotografia de CorpoSanpedro, Neiva, 2016)
Reatan que en la mitica region del Huila, el Tolima y Antioquia hay un Mohan corpulento con
piel de oso peligroso y cruel. Refieren que el Mohan tiene mal caracter, que es un ogro
insociable con los hombres y muy simpético con las mujeres. Hablan que duerme en cavernas
doradas, nostalgicas, misteriosas, y que en ellas tiene encantos, guacas, tesoros y lindas chicas

fuente de placeres.

Murmuran que el Mohan se embriaga con aguardiente de cafia y chicha de maiz, que el mismo
prepara. Comentan que cuando el Mohan sale de sus fabulosas grutas, carga bajo sus brazos de
hierro una inmensa bolsa dorada y hecha en ella los remos de oro, su comida y bebida. Luego

camina hasta el rio Magdalena y se dedica a navegar, a pescar, a cantar y a enamorar.5*

61 Mitos y Leyendas de Colombia- Asdrdbal Lopez Orozco. Pag.6
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e La Madre Monte

(Fotografia obtenida del libro Mitos y Leyendas de Colombia. Pag.39%?)

Desde tiempo inmemorial en los montes hadados de Colombia habita la Madre Monte o Madre
de los Cerros, para unos es un espectro para otros un espiritu y para muchos la diosa que creé las
alturas sagradas de éstas tierras en donde esconde sus tesoros quiméricos, ambicionados,

buscados pero no hallados.®®

La empresa “Sendero Guaitana”, destaca la importancia de mostrar personajes como los
anteriores que han marcado la historia, y hacen parte de cada tradicion y la Cultural en general
del departamento del Huila. Identificando en la actualidad, que las nuevas generaciones cada vez
mas se alejan de su historia, minimizando el sentido de pertenencia e identidad propia de su

region.

62 Mitos y Leyendas de Colombia- Asdrubal Ldpez Orozco. Pag.39
6 Mitos y Leyendas de Colombia- Asdribal Ldpez Orozco. Pag. 39
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Anexo 25. Propuesta Cultural de la Agrupacion Artistica Guaitipan

(Tomadodehttp://techosverdes.net/site/images/galeria_fotos/arq_anfiteatro_con_llantas/anfiteatro_con_llanta
s_001.jpg,2015) La agrupacion Artistica Guaitipan, tiene como objetivo fortalecer y
difundir las manifestaciones artisticas y culturales colombianas en
el campo de la danza. Precisamente esta agrupacion se encarga
mediante presentaciones tanto de danza, como de obras o mdsica,
mostrar en el salén Plaza Show y en las estaciones de la empresa
Sendero Guaitana, todo lo relacionada a las costumbres huilenses.

La propuesta de ser parte de la empresa es por compartir intereses

mutuos ante la region, es decir, enfocados a la cultura huilense,

(Fotografia de Agrupacion — mostrandola, ensefiandola, fortaleciendo el sentido de pertenencia y
Artistica Guaitipan, 2015)

el reconocimiento de la identidad cultural del municipio.

Tomado de
(http://techosverdes.net/site/images/galeria_fotos/arq_anfiteatro_con_llantas/anfiteatro_con_llantas_001.jpg)
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Anexo 26. Especificaciones de la Zona Reciclaplay

s
W™
Nt/ P

-

La Zona Recicla Play, estd conformada
por una serie de juegos elaborados
principalmente a base de llantas
recicladas, mostrando la creatividad
lograda a partir del reciclaje y los usos
que se pueden lograr. Sendero
Guaitana, brinda este servicio en
complemento de la experiencia de las
familias donde sus hijos obtienen un
momento de ocio y relajacion mediante
la zona de Juegos. Se conformara de 10
a 12 juegos, incluido un ajedrez grande
sobre la tierra, también para adultos.
Elaborados por Artesanias en llanta el

viejo.

(Fotografia de Naturaleza Extrema, CAM, 2016, Pitalito)
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Anexo 27. Preacuerdo comercial empresa Boscafé
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Anexo 28. Cotizaciones de Necesidades y Requerimientos

= IvES Pra=
@

' ¥ so wmondec
;P_J Wit 1.083 869 253-1

Pitalito, 29 de marzo de 2016

CenoT:
AAREY VARGAS COEREA
Pitalito - Huoila

Me pammito relzcionar 1a preseate cotizacion de equipos portatiles.

TEMS DES CRIPCION CANT. [ VALORU VALORIT
1 IMPRESORA EPSON L300 2 5150000 | S3.0000000
2 VIDED BEAM EP30N X24+3500 LUMENS, HOMI, WIFI 2 52400000 | S4.5000000

5 | COMPUTADOR LENOVO CZ60 TODO EN UNG 4GB
MEMORIA RAM 1 TERA CON QUEMADOR DE DVD

PORTATIL DELL NSPIRION 14-3000 INTEL CORE I3 40050 -

4 |1TERA-4GB DDR3-PANTALLADE 14"-DVDRW-HDMI- | 1 | $1600.000 |s100.000
WINDOWS E.1 - GRIS

TABLE LENOWO YOGA 3- PANTALLA 8" 195 - QUAD CORE

5 |1.3GHZ- 16GE - 1GE - CAMARA 8M ROTASLE - ANDROID 2 $550.000 | $1.300.000

5.1 - WIFI

2 | $1.300000 |92500.000

WILLIAM FERMANDO GOMEZ
Fepresentante iegal Ml PCY SU MUNDD
TEL: 8364535

Calle 3 Mo 519 Telefax 836 46 36 E- mail pipoysummndond s hotmail com
WWW mipcysmmdo. com
Fitalito- Hiuila
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NODOS

TEcroLosLa Y TELECOMMUNIC ACHOPES:
Mic 1.03Z 450 355 -6

Fitalizo, 30 de marso 2046

S
Cordia
Biveredi

| salwdo.

emdo =y solicited me permito presentar la siguiente propuesta.

Camaras DIGIPLEX AHD werifocal
1.3 mega pincles tipo BALA pars

2 exterior  full calidad de imagen S Z50.000 | 5 200.000
Camnaraz VERDCEG AHD 3 megs
pixelas tipa deme pars inserior - S 160000 | 5 0000
a Full calidad de magen - -
DVWR B canzles DMSIFLEN AHD alta
resoluciin compatible con iFhone-
1 Android- no necesiz IFF |— 5 354000 5 30000
a Caja plassica 1010 & 5 SO0 S 20.000
100 M= csble UTP cst=goria 6 5 1000 3 et ]
Sdzpradores de Corrientes Para
a i $12 000 $4E 00O
a Wideo Balurmn AHD 520,000 % 0000
Mzno ce obrz por ins=lacian
- cirraras instalzeidn ruters ¢ S A0LDOO S LS00
s=ibleado para § camaras
TOTAL S 1.728.000
Calle 3 NZ= 4-B3 EH\“H‘EIEMHDBHS!. F3E Cel: 3164TLETTE/ Pitalito — Huils
E-mail: ooy cormnicac sobmailoom — infodnodosbemologia.com
m.nclcln-st::ncllnsiu.-:nm
MNODODCOS
| TECreso oL W T Crm S P auc 1o P
M 1 032 a50 955 - 6
- PROPUESTA WVAaALIDW POR & DLAS
- SOPORTE TECHRICOOD PERMATNENTE
- SARAMTLA DE UM AR POR DEFECTOS DE FABRICS
- SUOCESORMIS: WIDED BALUR YW CARGAMMOREES MO TIEMNEN GARAMNTILA

FPEDRD FESHASIO GOMAES

Calle 3 ME G-B3 Cerntros Teldrnono 56 S1 73 Cel

- FLeaTIET e, FPRalito — i
E-rrmails - i

B
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®Lc @ son

INNOVAR 0 <>

INVERSIONES INNOVAR DE COLOMBIA S.A. mabe $seperior CIENES
Solugiones que hazen o vida fdol en tu hogar B Blectrolux  SASWOC B0

Pitakito, 06 de Abril de 2016

SENORES
MARBY VARGAS
ClUDAD

ASUNTO: COTIZACION

Cordialmente envio cotizacion solicitada por usted

COTIZACION
PRODUCTO VALOR

| NEVERA INDURAMA §1716.000

HORNO G.E ' $ 185.000

|CAFERERA. $ 100.000

ESCRITORIO INVAL $ 720,000

TABLERO ACRUICO ; § 210,000

SILLA ISOCELES TAPIZADA NEGRA §210000

ARCHIVADOR CRUZ § 670000

| TOTAL| § 3.811.000
i

Gracias, quedo atento a sus comentarios.

Atentaments, |

. INVERSIONES

5 ) INNOVAR DE COLOMBIA S.A,
/NITeg30.095.579.0

4 No, } :

ara = "}; Yol; {135@

= c/
mmpis‘rmor— T
TEL: 8367492 - 3184570606

CARRERA 13 No. 1648 . TELEFONOS: 282 5544 - TELEFAX: 2431930 - 243 2078 - BOGOTAD.C.
www.inversionesinnovar.com ¥ K3

FLAIN VL NLLOUUVIVO OLINLINNVY OUMAL L AINA 222



-

i

12042808 4% m Padlea | de | COTIZACION T No I
Catlsnta A MARLY CORREA Nt o CC1 10802665

Focha 1204/ 2006 Derwccide: MTALITOD

Verdodae: 08 CARLDS Cludsd: PITALITD  Yalofona: AN DA 1140510499 ¢

Oberrenoones:  Og acuertlo & sw amable solicited, nos permitimos cotizar 1os sigolentes productos;?

: > "\
be- - AR | Dirigide & COTIZATION
Ageocercns del Sar: W i o
Ly L S T YTt TR T, " Ietpree por Tocmigs LAY S TEN Lida

NMESTROTSLLEK VUTOEZA D WEAVCON PEENON AL INPECIAOIZ A DO,

-
[ cedige Bescripeion Articuto o Cant, % 1VA  Valor Sin Iva_Vents Con Iva_Total Venta |
LU B LEN) MANTARLLCTER ARt atn Ny i S ATy S e & $moe
s Yot AT D Cravedo 10% YW -
Extumty: LU Rere VA 1000 Toml Cotizacion
LVA 10% ¥ A2 10 S 4.600,000.00
Lugar Cntrege Valdea Oferty Tiempe Entregy Gacantia

Lirersi S Nu J49 TR TS /8 2900732040 29 1x

W ETe el f Al oy mgl! comm

Mladite - Halla

PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA

223



PLAN DE NEGOCIOS SENDERO GUAITANA 224



