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OBIJETIVO GENERAL:

Crear mediante un plan de negocios una sociedad por acciones simplificada SAS, en la ciudad de

Pereira, que preste el servicio de alojamiento a los turistas de la regidn, focalizada en ofrecer

productos innovadores y de calidad a sus clientes, sustentada en el crecimiento y el apoyo al

desarrollo social y orientada por la creatividad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1.

Observar la viabilidad del negocio, analizando las condiciones especiales y potenciales
del sector turistico en el eje cafetero y en especial Pereira.

Disefar, prestar y comercializar servicios turisticos alternativos y hospedaje rural.

Evaluar el impacto social que genera el proyecto, con el fin de mitigar cualquier efecto
negativo que se pueda tener y potencializar el impacto positivo existente.

Realizar una investigacién de mercados, por medio de encuestas para conocer de
primera mano, los gustos y preferencias de las personas, con el fin de poder crear
estrategias de producto, precio, promocion y plaza.

Elaborar un plan de mercadeo, identificando los perfiles de los clientes.

Evaluar el impacto ambiental, con el fin de que esta sea minimo y que tenga un
manejo idéneo de residuos.

Analizar los aspectos legales que rigen a los hoteles, las sociedades por acciones
simplificadas y las leyes ambientales existentes en el pais, con el fin de disefiar una
empresa sobre cimientos de legitimidad y legalidad.

Evaluar financieramente el proyecto, sus criterios de evaluacion, punto de equilibrio,
analisis de la sensibilidad y riesgo y una evaluacién econdémica y social del mismo.



1. ESTUDIO DE MERCADOS

1.1. ANALISIS DEL SECTOR
1.1.1. EN COLOMBIA

En el plan sectorial del turismo en Colombia 2008 — 2010, se plantearon 7 grandes estrategias
turisticas para el pais, como el mejoramiento y consolidacién de la competitividad, incluyendo la
calidad de los prestadores, de los destinos y de los productos turisticos, el mejoramiento de la
infraestructura turistica, una mejor conexion de los destinos turisticos por via aérea, el
fortalecimiento del mercadeo, la promocion y la comercializacién de destinos y productos
turisticos, la creacién de un sistema de informacion turistica, la implementacion de estimulos a la
demanda vy a la oferta turistica, la apropiacién de recursos para apoyar iniciativas productivas y la
educacién para cimentar una cultura turistica.

Con todas estas estrategias se logré un mejoramiento notable del sector en el pais, en los uUltimos
cuatro afios Colombia ha mostrado una tendencia creciente del turismo, puesto que se
incrementaron en un 26% los visitantes entre 2006 y 2009, mientras que el ingreso por divisas al
pais debido a este renglén de la economia pasé de USDS$2,0 millones a USD$2,6 millones en los
mismos afios, hubo incremento en los ingresos por ventas, servicios y por impuestos, aumento la
construccion y calificacion de hoteles, agencias de viajes, rutas turisticas y aerolineas, entre
muchos otros aspectos positivos.

En el periodo comprendido entre enero y agosto de 2010 se movilizaron un total de 21.369.074
pasajeros por los diferentes aeropuertos del pais, a diferencia de los 15.709.554 que viajaron en el
mismo periodo durante el 2009.’

Segln la aerondutica civil en Colombia en el dltimo afio hubo un aumento del 33,17% de los
pasajeros a bordo, 6,86% en el nivel de ocupacién de los aviones y en 21,05% las sillas ofrecidas, lo
que traduce un aumento del mercado aéreo nacional.*(VER ANEXO 1)

La matriz DOFA del sector turistico en Colombia permite observar de manera mas adecuada las
fortalezas y debilidades que posee el sector en general, con el fin de visualizar las posibilidades
para aprovechar aquellas ventajas competitivas que tiene el pais para mitigar las amenazas de los
factores externos y del mismo modo aprovechar las oportunidades del mercado como tal. (VER
ANEXO 2)

! MINCOMERCIO. Plan Sectorial Turismo 2011 — 2014. [en linea].
<https://www.mincomercio.gov.co/minturismo/publicaciones.php?id=655> [Citado en 10 de Octubre de
2011]

’LA OPINION. Aumento del mercado aéreo nacional. [en linea].
<http://www.laopinion.com.co/noticias/index.php?option=com content&task=view&id=361669> [Citado
en 4 de Agosto de 2011]

> AERONAUTICA CIVIL DE COLOMBIA. Transporte regular Estadisticas de origen 2010. [en linea].
<http://portal.aerocivil.gov.co/portal/page/portal/Aerocivil Portal Internet/estadisticas/transporte aereo/
Estad%EDsticas%200peracionales> [Citado en 7 de Septiembre de 2011]
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A pesar de las buenas intenciones del gobierno y la empresa privada, Colombia es un pais bastante
atrasado en materia turistica con respecto a otros paises, como lo evidencié el estudio de
competitividad turistica, obteniendo resultados bastante bajos en cuanto a infraestructura,
ocupando el puesto 88 y en seguridad ocupando el puesto 125 de 133 paises del mundo. Sin
embargo, es el quinto pais en recursos naturales y el nUmero 34 en recursos culturales y humanos,
lo que implica un factor sumamente importante para explotar y generar un factor diferenciador.
(VER ANEXO 3)

Segun el presidente de la Republica, durante el Congreso Nacional de la Hoteleria Colombiana en
septiembre de 2011 “hace pocos dias el equipo de la revista National Geographic estuvo en el
pais y durante su visita le expresaron que habian quedado fascinados con el potencial en turismo
de naturaleza que tiene Colombia...Tenemos una posicion unica para explotar. El turismo de
naturaleza es uno de los sectores al que le vamos a apostar para posicionar el pais como un
destino de clase mundial...En la clasificacion de paises megadiversos, nos ubica en el primer lugar
de variedad de aves y anfibios; sequndo en plantas; y el tercero de mamiferos...Tenemos que
trabajar y ese es nuestro compromiso como Gobierno para hacer del turismo de naturaleza un
macrosector que impulse el desarrollo loca regional y nacional".’

Para esto el gobierno nacional ha puesto sus esfuerzos en el mejoramiento de las condiciones del
pais en materia turistica, entre las que se destacan:’

e El posicionamiento de los slogan: “Colombia es Pasién” y “Colombia: El riesgo es que te
quieras quedar”

e La eliminacidn del techo tarifario del valor de los tiquetes aéreos y el desmonte del cargo
por combustible, que era asumido por los usuarios del transporte aéreo. A partir del
primero de abril ningln viajero paga el sobrecargo por combustible.

e La recuperacién de la confianza de los ciudadanos y de la seguridad en las vias, lograda
gracias a la Politica de Seguridad Democratica y a la campafia ‘Vive Colombia — Viaja por
Ella’.

Para el plan sectorial de turismo 2011 — 2014°, las estrategias son fortalecer la institucionalidad y
la gestion publica del turismo a nivel nacional y regional, mejorar la calidad de los servicios y
destinos turisticos y promover la formalizacion, fortalecer las habilidades y competencias del
talento humano en funcidén de las necesidades de la demanda turistica y la generacién de empleo,
mejorar la gestion en infraestructura de soporte y conectividad para el turismo, impulsar la
inversién en el sector turistico, buscando la generacidn de valor agregado nacional, fortalecer el

* EL ESPECTADOR. Multinacional construird hotel siete estrellas en el parque Tayrona. [en linea].
<http://www.elespectador.com/noticias/nacional/articulo-302837-multinacional-construira-hotel-siete-
estrellas-el-parque-tayrona> [Citado en 30 de Septiembre de 2011]
>COLOMBIA.COM. OMT destaca progreso de Colombia en materia de turismo. [en lineal.
<http://www.colombia.com/actualidad/autonoticias/economia/2009/01/27/DetalleNoticia34792.asp
DINERO. Colombia destacada como ejemplo turistico. [en linea].
<http://www.dinero.com/negocios/turismo/colombia-destacada-como-ejemplo-turistico 56444.aspx>
£Citado en 30 de Septiembre de 2011]
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desarrollo de productos turisticos especializados y enfocar las iniciativas de promocién turistica
por segmentos especializados del turismo.

1.1.2. EN EL EJE CAFETERO o TRIANGULO DEL CAFE

El Eje Cafetero o tridngulo del Café comprende uno de los destinos mas apetecidos de Colombia,
alli se encuentran multiplicidad de ofertas agroturisticas y de aventura y sedes de congresos y
convenciones. El Tridngulo del Café son tres departamentos unidos en una sola marca, una de las
regiones mads diversas en cuanto a paisajes, que posee legendarias haciendas cafeteras que se
suman a unos de los cuantos atractivos de esta hermosa zona. Rodeado de cultivos de café,
guadua y bambu, el Tridngulo del Café esta en la mitad de la cordillera central y occidental,
uniendo asi, tres departamentos que se encargan de exaltar la cultura y maravillas cafeteras.

La Unesco declard el afio pasado al eje cafetero como patrimonio de la humanidad, lo cual servird
para atraer a muchos turistas, como afirmo el presidente de la republica durante su presentacion
“actualmente en el mundo hay un turismo que estd tomando fuerza, el que combina lo ambiental y
ecoldgico con lo deportivo, y el Eje Cafetero se presta para ello... Ahora lo que estd de moda en
muchas partes del mundo, son los turistas que van a los sitios con un ambiente, un paisaje bonito,
y van a caminar o a montar en bicicleta... y ahora es el turismo que mds estd creciendo en el
mundo entero”, explicé. ’ Oportunidad que el autor quiere explotar, por medio de la
transformacion de una finca de recreo en una finca hotel, donde se prestan los servicios de
alojamiento y turismo alternativo en el eje cafetero.

El eje cafetero después del terremoto de 1999 se convirtié en una de las regiones mds turisticas
del pais, con servicios y productos innovadores, parques tematicos y muchas ofertas ecoldgicas.
En el afo 2007 habia un total de 120 hoteles con unas 4111 habitaciones en toda la regién y habia
32 hoteles, con 1211 habitaciones y un promedio de 38 habitaciones por hotel en el departamento
de Risaralda. (VER ANEXO 4)

Entendiendo que segun la Organizacién mundial del turismo “El turismo, es un sector de la
economia mundial que estd en crecimiento y proyeccion. Una industria que en 2007 tuvo un
crecimiento sostenible del 5,6%" se puede decir que el Eje Cafetero en Colombia gracias a sus
multiples fortalezas, la colaboracién del gobierno y el mejoramiento en temas como
infraestructura y seguridad, tiene grandes oportunidades para incrementar notablemente su
turismo, porque posee todos los recursos para atender a cualquier tipo de turismo (excepto el

’ DIARIO DEL OTUN. Colombia tiene un potencial turistico ilimitado. [en linea].
<http://www.eldiario.com.co/seccion/GENERAL/colombia-tiene-un-potencial-tur-stico-ilimitado-presidente-
santos110817.html> [Citado en 20 de Octubre de 2011]

 DESCUBRE OPORTUNIDADES. Turismo. [En linea]. < http://adolfo.descubrenegocios.com/> [Citado en
25 de Septiembre de 2010]
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espacial)’, se tiene la calidad humana requerida, se esta capacitando la gente, se estan calificando
a los guias turisticos y se estd invirtiendo en la proteccién y el cuidado de los parque nacionales
naturales.

La regidn cafetera es una de las mas ricas y diversas del pais, por su variedad de pisos térmicos,
parques naturales, parques culturales entre otro valores agregados, siendo un destino con grandes
oportunidades en el sector y de gran interés para los visitantes. (VER ANEXO 5: ATRACTIVOS QUE
TIENE EL TRIANGULO DEL CAFE, POR DEPARTAMENTOS)

Ademas Risaralda es considerado un paraiso ambiental por la cantidad de Jardines Botanicos,
Parques Naturales Municipales, Parques Naturales Regionales y los Parques Naturales Nacionales,
que cubren el 33% del territorio."® Municipios con grandes oportunidades turisticas como Santa
Rosa de Cabal que “gracias a su estratégica ubicacion, variedad , cinco dreas protegidas, 17
senderos ecoldgicos, climas ideales, bondadosos paisajes, sus artesanos, buenos alojamientos, un
sector turistico agremiado, la majestuosidad de los termales, una riqueza incalculable en flora y
fauna silvestre, con innumerables rios, quebradas y riachuelos que bafian a todo el territorio y con

" se destaca, igualmente Desquebradas que le apuesta al turismo cultural con

potencial hidrico
sus parques naturales el Alto del Nudo y La Marcada caracterizado por el arte rupestre
denominado los petroglifos Quimbayas. También se destacan los Parque Regionales como
Agualinda en Apia, Alto del Rey en Balboa, Santa Emilia en Belén de Umbria, La Cristalina en
Gudtica, Rio Negro en Pueblo Rico, Cerro Gobia en Quinchia, Campo Alegre en Santa Rosa de
Cabal, Planes de San Rafael en Santuario, Arrayanal en Mistratd, Verdum en La Celia, La Nona en
Marsella entre otros, lo cual muestra el verdadero potencial que tiene el departamento y por ende

la ciudad de Pereira para convertirse en epicentro turistico que le sirva para atraer visitantes.

La gobernacién de Risaralda en su agenda interna para la productividad y la competitividad,*
reconoce que el turismo hacia el interior del pais se ha incrementado debido al apoyo del gobierno
e instituciones a través de campafas publicitarias, la seguridad democratica y el programa de
“Vive Colombia viaja por ella”. Gracias a ello, en los ultimos afios la ocupacién en alojamientos
rurales en Risaralda crecié significativamente, alcanzando mas del 90% en temporada alta. Por su
parte los alojamientos urbanos, mostraron una tendencia mas dindmica a la de temporadas
anteriores.

® Turismo Espacial: Turismo del espacio, consiste en salir del planeta tierra en un avion transbordador, para
sentir la gravedad cero y observar el planeta desde el espacio, gracias a la empresa VirginGalactic.

9 F| DIARIO DEL OTUN. Risaralda Paraiso Ambiental. [En linea]. <http://eldiario.com.co/anteriores/06-02-
2011/risaralda-para-so-ambiental110205.htm|>

[Citado en 2 de Junio de 2011]
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Se identificé que los turistas que visitan la regién son principalmente grupos familiares que se
alojan en hospedajes rurales; como también grupos de tercera edad que buscan un destino
natural para su descanso y salud y jovenes atraidos por el ecoturismo y turismo de aventura.

En los planes gubernamentales Risaralda se proyecta como uno de los principales destinos
turisticos tanto nacionales como internacionales. Ademdas como respuesta a la advertencia
realizada en la agenda sobre la productividad en el departamento de Risaralda en la que se
informaba sobre la necesidad de ampliar y mejorar la infraestructura fisica disponible en cudnto a
parques tematicos y hoteles, se estd construyendo el Bioparque de Pereira, que precisamente
esta frente a las instalaciones del hotel.

Segun el plan gubernamental se espera que para el 2017 Risaralda y la zona conformada por el Eje
Cafetero, el norte del Valle y Chocd, serdn reconocidos en el escenario nacional e internacional
como un destino turistico para el descanso, el ecoturismo, la aventura, el termalismo, la diversién
y la salud. Igualmente se buscar fortalecer como destino ecoturistico la cuenca alta del rio Otun,
desde la vereda San José hasta la laguna del Otun, incluyendo el Santuario de Flora y Fauna Otun
Quimbaya, la construccion del Malecén Turistico y fortalecimiento del Parador Ndutico en el rio
Cauca en el municipio de la Virginia, la construccién del parque tematico de Fauna y Flora y del
parque tematico Quimbaya, la creacién de la avenida San Mateo, la construccidon de un teleférico
en el Alto del Nudo, la consolidacion de la regién como patrimonio de la humanidad avalado por la
Unesco, entre otras cosas mas.

Asimismo es importante tener en cuenta el estudio de Alberto Gémez Ramirez*® donde explica la
importancia que tiene esta region del pais y todo el potencial en materia turistica, puesto que
segun él “El Eje Cafetero posee excelentes condiciones para implementar en forma empresarial el
turismo rural, en aspectos como el agroturismo y ecoturismo, convirtiéndolo en polo de desarrollo
y generador de nuevas posibilidades de inversion; se debe resaltar ademds, que este sector es un
importante jalonador de empleo directo e indirecto, al involucrar en su cadena productiva
renglones como el hotelero, bares y restaurantes, el comercio, la construccion, entre otros. Bajo
este esquema, las expectativas del turismo regional a mediano plazo son buenas, gracias a la
ejecucion de nuevos proyectos temadticos, y la adaptacion de sitios turisticos; asi mismo, se estd
trabajando en la integracion de los tres departamentos, a fin de promocionar al Eje Cafetero como
un solo destino turistico, mediante campafias de comercializacion de sus servicios, con lo cual se
espera una mayor acogida de visitantes nacionales y extranjeros.”

3 BANCO DE LA REPUBLICA. Ensayos Sobre Economia Regional
<http://www.banrep.gov.co/documentos/publicaciones/regional/ESER/manizales/2004 junio.pdf>
[Citado en 28 de Abril de 2012]
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1.2. ANALISIS DE MERCADOS

Por medio del analisis de mercado se segmenta al cliente debido a que esta herramienta permite
observar las oportunidades de mercado, evaluando los distintos segmentos y conocer cuantos y
cuales son los objetivos. Es importante saber que los segmentos deben ser medibles, deben ser
accesibles por la oferta de la empresa y que sean lo suficientemente grande o aprovechables para
servir como mercado objetivo.

1.2.1. MERCADO

Segln los datos mas recientes del Dane' en junio de 2011 (temporada alta) el 50% de los
colombianos viajaron por ocio y el 40% por negocios y el 6,2% lo hacen para convenciones,
mientras que en el mes de noviembre de 2011 (temporada baja) el 45,2% de los colombianos
viajan por ocio, mientras que un 42,2% lo hacen por negocios y el 8,7% lo hacen para
convenciones, por lo tanto Pereira por ser una ciudad importante comercialmente, vecina de
Dosquebradas la cual es una de las capitales industriales del pais, tiene muchas ventajas
competitivas para incrementar el flujo de turistas nacionales sin importar el motivo de su visita.

Para el calculo del mercado objetivo se tuvo en cuenta que los turistas nacionales que visitan el eje
cafetero tienen una participacion del 91% del mercado del turismo, (VER ANEXO 6: TABLA DE
ORIGEN DEL MERCADO), sin embargo en la ciudad de Pereira no existen datos oficiales sobre la
cantidad de personas que se hospedan alli, por lo tanto con el fin de obtener cifras concretas
referente a los visitantes nacionales que visitan la ciudad de Pereira, se tuvieron en cuenta los
datos suministrados por el aeropuerto Matecaina en los Ultimos tres afios y se calculd el pronéstico
para el afio 2012.

TABLA 1: VISITANTES NACIONALES QUE LLEGAN AL AEROPUERTO MATECANA

2009 2010 2011

468.389 520.018 676.994

FUENTE: El autor con informacion de la ANATO 2011.

“ DANE. Muestra Mensual de Hoteles [En linea].
<http://www.dane.gov.co/index.php?option=com content&view=article&id=268&Itemid=55>
[Citado en 20 de Enero de 2012]
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PRONOSTICO DE LA DEMANDA PARA EL ANO 2012

y=104303x- 2E+08
R2=0,9216

# Seriesl

—— Linear (Seriesl)

FUENTE: El autor

TABLA 2: PRONOSTICO DE VISITANTES NACIONALES QUE LLEGAN AL AEROPUERTO MATECANA
PARA EL ANO 2012

Ao Turistas
2009 468.389
2010 520.018
2011 676.994
2012 763.741

FUENTE: El autor

El mercado potencial en el afio 2012 para la ciudad de Pereira es de 763.741 turistas, sin embargo
como la capacidad del hotel en cuestidn es limitada, el mercado potencial depende de la
capacidad de alojamiento del hotel, la cual es de maximo 30 personas por dia, lo que da como
resultado 900 personas por mes.

Es decir de un mercado potencial de 763.741 turistas, la finca hotel “La Juanita” aspira en el primer
afio captar un mercado real no superior a 11.472 turistas, lo que se traduce en el 1,5% del

mercado.

Ademadas como se ofrecen paquetes de turismo alternativo, se calculdé el mercado potencial para
estos, el cual también depende de la capacidad que tiene el hotel para prestar los servicios, que en
esta caso se encuentran limitados por el tamafo de la van donde se transportan los turistas, asi
pues que para el primer afio estan disefiados para 14 personas cada 15 dias, lo que se traduce en
28 personas al mes por tour, para un total de 56 personas al mes.



Analisis del Mercado

E Mercado Potencial @ Mercado Real

1,50%

FUENTE: El Autor

1.2.2. PERFIL DEL CLIENTE

e Hombres y mujeres colombianos, mayores de edad, que visiten el eje cafetero, ya sea por
turismo, negocios, diversiéon o cualquier otro motivo, que quieran y puedan adquirir el
servicio de alojamiento y/o los servicios adicionales ofrecidos por la empresa.

1.2.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El mundo actual es mds competitivo, con mayor cantidad de participantes que buscan aumentar
su intervencidn en mercados compartidos por la creciente globalizacién.

Un hotel no puede limitarse a alojar huéspedes, sino que debe ampliar su portafolio de servicios y
debe funcionar ademas como una agencia de viajes, que venda o comercialice actividades o
paquetes turisticos. Para crear los productos, debe aprovechar las economias de escala y negociar
los precios netos con los proveedores, puesto que si no produce directamente el servicio sino que
lo vende, debera obtener un porcentaje de beneficio del precio de venta, negociado previamente
con el proveedor.

La competencia en Pereira son los hoteles con 55% de participacién para los encuestados, después
los hostales con 22% y por ultimo las fincas de alojamiento rural en la ciudad de Pereira y el eje
cafetero con un 8% de participacion.

En el segmento de Hoteles, no existe en la ciudad de Pereira ninguno que tenga una sede rural,
siendo una oportunidad para el proyecto, en cuanto a los hoteles que estan ubicados en el centro
de la ciudad existen dos estilos diferentes; los que ofrecen bajos precios a los viajeros como el
Hotel Mi Casita, que tiene muy buena ubicacién cerca a los principales lugares histéricos y centros
comerciales, pero como desventajas tiene el ruido, la contaminacidn, el trafico del centro, la



inseguridad nocturna de la carrera 6ta, en proximidades del lago Uribe Uribe, cercano a algunos
barrios peligrosos, ademas de no tener pagina web oficial, solamente avisos clasificados en la red y
el segundo estilo son los hoteles de las grandes cadenas como el Hotel Movich Pereira, Hotel
Torredn, Hotel Soratama, Gran Hotel, que son hoteles de 4, 5 y 6 estrellas, reconocidos, con
grandes instalaciones e infraestructura, marcas posicionadas en el mercado, restaurantes con
diferente gastronomias entre otras cosas, pero que estan ubicado en zonas centrales y junto a
avenidas con gran flujo de carros, donde su principal desventaja es el ruido, la contaminacién y la
inseguridad y que a pesar de estar cerca de los lugares importantes, no le brindan el espacio de
tranquilidad y descanso que los turistas buscan.

En el segmento de Hostales, solamente existe uno en la ciudad de Pereira y se llama Sweet Home
Hostal, el cual presta el servicio de alojamiento y servicios turisticos adicionales, como valor
agregado tienen una péagina web moderna®™ y como Unico hostal en la ciudad ya tienen una
reputaciéon en los foros de internet como en www.tripadvisor.com que le dan cierto

reconocimiento internacional, como desventajas esta su ubicacidn puesto que no es ni muy
céntrica como para visitar los lugares histéricos a pie, ni muy aislado como para ser una opcion
ecoldgica, de descanso total, sin ruido, ni trafico, ni contaminacién a las afueras de la ciudad,
ademas su portafolio de servicios ofrece los mismos tours y paquetes del resto de las agencias de
viajes de la ciudad.

En la pagina web www.hostels.com uno de los portales mas reconocidos en el mundo para buscar

hostales, no aparece ninguno en la ciudad de Pereira y solamente 3 en todo el eje cafetero.

En el segmento de fincas de alojamiento rural, la mayoria de las fincas prestan el servicio de
alquiler, es decir un grupo de personas alquilan las fincas por un tiempo determinado a un costo
persona por noche, por lo tanto no se presta el servicio de hotel como tal, sino como finca de
alquiler, sin embargo existe un modelo de empresa que existe y ha tenido éxito llamado Hacienda
Hotel San José'® la cual es considerada como el tipo de negocio que podria ser la competencia o
que por lo menos mas cosas en comun tiene con el actual proyecto, puesto que es una finca que
presta el servicio de hotel y tiene senderos ecoldgicos. Sus ventajas son el posicionamiento de la
marca y la ubicacidon en medio de la naturaleza, ademas la prestacion de servicios de calidad. Su
desventaja son los altos precios en sus habitaciones, debido a que una habitacion sencilla en
temporada alta tiene un costo de $340.000 pesos y que ademas del servicio de alojamiento no
presta servicios turisticos adicionales. Por lo tanto el autor considera que el proyecto podra tener
de igual forma éxito al ofrecer un servicio de alojamiento rural similar a la hacienda anteriormente
mencionada, pero ademas una gran oportunidad sustentada en que la finca “La Juanita” ofrece
servicios alternativos adicionales, diferentes a los tradicionales, enfocados al ecoturismo, al

>SWEET HOME HOSTEL. Pagina Web Oficial. [En Linea] <http://www.sweethomehostel.com/>
[Citado en 20 de Enero de 2012]

'®HACIENDA HOTEL SAN JOSE. Pagina Web Oficial. [En Linea] <http://www.haciendahotelsanjose.com/>
[Citado en 20 de Enero de 2012]
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turismo deportivo y turismo de aventura, lo cual se refleja en sus servicios e instalaciones, ademas
de poseer una ubicacidn preferencial frente al préximo Bioparque de Pereira y cerca de otras vias
de importancia en la regidn, asi como también unos precios mas cémodos.

Segun Cotelco en Pereira a 2011 hay 23 fincas de alojamiento, 28 hoteles afiliados, de los
solamente 2 son hostales. (VER ANEXO 11)

1.2.4. PRODUCTOS SUSTITUTOS Y COMPLEMENTARIOS

La presencia de servicios o productos sustitutos afectan los niveles de competencia de cualquier
empresa, puesto que son estos los que de una u otra manera puedan satisfacer las mismas
necesidades ofrecidas, por lo tanto se deben identificar claramente para innovar constantemente,
creando cada vez mds factores diferenciadores que permitan una mayor participacién en el
mercado.

Las empresas que actualmente ocupan un lugar destacado en el mercado de alojamiento y que
ofrecen productos y actividades que podrian ser considerados sustitutos, son:

e Zonas de Camping

e (Casas con servicios de alojamiento
e Fincas de alojamiento

e Hostales

e Hoteles

Mientras que en el mercado de asesoria turistica, paquetes, actividades recreacionales y tours,
podrian ser considerados como sustitutos:

e Las Agencias de Viajes
e Servicios de guias turisticos
e Servicios de asistencia a turistas

Como se dijo anteriormente, la manera para contrarrestar el efecto de estas empresas que
ofrecen servicios y / o productos de caracteristicas similares, es crear mas factores
diferenciadores, como los paquetes Unicos y exclusivos:

e Eje Cafetero Extremo.
e Tour “Mi Valle del Cauca”.

Otra estrategia para contrarrestar los efectos negativos de los productos o servicios sustitutos es
el aumento del valor agregado en los productos y servicios, como por ejemplo ofrecer camisetas
de la empresa, gorras, llaveros, refrigerio gratis, foto-recuerdo, transporte gratis hacia el
Bioparque, comida para darle a los animales, tiquetes econdmicos para los atractivos de la ciudad,
entre otras cosas.



En cuanto a los productos complementarios que son aquellos con los cuales la empresa se asocia
para satisfacer las necesidades de los clientes, es decir los proveedores con los que reserva y
contrata los demas servicios es importante tener una relaciéon cooperativa y cordial que permita el
mutuo beneficio y que tenga cumplimiento en horarios y exigencias garantizando la satisfaccion
del cliente y haya coherencia entre lo que se ofrece y lo que realmente se entrega. Las empresas
que sirven como proveedoras de servicio o productos complementarios son:

e Empresas especializadas en deportes extremos.
e Karting Cross™.

e El Bioparque de Pereira.

e Parques Nacionales Naturales.

e Agencias de Viajes.

e Empresas prestadoras de servicios alternativos.

v Empresa pereirana donde se puede practicar paintball, Bungee jumping, karting entre otros.



1.3. INVESTIGACION DE MERCADOS

Se realizd por medio de una encuesta (VER ANEXO 9: FORMATO DE ENCUESTA) con el objeto de
recolectar datos primarios acerca del conocimiento, preferencias, actitudes y conducta de compra
de los turistas mayores de edad que llegan a la ciudad de Pereira en vuelos nacionales. La
encuesta es un interrogatorio que incluye un cuestionario que se da a los encuestados, el cual esta
disefado para obtener la informacion especifica.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

La investigacién de mercados tiene como objetivo caracterizar la demanda turistica de la ciudad,
identificando potenciales segmentos de consumidores y productos demandados.

A raiz de hacer una investigacion descriptiva el objetivo es especificar aspectos como el potencial
de mercado para el servicio de alojamiento en el eje cafetero, ademas de la demografia y las
actitudes de los consumidores.

Conocer sus preferencias, por medio de las cual ayuden a la empresa a crear las estrategias de
marketing mix de acuerdo a sus necesidades, gustos y requerimientos.

OBIJETIVOS ESPECIFICOS

e Obtener informacién del turista en general, motivo de los viajes, cantidad de viajes,
presupuesto a la hora de viajar, lugares que suele visitar, con quién viaja, edad, género.

e Conocer la relaciéon del turista con la competencia, la utilizacién de los servicios de
alojamiento u otros servicios, la opinidon que tiene de estos y cual ha sido el costo que ha
pagado por noche.

e Obtener informacidn para saber qué busca el cliente del servicio, qué espera de este, que
tipo de servicios esta buscando.

e Ahondar en cdmo es la promocién que recibe el turista y como la quisiera recibir, como
adquiere los servicios, cdmo paga, donde los adquiere, cémo le gustaria que fuera el hotel,
que necesidades y requerimientos tiene.

e Obtener toda la informacién util para las estrategias de precio, plaza, promocién y de los
servicios.



DETERMINACION DEL MARCO DE LA MUESTRA

Se hace una investigacion no probabilistica exploratoria por conveniencia a las personas mayores
de edad, que lleguen a la ciudad de Pereira al aeropuerto Matecafia en los vuelos nacionales.

TAMANO DE LA MUESTRA

Para un nivel de confianza del 95% los valores son los siguientes:

« 0,05
Z. 1,960

Teniendo en cuenta que la cantidad de viajeros nacionales que han llegado a la ciudad de Pereira
al aeropuerto Matecana en el afio 2011 son 676.994 personas, aplicando el calculo de prondsticos
da como resultado que para el afio 2012 la cantidad de visitantes serd aproximadamente 763.741
personas, sin embargo no afecta en nada el incremento puesto que el resultado en ambos casos es
de 385 encuestas.

Férmula para sacar la muestra

Z*pq
dZ

n =

TABLA 3: NUMERO DE ENCUESTAS

n Tamano poblacién 763.741
z nivel de confianza 95%
p Proporcidn esperada 80%
q 1-p 20%
d Precision 5%
Numero de encuestas 385

FUENTE: El autor



TABLA 4: FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA

FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA

REALIZADA POR: Daniel Zuluaga Giraldo
POBLACION: 763.741
FECHA: Octubre 14— 17, 21-24 de 2011
COBERTURA: Pereira, Risaralda

Personas mayores de edad, que lleguen a la
MARCO MUESTRAL: ciudad de Pereira al aeropuerto Matecafia

en vuelos nacionales.

Investigacion no probabilistica exploratoria

DISENO MUESTRAL: o
por conveniencia.

Formatos de encuestas personales, en donde
TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS: se buscard obtener informacion cualitativa y
cuantitativa de las tendencias del mercado.

Obtener informacion veraz y confiable para

OBJETIVO DE LA ENCUESTA: elaborar una investigacion de mercados
sobre el turismo en la ciudad de Pereira.

# DE PREGUNTAS FORMULADAS: 32

MODO DE APLICACION: Personal

NIVEL DE CONFIANZA 95%

PRECISION 5%

NUMERO DE ENCUESTAS 385

FUENTE: El autor

A continuacion se presentan las preguntas de la encuesta con sus resultados en porcentajes para
una mejor interpretacidn de la informacién, por medio de la cual se procedid a la elaboracidn de
las estrategias de mercadeo:



TABLA 5: RESULTADO DE LAS ENCUESTAS

Masculino 43% |Femenino 57% [TOTAL 385

18-28 39% [29-39 22% |40-50 9% |51-61 39% |62-100 4%
? A B c D E
1. {Cada cudnto viaja?
1 | Mas de una vez a lasemana | 0 | Una vez a la semana ‘ 0 | Unavez al mes ‘ 23% | Una vez al semestre ‘ 59% ‘ Una vez al afio | 18%

2. éCudles son los motivos de su viaje?

2 | Turisma | 1% | MNegocios ‘ 22%| Congreso ‘ 4% | Otro ‘ 4% ‘ |

3. Seleccione con una X en qué temporada o temporadas viaja usted normalmente

3 | Semana Santa | 13% | Puentes festivos ‘ 18% |Vacaciones de mitad de aﬁo‘ 21% |Vacaci0nes de final de aﬁo‘ 31% ‘Temporada diferen‘te| 18%

4. éCudnto gasta en sus viajes?

4 $100.000 - $500.000 17% [$500.000 - 517000.000| 30% $1°000.000- $1°500.000 13% $1°500.000 - $2°000.000 17% | Mas de $2°000.000 2%
5. éCudnto tiempo durard su estadia?
5 | 1-3 dias [ 3% | 3-5 dias [ 30% | 5-7 dias [ 17% | Mas de 7 dias [ 30% | [
| | | L] L] [ 1 |
6. {Qué tipo de alojamiento escogi6 para este viaje?
6 | Hostal | 2% | Hotel ‘ 55% | Motel 0 Finca Hotel 8% Casa de alguien 15%
| | | \
7, éQué tipo de habitaciones busca cuando se queda en un hotel, hostal o finca hotel?
7 Compartida [ 1% | sencilla [ ar% | Suite 2%
| | | \
8. éQué destinos suele frecuentar?
8 | Nacionales | 33% | Internacionales ‘ 17% | ‘ o | ‘ o ‘ | o
| | | L L L |
9. éPara sus proximas vacaciones a donde planea ir?
9 | Iralaplaya | 63% | Hacer ecoturismo ‘ 9% | Visitar otra ciudad ‘ 23% | Disfrutar su ciudad ‘ 5% ‘ | 0
| | | I [ ] [ |
10. ¢Es la primera vez que viene al eje cafetero?
10] si [ 5% | No [ 25% | [ [ [ [ [
| | | I [ ] [ |
11. {Qué tipo de turismo prefiere?
11 | Tradicional | 37% | Aventura ‘ 2% | Ecoturismo ‘ 2% | Cultural ‘ 19% ‘ |
| | | [ [ [ |
12. é Conoce una finca hotel?
12] si [ s3% | No [ 17% | [ [ [ [ [
| | | L [ [ 1 |
13. {5abe en qué se diferencia con un hotel tradicional?
13] si [ 3% | No [ 17% | [ [ [ [ [
| | | L L [ 1 |
14. iSe ha hospedado en una finca hotel?
1] si [ 52% | No [ as% | [ | [ [ |
En caso de que su anterior respuesta haya sido afirmativa, responda por favor las siguientes preguntas, de lo contrario dirijase a la pregunta 17
Califique de 1 a5, donde 1 es Muy malo, 2 es Malo, 3 Ni bueno ni malo, 4 es Bueno y 5 es Muy bueno.
1. éQué fue lo que més le gusto de la finca hotel?
33% 100% A1% 50% 1%
50% 0% 17% 33% 17%
15 Instalaciones 17% Tranguilidad 0% Precio 33% Servicio 17% | Vvalores Agregados | 33%
0% 0% 9% 0% 9%
0% 0% 0% 0% 0%

16. iSe alojaria de nuevo en una finca hotel?

16| si [ 100% | No [ o | [ [ [
| | | [ [ \

17. Recomendaria a su familia alojarse en una finca hotel?

17| si [ 100% | No [ o | [ [ [
| | | - L \

18. 5i le dicen que una finca hotel tiene los mismos servicios y precios de un hotel tradicional, pero ademds de esto le ofrece servicios turisticos

alternativos, como tours culturales, paseos ecologicos, actividades al aire libre o deportes extremos entre otras cosas ¢Se hospedaria en una finca
hotel en otra oportunidad?
18] si [ 871% | No [ 13% | [ [ [




19. ¢{En qué tipo de hoteles se hospedé en el Gltimo afio?

=]

19 1-2 estrellas 4% 3-4 estrellas | 87% | 5 estrellas - boutigue | 9% | Moteles - Hostales

20. Califique de 1a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. i Qué es lo mds
importante para usted a la hora de alojarse en un hotel?

74% 35% 35% 48% (MUY IMPORTANTE
22% 39% 39% 35% |IMPORTANTE
20 Calidad del servicio 0% Precio 26% Infraestructura 22% Ubicacign 17% |INDIFERENTE
4% 0% 4% 0% |POCOIMPORTANTE
0% 0% 0% 0% [NADA IMPORTANTE
21. Califique de 1a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. i Qué es lo mds

importante para usted a la hora de alojarse en un hotel en un drea rural?
65% 13% 35% 43% (MUY IMPORTANTE
2% 30% 30% 30% [IMPORTANTE
21 Tranquilidad 9% Deportes al aire libre | 30% Amplias zonas verdes 30% | Paisaje con florayfauna | 22% [INDIFERENTE
0% 17% 0% 4% [(POCO IMPORTANTE
4% 9% 4% 0% |NADA IMPORTANTE
22. califique de 1a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. éCudles son
los servicios mas importantes para usted como cliente de un hotel o finca hotel?
52% 39% 0% 13% |MUY IMPORTANTE
o 2% Zonas Verdes — 39% Casino —Discoteca—Saldn 13% Television —teatro— 17% |IMPORTANTE
22 Piscina — Restaurante —Bar 2% 17% 17% 26% |INDIFERENTE
Deportes—Senderos de Juegos Rocola
4% 4% 30% 17% |POCO IMPORTANTE
0% 0% 39% 26% [NADA IMPORTANTE
23. iQué servicios adicionales a los trad les, le gustaria que su hotel le ofreciera? Seleccione uno o varios.
Guianza por reservas
23 Tours Culturales 7% Deportes extremos ‘ 23% p:rques v % ‘ Paguetes a sumedida 12%

24. 5i le ofrecieran un paquete donde ademads de recorrer el eje cafetero, le ofrecieran cabalgata, recorrido en moto, balsaje por el rio, carreras de
karts y la practica de deportes extremos como el Bungee Jumping o el Paintball, éEstaria usted interesado?

2[si [ s0% [mo [20% ] [ [ [

25. Teniendo en cuenta que este paguete es de 3 dias de duracién e incluye todos los servicios anteriormente mencionados, é Cudnto estaria

dispuesto a pagar?
25 |200.000-300.000 | 2a% [300.000-200.000 [36% [a00.000-500.00 [26% [500.000-500.000 [1a%
26. {Cuindo usted se hospeda en un hotel que ubicacion prefiere?
65 En el centro 52% | Alas afueras | 48% | | | |
27. 5i prefiere el centro, califique de 1a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy
Importante. ¢Para usted cudl es la importancia de cada uno de los siguientes aspectos?
58% 75% 42% 36% |MUY IMPORTANTE
25% 25% 33% Zonas comerciales 35% |IMPORTANTE
27 Cercania lugares de interés 17%  |Facilidad de movilidad| 0% Precio 8% restaurantas v 10% |INDIFERENTE
0% 0% 17% 19% |POCO IMPORTANTE
0% 0% 0% 0% |NADA IMPORTANTE
28. Si prefiere a las afueras de la ciudad, califique de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y
5 es Muy Importante. éPara usted cudl es la importancia de cada uno de los siguientes aspectos?
73% 55% 36% 55% |MUY IMPORTANTE
27% 36% . 9% 18% |IMPORTANTE
. o Interaccién con la o
28 Tranquilidad 0% Paisajes 9% naturaleza 36% Aire Libre 27% [INDIFERENTE
0% 0% 18% 0% |POCO IMPORTANTE
0% 0% 0% 0% [NADA IMPORTANTE
29. {Como adquiere usted sus servicios y productos turisticos?
Directamente con las
29 Agencias de viajes 300 ‘ Internet 13% ‘ 5% ‘ ‘ 4%
empresas otro
30. {Como se entera usted de las novedades en materia turistica?
30 | Folletos 0% |Referencias de alguien| 44% | Internet | 48% | Medios tradicionales | 8%

31. Si un portal de turismo pretende contactarlo para ofrecerle promociones, descuentos y paguetes especiales, i Por qué medio le gustaria que lo
contactaran?

Correspondencia casa u
oficina

Mensajes de texto al
celular

31 Correo Electronico 0% 2% |Nodesea que lo contacten| 1%

[ |

32. {Qué tarifa estaria dispuesto a pagar por una noche en un hotel con todas las comodidades que usted estd buscando, lo suficientemente cerca
de la ciudad para estar alli en pocos minutos, pero lo suficientemente alejado para estar en completa interaccion con la naturaleza?

32] S0 - $80.000 [ 14% | $80.000-35160.000 | 70% |  $160.000-3$240.000 [ 10% |  $240.000—$320.000 6%




1.4. ESTRATEGIAS DE MERCADOS

Las estrategias de mercadeo desarrolladas, estan basadas en el libro “Marketing de Servicios”® y

teniendo en cuenta los resultados del estudio de mercados.

El core del negocio estd asociado a la prestacién de servicio turisticos alternativos con un 85% de
importancia en la ejecucidn, por encima del alojamiento de huéspedes que posee un 15% de
importancia, por lo tanto se hizo énfasis a la relacion entre el alojamiento y los servicios.

1.4.1 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:

El 48% de los encuestados respondieron que se enteran de las novedades turisticas por medio del
Internet, por lo tanto se han disefiado diferentes estrategias:

A. Acercarse a nuevos clientes, a través de los usuarios actuales, para esto se creé el grupo en
Facebook Finca La Juanita, donde se suministra informacién de parte de los turistas que han
visitado el hotel y permita contactarse con conocidos y clientes potenciales, por medio de Ia
interaccion de todos los participantes, subiendo, fotos, videos y demas, fidelizando y construyendo
la relacién empresa-cliente, pero sobretodo permitiendo una comunicacién bastante efectiva y
rapida, con informacién actualizada sobre la oferta, promociones, servicios y todo lo relacionado
con la empresa.

B. Asegurar la relacién con los clientes y mantenerlos informados, para generar recompra del
servicio, a través de la base de datos de los huéspedes, en la cual se registra la informacién
personal de los nuevos clientes. Entre la que se destaca el correo electrénico para enviarle
correspondencia ya sea fisica o digital y poder enviar publicidad mds segmentada de acuerdo a los
gustos personales de cada uno.

Para mantenerse competitivo en el medio, se aplican excelentes estandares de servicio, los cuales
se deben revisar periddicamente, puesto que lo que no se mide no se puede mejorar, igualmente
se busca crear una atmdsfera amena y agradable para los huéspedes por lo tanto se invirtié en la
adecuacion, la decoracién y en los jardines para hacer de este hotel un lugar cémodo, bonito,
alegre y con muchos beneficios para los visitantes.

C. Fortalecer la imagen del hotel como un lugar de alojamiento alternativo con buenos precios,
buen ambiente y muchos valores agregados, por medio de la participacién activa en los foros de
www.couchsurfing.com, en el grupo Pereira y Eje Cafetero, compartiendo informacion,

experiencia y actividades con los foristas, con el fin de promocionar los servicios, debido a que
este es uno de los primeros sitios webs a donde los turistas jovenes ingresan antes de viajar a
cualquier destino y que permite una comunicacion en tiempo real con las personas.

8 ZEITHAM L, Valarie; BITNER, Mary Jo, Marketing de servicios, un enfoque de integracion del cliente a la
empresa. Segunda Edicidon. Mac Graw Hill.


http://www.couchsurfing.com/

Las estrategias de precio, distribucidn, servicio y promocién han sido desarrolladas dentro del
marco de la mezcla de mercadeo para servicios, como se presentan a continuacion:

La mezcla ampliada del marketing de servicios, parte de las (4) P’s tradicionales de Michael Porter
son: producto o servicio, precio, plaza y promocidn, y posteriormente se le agregan personas,
presencia fisica y procesos, cuya adecuada combinacidn permite satisfacer las necesidades de los
usuarios de los servicios.

A continuacidn se desarrollaran las siete (7) P’s para la empresa, como parte de la estrategia del
marketing de servicios.

SERVICIO

Consiste en una empresa legalmente constituida que tiene oferta a dos tipos de clientes
diferentes:

i. Usuarios que se alojan en el hotel. Se ofrecen tres tipos de servicios
diferentes en alojamiento, las habitaciones compartidas o shares, las
habitaciones sencillas o singles y las habitaciones lujosas o suites.

ii. Otros hoteles o agencias de viajes que no cuentan con paquetes de
turismo alternativo y estan interesados en contratarlos. A raiz del
estudio de mercados se definieron los siguientes paquetes:

o El 22% de los encuestados dicen estar interesados en paquetes de aventura, sin
embargo para muchos encuestados el término aventura no fue explicito, por lo
tanto se especificd en un paquete con determinadas caracteristicas, a lo que los
encuestados respondieron afirmativo en un 80%

= El paquete Eje cafetero extremo, es un tour que se hace durante todo el
fin de semana, donde el turista podra recorrer el eje cafetero y conocerlo,
pero ademas podrd disfrutar de diferentes atracciones cielo, agua y tierra.
El dia 1 inicia el recorrido desde Pereira hacia Montenegro en el Quindio,
donde se inician las actividades con una caminata por el pueblo y luego
Canopi (recorridos sobre los arboles) en trayectos de hasta 500 metros en
total, luego visita a la torre panordmica que permite tener una mejor
visualizacion del paisaje cafetero considerado patrimonio de la humanidad
por la Unesco, lugar ideal para tomar algunas fotos. Continua el viaje con
el balsaje por el rio la Vieja durante 3 horas hasta llegar al norte del Valle
del Cauca donde se hace una pequeiia caminata en el pueblo de Cartago,
antes de regresar a Pereira.
El dia 2 se dirige el grupo hacia el puente de La Romelia — El pollo, donde
se hacen los saltos en Bungee Jumping, esta actividad dura
aproximadamente 2 horas. Luego el grupo se dirige hacia Karting Cross
para disfrutar de 1 hora de Paintball (guerra con pistolas de aire



comprimido y bolas de pintura) que incluye 150 bolas de pintura, la pistola
de aire y todo el equipo de seguridad. En ese mismo lugar se hacen las
carreras de karts y los recorridos en cuatrimotos.

El dia 3 se viaja hacia Salento, en donde se hace una caminata inicial en el
pueblo para conocer las artesanias tipicas, luego se procede a conocer los
jeeps Willys de la segunda guerra mundial y tipicos de la regién, que
llevaran al grupo de turistas hacia el Valle del Cocdra, lugar conocido
mundialmente por la Palma de Cera (arbol tipico nacional) y por las
truchas. Para los interesados hay buenos restaurantes con la gastronomia
de la regién y donde la especialidad es la trucha (La comida no estd
incluida en el paquete). Se hace una caminata ecoldgica de aclimatacion al
lado del rio por 1 hora y luego se procede a montar los caballos para
continuar el recorrido por el Valle en un recorrido de mas de 3 horas antes
de regresar a Pereira. Se vende el paquete desde el hotel y se tercerizan
los servicios.

Este paquete incluye el transporte y todas las actividades anteriormente
mencionadas. No incluye comida.

o EI76% de los encuestados dicen estar interesados en tours culturales:

Por lo tanto se disefié el Tour “Mi Valle del Cauca”, tour de un dia
completo por el norte del Valle del Cauca, el grupo parte del hotel hacia la
plaza de Cartago, lugar ideal para caminar a través de los robles vy
samanes, arboles tipicos de la regién y conocer los bordados famosos a
nivel nacional, luego continua el recorrido hacia Roldanillo para visitar el
museo del famoso artista colombiano Omar Rayo, donde el turista tendra
1 hora para recorrerlo en su totalidad. El tour sigue hacia la Unién, un
municipio caracterizado por sus famosos vifiedos, donde se podran probar
las uvas y el vino Grajales tradicional de la region.

Al salir de alli el grupo se dirige hacia Bugalagrande, un municipio
caracterizado por sus comidas tipicas, como lo es el chontaduro®, el
kumis, el cholao®, el manjar blanco®, gelatina blanca, panderos, los
dulces del valle, entre otros, para seguir rumbo a Buga, donde se
encuentra la Basilica del Sefor de los Milagros, lugar especial para los
catélicos del mundo, idéneo para hacer ofrendas, agradecimientos o
peticiones. El resto de la tarde se deja libre para recorrer la plaza principal,
con sus artesanias y restaurantes, antes de regresar a Pereira.

19 sy . . . ;
Fruta exdtica colombiana muy comun en el occidente del pais.
20 . . . epe s .
Postre tradicional vallecaucano que consta de frutas, hielo, sabores artificiales, milo y leche condensada.

21 .
Arequipe Vallecaucano.



e Tramitar y asesorar al viajero.

e Prestar asistencia y atencién profesional al usuario en la seleccién, adquisicion y utilizacion
de paquetes turisticos, enfocados en los deportes extremos y la naturaleza.

e Ofrecer el servicio de transporte.

1.4.2 ESTRATEGIA DE SERVICIO:

El 96% de las personas encuestadas dicen que la calidad del servicio esta entre importante y muy
importante, por lo tanto se esta creando una cultura de servicio al cliente que tendra los
siguientes componentes:

A. La entrega del servicio y la satisfaccidén del cliente dependen de las acciones del empleado, por
esta razén es prioridad en la politica de servicio la preparacion de los empleados para las
funciones que deben desarrollar, garantizando la satisfaccidn total de los clientes. El manejo de un
segundo idioma, el ser proactivos, saber escuchar y recibir drdenes, ser alegres y extrovertidos y
tener la mejor actitud para con el cliente, son los requisitos esenciales que deben tener.

B. Conocer al cliente, puesto que son el Unico patrimonio de la empresa, identificar sus
necesidades y expectativas, procurando su vinculacidn permanente, anticipar y resolver sus
aspiraciones y problemas seran uno de los objetivos permanentes.

C. La calidad y excelencia del servicio, al igual que la satisfaccion del cliente, son una obsesion, por
lo tanto las encuestas, la medicién de indicadores y el buzén de sugerencias son prioridad para
buscar la mejora continua en cuanto a la calidad del servicio prestado.

D. Evaluacion de la gestion del servicio mediante la medicidn periddica de un conjunto de indices
de gestidon previamente definidos por la alta direccidn, los cuales son hechos a nivel corporativo
mediante un sistema formal de monitoria y seguimiento de los logros estratégicos de la compaiiia.

El indicador a medir es:

e La satisfaccion del cliente, que se calcula dividiendo los clientes satisfechos sobre el total
de clientes.

E. Las promesas que se formulen deben cumplirse, para esto la empresa cuenta con las destrezas,
herramientas, habilidades y motivaciones, efectuando promesas realistas y precisas que reflejen el
servicio que realmente se presta en vez de la version ideal del servicio.

F. El cliente mas alla del beneficio econémico que representa para la empresa, es una persona que
esta visitando un lugar que no conoce, puesto que en su mayoria proviene de otras regiones del
pais y en algunos casos provienen de otros paises, por lo tanto es de vital importancia la actitud de
escucha y de servicio para colaborarle en todo lo que necesite, puesto que los empleados deberan
ser las personas mds confiables durante su estadia en la ciudad.



G. Ofrecer productos y servicios de calidad, como la alimentacidn, los buses de transporte, la
infraestructura del hotel, entre otros, todo esto es de la mejor calidad, teniendo en cuenta que
todo entra por los ojos.

H. Generar una expectativa positiva sobre la prestacion del servicio, para esto se usa publicidad
convincente, con multimedia, sonido y video, que incentiva, emociona y contagia al cliente
potencial de adquirir los productos, del mismo modo el uso de colores llamativos que reflejen la
alegria y energia de la cultura organizacional.

PRECIO

La fijacidn de los precios se hace mds dificil cuando es para un servicio, generalmente los clientes
asocian calidad con precio, sin embargo se ha disefiado una estrategia para su asignacion.

Una estrategia de precios es un marco de fijacidon de precios basico a largo plazo que establece el
precio inicial para un producto y la direccién propuesta para los movimientos de precios a lo largo
del ciclo de vida del producto. ?

Las diferentes estrategias para asignacion de precios son:

. Estrategias de Precios de Prestigio®: El uso de una estrategia basada en precios de prestigio
consiste en establecer precios altos, de modo que los consumidores conscientes de la calidad o
estatus se sientan atraidos por el producto y lo adquieran.

. Estrategias de Precios de Penetracidn: Ideal para productos nuevos. Segun Kotler®, la estrategia
de precios de penetracion consiste en fijar un precio inicial bajo, para conseguir una penetraciéon
de mercado rapida y eficaz, atrayendo rapidamente a un buen numero de consumidores y
conseguir una gran cuota de mercado.

1.4.3 ESTRATEGIA DE PRECIO:

A. Teniendo en cuenta todo lo anterior, para la asignacion de precios por servicio, se incluyeron
tres factores:

e Los costos por servicio.
e El estudio de mercados.
e El analisis de la competencia.

2 OP. Cit. Marketing de servicios, un enfoque de integracion del cliente a la empresa.

2KERIN Roger, BERKOWITZ Eric, HARTLEY Steven, RUDELIUS William. Marketing, Séptima Edicién, McGraw-
Hill, 2004, Pag. 412 - 421.

**KOTLER Philip, Marketing, DécimaEdicidn, Prentice Hall, 2004, Pags. 392 - 394.



En los costos por servicio, se calcularon los costos totales por habitacidn y los costos totales por
tours (los cuales se encuentran en la pagina 55), con el fin de poder calcular el margen de utilidad
por servicio y saber si realmente es viable el negocio con los precios que se asignen.

Posteriormente se hizo una investigacién de mercados, por medio de la cual, se determind cudanto
estarian dispuestos a pagar los clientes por una noche de alojamiento en una finca hotel que
cuenta con los servicios alternativos que tiene la Finca La Juanita, a lo que el 70% de los
encuestados respondio, entre $80.000 y $160.000. (Ver resultados del estudio de mercados en la
pagina 21.)

Adicionalmente se hizo una investigacion sobre la competencia de la finca hotel, para saber cudles
son los precios del mercado, entonces se tuvo en cuenta las tarifas de la Hacienda San José, los
cuales estan en un promedio de $200.000 la noche en temporada baja y $300.000 en temporada
alta, segun el tipo de habitacién.

Por lo tanto al ser una empresa nueva, se decidié en su faceta de introduccidn fijar unos precios de
penetracidn, lo que implica ofrecer unos precios por debajo de los precios del mercado.

En este orden de ideas se decidié asignar los siguientes precios, teniendo en cuenta que sea
rentable para el negocio segun los costos, se tiene en cuenta los resultados que arrojaron las
encuestas y se es consecuente con la estrategia de precios del Hotel.

TABLA 6: PRECIO FIJADOS SEGUN TIPO DE HABITACION

SHARE SINGLE SUITE
g 80.000 | 120.000 | § 150.000

FUENTE: El autor

B. Posteriormente en la faceta de crecimiento lo ideal es la estrategia de prestigio por medio de la
cual se podria subir el precio, de tal forma que de acuerdo a la calidad del servicio prestado y los
valores agregados prestados, el cliente pagara un precio mas alto siendo consciente de la calidad.

C. Las condiciones de pago son un anticipo del 50% hasta un dia antes de prestar el servicio y el
pago total del costo antes del inicio de cualquier actividad, en el caso del alojamiento se debe
pagar el costo total al hacer el check in, si llegado el caso el huésped no sabe cuantos dias se va a
quedar debe dejar un depdsito de 3 dias que seran reembolsados al hacer el check out.

D. Se evitard la participacidn en guerra de precios con la competencia debido a que distancian la
atencién del cliente, pero se debe asegurar que los precios elevados puedan ser justificados con
mejores niveles de desempefio en relacién con los atributos que los clientes consideren
importantes.

Los precios fijados anteriormente son los de alojamiento por noche para cada turista en la finca
hotel.



Del mismo modo se hizo el calculo para los tours, basdandose en que los resultados del estudio de
mercados arrojaron que las personas estdn interesadas, en tours culturales con un 77% y el tour
eje cafetero extremo les interesaria al 80%. Este ultimo segun las encuestas deberia tener un
costo entre $300.000 — $500.000. (Ver resultados del estudio de mercados en la pagina 21.)

Por lo tanto después de analizar los costos de los tours se definié que el eje cafetero extremo en
$400.000 y el tour Mi Valle del Cauca en $100.000 pesos. (Ver Costos del Servicio Pagina 55)

Con el fin de posicionar el hotel como una plataforma para la prestacidén de los servicios turisticos
adicionales, se ofrece la zona de camping como una alternativa para quienes quieren pasar la
noche y disfrutar de los servicios. La zona de camping tendrad las siguientes opciones de precio:

TABLA 7: PAQUETES DE ALOJAMIENTO EN CAMPING

PAQUETE NOCHES | PRECIO INCLUYE
. 1 Noche gratis en zona de camping, Tour Mi
Tour Mi VaIIeldeI 1 $ 100.000 | Valle del Cauca y uso de las instalaciones del
Cauca Camping hotel

2 Noche gratis en zona de camping, Tour Eje
2 $ 400.000 | Cafetero Extremo y uso de las instalaciones del
hotel.

Tour Eje Cafetero
Extremo Camping

3 Noche gratis en zona de camping, Tour Mi
3 $ 500.000 | Valle del Cauca + Tour Eje Cafetero Extremo y
uso de las instalaciones del hotel.

Combo Aventura
Camping

La noche adicional por carpa serd de $30.000 pesos.

FUENTE: El Autor.

Del mismo modo, con el fin de incentivar la adquisicidon de los servicios de manera conjunta, se
ofreceran los servicios de alojamiento en habitaciones, vinculados a los servicios turisticos
adicionales, como se explica a continuacidn:



TABLA 9: PAQUETES DE ALOJAMIENTO EN HABITACIONES

PAQUETE NOCHES | PRECIO INCLUYE
Tour Mi Valle del 1 $180.000 1 Noche en acomodacion Share, Tour Mi Valle
Cauca Share ' del Cauca y uso de las instalaciones del hotel.
Tour Eie Cafetero 2 Noches en acomodacién Share, Tour Eje
J 2 $560.000 | Cafetero Extremo y uso de las instalaciones del
Share
hotel.
Tour Mi Valle del 1 Noche en acomodacion Share, Tour Mi Valle
. 1 $220.000 : )
Cauca Single del Cauca y uso de las instalaciones del hotel.
Tour Eie Cafetero 2 Noches en acomodacién Share, Tour Eje
SJingIe 2 $640.000 | Cafetero Extremo y uso de las instalaciones del
hotel.

FUENTE: El Autor.

Ademas buscando la venta de todos los servicios conjuntos, se cred el Combo Aventura, donde el

cliente tendrd un beneficio econdmico en la adquisicidn de los servicios. En caso de ser habitaciéon

Share se ahorrard $100.000 pesos por persona (incentivando su adquisicidn al ser las habitaciones

con més espacio disponible) y si es en acomodacidn Single serd de $60.000 pesos por persona. Por

solo haber una Suite no sera incluida en ninguna promocidn ni combo

TABLA 10: COMBOS DE ALOJAMIENTO Y TOURS

PAQUETE

NOCHES

PRECIO

INCLUYE

Combo Aventura Share

$ 640.000

3 Noches en acomodaciéon Share, Tour Mi Valle
del Cauca + Tour Eje Cafetero Extremo y uso de
las instalaciones del hotel.

Combo Aventura Single

$ 800.000

3 Noche en acomodacién Single, Tour Mi Valle
del Cauca + Tour Eje Cafetero Extremo y uso de
las instalaciones del hotel.

FUENTE: El Autor.




PLAZA

El punto fisico de distribucién es la finca hotel “La Juanita” donde se presta el servicio de
alojamiento, toda la informacidn de la prestacion del servicio en la finca se encuentra en la pagina
47 en el andlisis de la presencia fisica.

1.4.4 ESTRATEGIA DE PLAZA:

A. Aprovechar la cercania del Bioparque de Pereira y ofrecer paquetes hacia este, enfatizando en
la proximidad con el mismo, siendo el Unico hotel en el perimetro. Para esto se debe esperar a que
esté finalizado el parque.

B. Aprovechar la excelente ubicacion del hotel, cerca al casco urbano de la ciudad, sobre la
variante que conduce al Valle del Cauca, a pocos kilémetros de la variante La Romelia-El Pollo que
conduce a Santa Rosa de cabal y el Departamento de Caldas e igualmente cercano a la Avenida Sur
o Autopista del Café que conduce al Departamento del Quindio. Por lo tanto se ofrecen paquetes
donde se enfatiza la ubicacidn privilegiada, puesto que el 52% de los encuestados prefieren
alojarse en lugares centrales de las ciudades.

C. Aprovechar la ubicacién del hotel en cuanto a naturaleza se refiere, donde se resalta la
tranquilidad del lugar, con zonas verdes, bonitos paisajes y mucho aire libre, puesto que para el
48% de los encuestados que prefieren hospedarse en lugares a las afueras, son estos los items mds
importantes.

PROMOCION

“

Segln los expertos de marketing en casa, el mercadeo por internet “..es primordial en los
negocios de hoy en dia porque Internet es una herramienta imparable e irrevocable... En la
actualidad y cada vez mds, la gente normalmente busca productos y servicios con sus ordenadores
en vez de coger las pdginas amarillas. Si su negocio no estd en la red, muchos clientes potenciales
acabardn eligiendo otra compaiiia o empresa con la que realizar una compra o accién””

La importancia que cobra cada vez mds Internet como canal de promocién en los servicios
turisticos, obliga a las empresas a adaptarse a las nuevas tecnologias, teniendo en cuenta que
“...anunciarse es barato, y no representa un gran esfuerzo si se tienen algunos conocimientos
de promocion en Internet. Anunciarse en una guia telefonica o en un periddico es algo caro,
especialmente si el anuncio estd en una buena posicion y relevancia. En Internet, puede anunciarse
gratuitamente utilizando enlaces desde otras Web de anuncios, buscadores, directorios, y otros
recursos, atrayendo visitantes, para darles mds informacion de lo que estdn buscando...”.”®

El turismo siempre ha mantenido una linea ascendente en el mercado y que con su inclusién en el
comercio electrdnico se ha disparado, pues la publicidad en Internet y la facilidad que ofrece para

ZMARKETING EN CASA. Internet Marketing Online.[En Linea] <http://www.marketingencasa.com/internet-
marketing-online.html> [Citado en abril 28 de 2011]
26 .

Ibid.



http://www.marketingencasa.com/internet-marketing-online.html
http://www.marketingencasa.com/internet-marketing-online.html

divulgar informacidén aumentan las posibilidades de tener nuevos clientes a menores costos,
“Segun un informe de la entidad U.S. Travel Association, el afio pasado en Estados Unidos cerca del
79 por ciento de los 135 millones de viajeros en el pais, 105 millones de adultos, usé Internet para
planear sus viajes durante los ultimos 12 meses... Esto significa que casi 8 de cada 10 viajeros en
Estados Unidos utilizan Internet en sus viajes, ya sea desde la busqueda de destinos y proveedores,
asi como la lectura de opiniones de otros turistas, hasta la compra en linea de pasajes y la reserva
de alojamiento, entre otros servicios.””’ Igualmente el estudio Fundetec de Espafia®® afirmé que la
presencia de Internet en el sector hotelero para el 2010 fue de 94%, siendo la red el principal
instrumento de marketing y comercializacidon de su oferta, donde la aplicacién mas utilizada fue la
gestién de reservas virtuales con un 89%. Es importante recalcar que esta informacidn sirve para
contextualizar y tener una visidn a futuro de lo que podria pasar a nivel nacional puesto que en la
actualidad la situacién de adquisicion de servicios turisticos en Estados Unidos y Espafia, son
diferentes a la situacion colombiana, como lo reveld el estudio de mercados, donde el 48% de los
encuestados se enteran de las novedades turisticas por internet y el 13% adquieren sus servicios
por este medio, de modo que el portal es una herramienta muy importante de la estrategia de
distribucion y comunicacién, para poder generar ventajas competitivas aprovechando las
deficiencias de la competencia del sector local, fidelizando la relacién con el cliente.

1.4.5 ESTRATEGIA DE PROMOCION:

A. Promocionar los servicios de manera inteligente, efectiva y econdmica, usando el portal web
donde se tiene la informacién completa con fotografias sobre la infraestructura del hotel y los
servicios adicionales que se prestan, el portal sirve para informar, vender, cotizar, ofrecer
publicidad, intercambiar informacion, fidelizar la relacién con el cliente, alimentar las bases de
datos y ofrecer un servicio post venta.

La pagina web, incluird una pestafia de servicios donde se especifica toda la informacidn acerca de
los tours que se ofrecen, con el fin de reforzar la importancia que tienen estos en la empresa.

En el caso de la pagina web se puede ver toda la informacién en el (ANEXO 20: COTIZACION
PAGINA WEB)

>’ EL TIEMPO. Agencias de viaje y turismo multiplican ingresos del sector gracias a Internet. [En Linea]
<http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-7654108> [Citado en abril 28 de 2011]

?®BLOG DE TURISMO RURAL. Estudios TICS en Espafia. [En Linea]
<http://www.blogdeturismorural.com.ar/2011/02/23/estudio-tics-espana-turismo/> [Citado en abril 28 de 2011]



http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-7654108
http://www.blogdeturismorural.com.ar/2011/02/23/estudio-tics-espana-turismo/

| Finca La Juanita
A 7 Sulugarde descansoenel Eg HOME UBICACION LA FINCA HABITACIONES  SERVICIOS CONTACTENOS
Cafetero
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Comodidades que hacen su estadia mas amena

La Finca Hotel La Juanita abres sus puertas al publico con
un concepto novedoso que mezcla lo mejor del campo en
la ciudad.

Descanso, comodidad y el confort de un hotel, con todos
los beneficios de una finca, Deportes al aire libre, Turismo
Alternativo, Yoga y mas actividades para el cuerpo, el alma
y la mente.

Piscina, Sendero Ecoldgico, Juegos de Mesa, Hamacas, Bar
con servicio de Snacks y mas servicios hacen de La Finca La
Juanita su lugar ideal de descanso.

Finca La Juanita - Tridngulo del Café - Pereira Risaralda Colombia Tel: +57-3104238938 E-mail: lajuanita@mail.com



| Fincala Juanita
L Su lugar de descanso en el Ejg = HOME UBICACION LA FINCA HABITACIONES  SERVICIOS TOURS CONTACTENOS
Cafetero

Si estas cansado de hacer lo rlnismo d? tsiempre, La Finhw Hotel La Juanita te invita a vivir una de las
mejores  experiencias que el Eje Cafetero tiene para fi.

EJE CAFETERO EXTREMO ’ B s ;
Sentir la adrenalina de saltar en Bungee Jumping, recorrer en balsa las calidas aguas del rio La Vieja,
disfrutar el recorrido por encima de los arboles con el Canopi, montara caballo a través del Valie del
C()?c)tra son algunas de las actividades que te  ofrecemos para que puedas recorrer gran parte del Eje
Cafetero.

La Juanita esta ubicada en la ciudad de Pereira, en el centro del triangulo del Café, lo que lahace un
MI VALLE DEL CAUCA lugar privilegiado para recorrer toda la region de manera facil, aqui'te  ofrecemos diferentes opciones
de alojamiento que complementan nuestros servicios turisticos. UNETE A LA AVENTURA

Fincal a luanita - Trianaulo del Café - Pereira Risaralda Colombia Tel - +57-31042380138 E-mail: laiuanita@mail com



5 '] Finca La Juanita
l Su Iugar de descanso en el Eje HOME UBICACION LA FINCA HABITACIONES SERVICIOS TOURS CONTACTENOS
G Cafetero
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Si estas cansado de hacer lo mismo de siempre, La Finca Hotel La Juanita te invita a vivir una de ®
EJE CAFETERO EXTREMO las mejores experiencias que el Eje Cafetero y el Valle del Cauca tienen parati.

Visitar diferentes municipios del departamento, recorrer las plazas principales, comprar los famosos
bordados de Cartago, conocer como se hace el mejor vino de Colombia, entrar a uno de los
museos mas interesantes del pars, admirar los paisajes mas hermosos, tomarse imponentes
fotografias para el recuerdo, son algunas de las actividades que te ofrecemos para que puedas
recorrer gran parte del Valle del Cauca.

MI VALLE DEL CAUCA

La Juanita esta ubicada en la ciudad de Pereira, en el centro del triangulo del Cafe, a tan solo 20
minutos del Norte del Valle, lo que la hace un lugar privilegiado para recorrer toda la region de

Finca La Juanita - Tridngulo del Café - Pereira Risaralda Colombia Tel.: +57-3104238938 E-mail: Iajuanita@mail.com



B. Contactar a los posibles clientes a través de diferentes medios alternativos en la web, como
el grupo en Facebook, los diferentes foros a donde acceden los turistas normalmente para
buscar alojamiento o para conocer experiencias de viajeros como www.couchsurfing.org y

www.tripadvisor.com y el correo electrénico como lo revelan el 97% de los encuestados.

C. Contactar a los posibles clientes a través de algunos medios tradicionales como lo son los
volantes en el aeropuerto y los suvenires los cudles son productos econédmicos que permiten
una promocién bastante amplia y a bajo costo, como las camisetas, esferos, calendarios,
mapas y fotos de recuerdo, que tienen el nombre y logo de la empresa y son entregados sin
costo a los viajeros, debido a que segun el estudio de mercados solo el 8% de los encuestados
se enteraron de las novedades turisticas a través de la radio, la prensa vy la television, asi que
se desecharon estas opciones porque se consideran obsoletas en el sector turistico hoy en dia,
ademads de ser muy costosas, por lo tanto se disefiaron folletos de promocion para los
paquetes turisticos con el fin de tener mayor publicidad y representacion en el mercado, los
cuales seran distribuidos en el hotel, la terminal de transportes, en el aeropuerto Matecafa y
en la Agencia de Viajes SerTur.

Los folletos ademas de ser utilizados en fisico seran utilizados de manera virtual, primero serdn
publicitados en la pagina web en la pestafia tours donde las personas los podran observar y
descargarlos, segundo seran enviados via correo electrénico como publicidad a la base de
datos de correos que ya se tiene y la cual se va nutriendo con los nuevos clientes que se van
registrando y tercero se usaran en las redes sociales en las que se tiene presencia como
imdagenes para hacer la publicidad pertinente.

A continuacién se encuentran los folletos, con cada una de sus caras, las cuales son plegables
con el fin de facilitar su lectura.


http://www.couchsurfing.org/
http://www.tripadvisor.com/

ESTAMOS A SU
SERVICIO

La Finca Hotel La Juanita
abres sus puertas al publico
con un concepto novedoso
que mezcla lo mejor del
campo en la ciudad.
Descanso, comodidad y el
confort de un hotel, con
todos los beneficios de una
finca, Deportes al aire libre,
Turismo Alternativo, Yoga y
mas actividades para el
cuerpo, el alma y la mente.
Piscina, Sendero Ecologico,
Juegos de Mesa, Hamacas,
Bar con servicio de Snhacks
entre otros servicios hacen
de La Finca La Juanita su

lugar ideal de descanso.

A
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FINCA HOTEL LA JUANITA

TOUR EJE
CAFETERO
EXTREMO

Frente a La Toyota
Km 6 Via Cerritos
Pereira - Risaralda

TEL: 3379179
CEL: 310 423 89 38
www . wiz.com/fincalajuanita/fincalajuanita

FOLLETO
INFORMATIVO

Finca-Hotel

&}(%aamta

CEL:310 4238938



;CANSADO DE
LOS MISMOS
PLANES?

Si estas cansado de hacer lo mismo de
siempre, La Finca Hotel La Juanita te
invita a vivir una de las mejores
experiencias que el Eje Cafetero tiene
para ti.

Sentir la adrenalina de saltar en
Bungee Jumping, recorrer en balsa las
calidas aguas del rio La Vieja, disfru-
tar el recorrido por encima de los arbo-
les con el Canopi, montar a caballo a
través del Valle del Cécora son al-
gunas de las actividades que te of-
recemos para que puedas recorrer gran
parte del Eje Cafetero.

La Juanita esta ubicada en la ciudad
de Pereira, en el centro del tridngulo
del Café, lo que la

hace un lugar *
privilegiado para
recorrer toda la
region de manera
facil, aqui te
ofrecemos
diferentes  op-
ciones de aloja-
miento que com-
plementan nues-
tros  servicios
turisticos. UNETE A LA AVENTURA

LISTA DE PRECIOS

TOUR EJE CAFETERO
EXTREMO CAMPING

2 Noches GRATIS en zona de

Camping + Paquete Eje Cafetero $:00.000
Extremo y uso de las instalaciones

del hotel.

TOUR EJE CAFETERO
EXTREMO SHARE

2 Noches en habliaciones SHARE
+ Paquete Eje Cafetero Extremo y
uso de las instalaciones del hotel,

$560.000

TOUR EJE CAFETERO
EXTREMO SINGLE

2 Noches en habitaciones SINGLE
+ Paquete Eje Cafetero Extremo y
uso de las instalaciones del hotel,

$640.000

HABITACION SUITE NOCHE

Aire condicionado, caja de
seguridad, bafio privado con agua $150.000
caliente, blackout, nevera mintbar, s
cama doble de lwjo y servicio
personalizado a la habitacion.

HABITACION SINGLE NOCHE

Cama doble, bario privado, closet, $120.000
televisor, ventilador, caja de
seguridad y blackout.

HABITACION SHARE NOCHE
Habitaciones desde 4 hasta &
personas en camas sencillas, con

bario compartido, closet, televisor $50.000
v ventiladores.

ZONA DE CAMPING NOCHE

Incluye la noche por persona en la $30.000
Zona de Camping ¥ uso de las
instalaciones del hotel

PREGUNTA POR NUESTRO NUEVO
COMBO AVENTURA!!! Y NUESTRO TOUR
MIVALLE DEL CAUCA.

¢QUE INCLUYE EL
TOUR?

El paquete Eje cafetero extremo, es un
tour que se hace durante 3 dias, donde
el turista podra recorrer el eje cafetero
y conocerlo, pero ademés podra
disfrutar de diferentes atracciones
cielo, agua y tierra.

e DIA1L

Caminata por Montenegro, Canopi,
Mirador de Filandia y Balsaje por el
rio La Vieja durante 3 horas.

e DIA2

Salto en Bungee Jumping, Juego de
Paintball, Carreras de Karts y
Cuatrimotos.

e DIA3

Recorrido por Salento, viaje al Valle
del Cocéra en Willys, Caminata Ecolé-
gica, Cabalgata.

EJE CAFETERO EXTREMO

Entrada 3 Los Lagos
Frente a La Toyota
Km 6 Via Cerritos
Pereira - Risaralda

TEL: 3373179
CEL: 310 423 89 38

www wix.com/fincalajuanita/fincalajuanita



ESTAMOS A SU SERVICIO TOUR MI VALLE

DEL CATCA

La Finca Hotel La Juanita abres sus
puertas al piblico con un concepto
novedoso que mezcla lo mejor del
campo en la ciudad.
Descanso, comodidad y el confort de
un hotel, con todos los beneficios de
una finca, Deportes al aire libre,

//////////,, > - FOLLETO

Turismo Alternativo, Yoga y mas p . & ,/\,, IN F ORMA TI VO

actividades para el cuerpo, el alma y \, \\ \\ : ’
V > & 3

la mente. Piscina, Sendero Ecolgico,

Juegos de Mesa, Hamacas, Bar con ///////////

servicio de Snacks entre otros

ﬁneaﬂotgl

servicios  hacen de La Finca La *e

(- loa
Juanita su lugar ideal de descanso. P ‘} u a n [ ,[ a

| aasssany AR - MI VZALLE DEL CAUCA

CEL: 3104238938

A
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“ \\“l A fLib s Km 6 Via Cerritos

B Pereira - Risaralda

TEL: 3379179

CEL: 3104238938

wwrw wix com/fincalajuanita/fincalajuanita




sCansado de los
mismos planes?

Si estas cansado de hacer lo mismo de
| siempre, la Finca
§ Hotel La Juanita te
invita a vivir una de
las mejores
experiencias que el
Eie Cafetero y el
Valle del Cauca
tienen para ti.

Visitar diferentes  municipios  del
departamento, recorrer las  plazas
principales, comprar los famosos
bordados de Cartago, conocer como se
hace el mejor vino de Colombia, entrar a
uno de los museos mas interesantes del
pais, admirar los paisajes mas
hermosos, tomarse imponentes
fotografias para el recuerdo, son algunas
de las actividades que te ofrecemos
para que puedas recorrer gran parte del

Valle del Cauca.

La Juanita esté ubicada en la ciudad de
Pereira, en el centro del tridngulo del
Café, atan solo 20 minutos del Norte del
Valle, lo que la hace un lugar
privilegiado para recorrer toda la region
de manera facil, aqui te ofrecemos
diferentes opciones de alojamiento que
complementan nuestros servicios
turisticos. UNETE A LA AVENTURA

LISTA DE PRECIOS

TOUR MI VALLE DEL CAUCA
CAMPING

1 Noche GRATIS en zona de Camping
+ Paquete Mi Valle del Cauca y uso
de las instalaciones del hotel.

TOUR MI VALLE DEL CAUCA
SHARE

1 Noches en habitacion SHARE +
Paquete Mi Valle del Cauca

¥ uso de las instalaciones del hotel.

TOUR MI VALLE DEL CAUCA
SINGLE

1 Noche en habitacion SINGLE +
Paquete Mi Valle del Cauca

¥ uso de las instalaciones del hotel.

HABITACION SUITE NOCHE
Aire condicionado, caja de
segduridad, bafio privado con agua
caliente, blackout, nevera minibar,
cama doble de lujo y servicio
personalizado a la habitacién.

HABITACION SINGLE NOCHE
Cama doble, bafio privado, closet,
televisor, vwventilador, caja de
seguridad y blackout.

HABITACION SHARE NOCHE
Habitaciones desde 4 hasta &
personas en camas sencillas, con
bafio compartido, closet, televisor y
ventiladores.

ZONA DE CAMPING NOCHE
Incluye la noche por persona en la
Zona de Camping y uso de las
instalaciones del hotel.

$100.000

$180.000

$220.000

$150.000

$120.000

$80.000

$30.000

PREGUNTA POR NUESTRO NUEVO COMBO
AVENTURAHI Y NUESTRO TOUR EJE

CAFETERO EXTREMO.

cOné incluye el tour?

El paquete Mi Valle del Cauca, es un tour
que se hace durante 1 dia completo,
donde el turista podrd recorrer el

departamento del Valle del Cauca y

conocerlo.

DIAL

L Salida 7 am del Hotel

L Caminata por Cartago

L ‘isita a la Feria de Bordados

L Visita al municipio de Roldanillo
L Entrada al Museo Omar Rayo

L Visita al municipio de La Unidn
L Entrada a los Vifiedos Grajales
L Parada en Bugalagrande

L Yisita al municipio de Buga

L Entrada a la Basilica del Sefior

de Los Milagros

L Caminata por el Malecdn de
Buga

L Tarde Libre

L Regreso al Hotel en la noche.

Entrada 3 Los Lagos
Frente a La Toyota
Km 6 Via Cerritas
Pereira - Risaralda
TEL: 3379179

CEL: 3104238933

www wix.comyfincalajuanita/fincalajuanita



Se mandaron a hacer membretes y tarjetas de presentacion que reflejan por medio de colores
vivos la esencia del hotel, porque el cliente se apoya de este tipo de cosas para crearse una
primera impresién, por lo que es necesario que la empresa transmita mensajes consistentes y
solidos en relacidon con el propdsito de la organizacién, los segmentos de mercado que aspira y la
naturaleza del servicio. (VER ANEXO 10)

D. Tener un canal de comunicacién y promocién con los clientes, para esto se iniciaron contacto
con las agencias de viajes, las cuales servirdn de vitrina para ofrecer y vender los productos y
servicios turisticos, puesto que segln las encuestas las personas siguen adquiriendo los servicios
turisticos por medio de las agencias de viajes con una participacion del 78%, a pesar de que puede
ser una causa atribuible a que la mayoria de las personas encuestadas son mayores de 30 afios,
llevando a suponer que son los jovenes los que mas adquieren los productos y servicios por medio
de las nuevas tecnologias. En este comento ya existe una alianza comercial con SerTur.

A continuacién se observa el canal de comunicacién y promocién que se usa en la empresa, con el
fin de acceder a la mayor cantidad de clientes posibles y utilizando el Internet como herramienta
para ofrecer y vender el producto.

OFERTA Alojamiento, transporte l
actividades. servicios turisticos (

CANAL DE i AGENCIAS DE VIAJES Lo
COMUNICACIONY SUNDS T/

PROMOCION

.

CONSUMIDORES i T— e, T (a2} | 2
FINALES <
K Y

: *: A ’: A v

E. Crear un efecto bola de nieve basado en la multiplicacién de los clientes por medio de la técnica

FUENTE: El Autor

Voz a Voz, la cual es esencial en el mundo del turismo, que se fundamenta en los referidos o
recomendados, las encuestas revelan que el 44% de los encuestados se enteran de los destinos y
las empresas por medio de las referencias de alguien, por lo tanto se debe garantizar la
satisfaccion total de un cliente con el fin de que cuando este regrese a su ciudad de origen sirva
como publicidad fehaciente y real de la empresa e incite a otras personas a adquirir productos y
servicios de la organizacion, por lo tanto es de vital importancia ser recordado por los clientes
positivamente.

Los costos asociados con las estrategias comerciales se encuentran al final de este capitulo, en la
tabla de costos de las estrategias.



PERSONAL

Debido a la gran competencia que se presenta hoy en dia, es necesario incorporar acciones en la
empresa que permita ser lider en el mercado, y a los trabajadores, obtener los conocimientos,
habilidades y conductas para que alcancen el desempeiio laboral superior, siendo competentes en
sus puestos segun los intereses de la empresa y los clientes.

Todas las personas que participan en la prestacidon del servicio de la empresa influyen en las
percepciones del cliente sobre el servicio, por lo tanto se les refuerza la importancia que tiene la
manera como se expresan, visten, interactlan, sus actitudes y que su comportamiento sea el
mejor, siempre.

El personal de contacto en el hotel es fundamental, porque son los que desarrollan el negocio
directamente, es decir son los prestadores del servicio. Por lo tanto a continuacidn se encuentran
las estrategias alineadas al personal del hotel.

A. Tener un personal calificado, para esto se deben contratar preferiblemente personas que se
hayan preparado en el SENA, entidad formadora de Guias Profesionales de Turismo, que ademas
tiene un moédulo de inglés, de forma tal que los Guias egresados de esta entidad tienen
conocimiento basico de un segundo idioma.

El SENA es la Unica institucion publica que ofrece programas de educacion superior en hoteleria y
turismo en Pereira. Los programas ofrecidos son:

e Técnica Profesional en Agencias de Viajes y Turismo
¢ Tecnologia en Administracién Hotelera

Del mismo modo el SENA realiza la evaluacidon y certificacion de competencias con base en las
normas laborales elaboradas por las diferentes unidades sectoriales de normalizacion del sector
turismo en los que se determinan los requisitos de evidencia de desempefo laboral que debe
cumplir una persona para obtener el titulo.

B. Garantizar la calidad en el servicio prestado por el personal que trabaja en el hotel, por lo tanto
durante el proceso de seleccién mas allda de los conocimientos que se exigen para cada cargo se
requieren unas competencias generales para todos, como el respeto por el ser humano, ser
solidariamente responsables, tener actitud de escucha y vocacidon de servicio y colaboracion,
teniendo en cuenta que para el 96% de los encuestados el servicio es mds que importante, asi
pues que todo lo que los empleados hagan representa a toda la empresa, por esta razén deben ser
muy cuidadosos y ejemplares.

C. Tener un personal con experiencia en turismo alternativo, con el fin de que puedan asesorar al
turista segln sus necesidades, para esto deben tener conocimiento de los lugares a promocionar,



ademas de experiencia de primera mano de las diferentes actividades y conocimiento de al menos
inglés basico en caso de necesitar atender algun extranjero.

D. Promocionar Pereira, Risaralda y el eje cafetero como lugares seguros, de gente amable, con
lugares exdticos y actividades recreacionales y de aventura de primer nivel, para esto el personal
debe conocer muy bien los lugares de interés de la regién, al igual que un lenguaje de amabilidad,
cordialidad y buenos modales.

E. Buscar el mejoramiento continuo en cudnto a la calidad del personal, por lo tanto es
fundamental para el personal de la empresa, capacitarse con el fin de calificar a los empleados en
diversos temas como el servicio al cliente, la buena comunicacion, el trabajo en equipo, temas
turisticos entre otras cosas.

Para estas capacitaciones se utiliza la plataforma del Sena Virtual, los cursos son a distancia por
internet, cada curso tiene una duracion aproximada entre 40-60 horas y al final de estos recibirdn
un certificado que sera exigido por la empresa.

Los cursos para los empleados son:

e Técnicas de comunicacion en el Nivel Operativo

e Técnicas de comunicacion en el Nivel Técnico

e Técnicas de comunicacion en el Nivel Administrativo
e Técnicas de comunicacion en el Nivel Gerencial

e Estrategias para mejorar de la Calidad del servicio

e Liderazgo en equipos de trabajo

e Administracidn de recursos humanos

e Servicio al cliente: Un reto personal

e Turismo en Espacios Rurales

e Guianza de recorridos por la naturaleza

e Preparacion y alistamiento para un servicio de cocina
e Técnicas de reserva y recepcion hotelera

PRESENCIA FiSICA

La presencia fisica es el ambiente donde se entrega el servicio, asi como todos los componentes
tangibles que ayudan a comunicar el servicio al cliente.

A. Consolidar la finca hotel “La Juanita” como un hotel con ambiente de tranquilidad, comodidad y
descanso, puesto que el 100% de los encuestados que han visitado alguna finca hotel antes,
afirman que la tranquilidad es lo mas importante y para el 86% de los encuestados que se alojan
en hoteles a las afueras de la ciudad la tranquilidad es muy importante, asi pues que se deben
tomar todas las medidas pertinentes para que asi se mantenga, como controlar el volumen de la
musica especialmente en horas de la noche, mantener los lugares de encuentro o zonas sociales



alejadas de las zonas de descanso y dotar las habitaciones con todos los elementos necesarios
para garantizar la comodidad y el descanso de los huéspedes.

B. Consolidar el hotel como un lugar ideal para la practica de deportes y esparcimiento en la
naturaleza, segun la investigacién de mercados al 43% de los encuestados le importa el deporte al
aire libre, para el 65% de los encuestados las amplias zonas verdes son muy importantes, para el
78% de los encuestados son muy importantes las zonas verdes y los senderos ecoldgicos, y para un
73% el paisaje con flora y fauna son lo mas importante, para esto el hotel tiene senderos
ecolégicos, una mezcla especial entre comodidad y naturaleza, deportes al aire libre, como futbol,
barras de hacer ejercicio y volleyball y teniendo en cuenta que para un 74% de los encuestados es
mds que importante la piscina, el bar y el restaurante, se han incluido estos servicios dentro del
portafolio. Se desechd la idea de hacer una discoteca, casino, salén de juegos, sala de television,
teatro en casa y rocola musical por la baja importancia que representaron para los clientes en las
encuestas estos servicios adicionales.

PROCESOS

Son los procedimientos, el flujo de actividades y los mecanismos para la prestacién del servicio. Si
se tiene en cuenta que “cada uno de los pasos de la prestacion del servicio, proporcionard las
evidencias para juzgar el servicio”, debe ser muy cuidadoso el personal a la hora de interactuar
con el cliente y prestar el servicio porque de esto depende la calificacion final y la recompra.

Se deben tener en cuenta todos los puntos que el cliente considera importante en las encuestas.
COSTOS DE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO

A continuacion se hace un cuadro de costos, donde se especifican cada una de las inversiones en
cada una de las estrategias para poder iniciar con el funcionamiento del hotel.

TABLA 11: COSTOS DE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO

COSTOS DE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO
ASUNTO COSTO

Pagina Web 8 389.000
Disefio de Facturas 8 185.000
Folletos g 200.000
Disefio Logo g 15.000
Avisos Publicitarios g 150.000
Disefio Publicidad g 250.000
Tramites legales de constitucion g 313.900
Otros (Impresion encuestas, sueldo

ingeniero para la recoleccion de datos y

pasajes) 5 420.000
TOTAL $ 1.922.900

29Op Cit. Marketing de servicios, un enfoque de integracion del cliente a la empresa. Pag 25.



FUENTE: El autor * Las alianzas estratégicas con las agencias de viajes no tienen ningln costo inicial,
al igual que las capacitaciones del SENA, las cuales se hacen por medio del Sena virtual en su web
www.senavirtual.edu.co, por lo tanto no se registran en los costos.

1.5. ANALISIS DOFA

El andlisis DOFA para la empresa se encuentra en el ANEXO 12. A continuacion estan las
estrategias DOFA.

ESTRATEGIAS FO: Aprovechar el incremento de visitantes en la regidon, el posicionamiento de
Pereira como ciudad de progreso, la baja competencia en el sector, la cantidad de eventos
nacionales e internacionales, la infraestructura que se tiene, el talento humano del personal como
ventaja competitiva, la ubicacion privilegiada entre los tres departamentos, para poder satisfacer
al maximo la demanda que parece venirse en cantidad hacia la regién en el futuro préximo.

Aprovechar toda la inversién gubernamental en materia turistica en el departamento para
posicionar la marca triangulo del café, la declaracién de la UNESCO, el bioparque de Pereira y
todos los atractivos turisticos de la regién, para tener un destino turistico mds completo y diverso
gue los de Tobia, Suesca, San Gil, Taganga y Flandes.

ESTRATEGIA FA: Disminuir la sensacion de inseguridad que puedan tener los visitantes,
contratando personal de seguridad armado y capacitado y brindando informacion clara y
pertinente a los viajeros para tomar las precauciones adecuadas sobre qué sitios visitar y cuales
abstenerse, que medios de transporte tomar y que horarios son los mas seguros segun el destino.

Ofrecer un sitio de remanso y descanso a las afueras de la ciudad, con el fin de mitigar la sensacion
de inseguridad y violencia que presentan las zonas urbanas de las principales ciudades en el pais.

Por medio del portal web y los foros virtuales, posicionar la marca nacional e internacionalmente,
permitiendo combatir las empresas informales que ofrecen servicios similares, pero ademas
publicitar de manera directa y agresiva la regidén para pelear de tu a tu, con las otras regiones del
pais.

ESTRATEGIAS DA: Se deben disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas, a través de
acciones de caracter defensivo, como la capacitacién de los empleados, la asesoria de la ANATO, el
desarrollo de estrategias de publicidad innovadoras y constantes para posicionar la marca y
culturizar al turista nacional sobre los servicios del turismo alternativo diferente a lo tradicional.

ESTRATEGIAS DO: Se busca mejorar las debilidades internas, aprovechando las oportunidades
externas, para esto se debe contratar personal que tenga capacitaciones en el SENA para el
manejo de una segunda lengua, servicio al cliente y calidad en la prestacion del servicio.

Aprovechar todos los eventos nacionales e internacionales en la ciudad, como congresos,
seminarios, foros, conciertos, festivales y demds para posicionar la marca y coger experiencia en el
medio.


http://www.senavirtual.edu.co/

2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO:

A raiz de todo lo anterior el autor vio la oportunidad de crear una empresa que pretende
incrementar el flujo de turistas al eje cafetero, enfocada en los turistas nacionales, que tienen el
poder adquisitivo para adquirir los servicios, sin importar el motivo de sus viaje, es decir, se le
apunta a las personas provenientes de cualquier region de Colombia, que tienen un interés por
conocer la ciudad de Pereira y/o el eje cafetero, resaltando la cantidad de actividades por realizar
en esta zona, entre las que se destacan, canopy®, balsaje por el rio, cabalgatas, trekking®.,
actividades deportivas y extremas, ferias comerciales, artesanales y culturales, visitar los diversos
parques naturales, los parques culturales, visitar la ciudad por motivo de negocios, congresos o
convenciones o simplemente porque vienen de paso.

Para prestar el servicio de alojamiento se transformaron las instalaciones de la Finca “La Juanita”
que tiene de drea 12.087 m?, la cual estd ubicada a tan solo 15 minutos en bus del centro de la
ciudad de Pereira, con una capacidad para 30 personas, cancha de futbol, voleibol, piscina y
sendero ecoldgico, permitiéndole al turista disfrutar de la tranquilidad del campo en la ciudad,
siendo su cercania con la capital del Risaralda una gran ventaja lo cual le facilita al turista el
transporte hacia los lugares mds importantes y reconocidos de la misma, como los museos, bares,
restaurantes, centros comerciales y asimismo frente al proximo Bioparque de Pereira, en el cual se
pretende brindar a los animales el mejor habitat, generar desarrollo en conservacién,
investigacion y educacién, en medio de grandes atracciones de recreacion y aventura. Este se
encuentra actualmente en construccién y segun las fuentes oficiales debe estar listo para el
2014*, siendo un valor agregado que proyectara la regién en un nuevo modelo turistico, para el
futuro cercano. Oportunidad que se quiere aprovechar siendo “La Juanita” el lugar de alojamiento
mas cercano que existe hasta ahora al Bioparque, lo que es una oportunidad para crear una
alianza comercial entre este y la finca.

En cuanto a la ubicacién de la finca se puede agregar que esta a 100 metros de la variante Cerritos,
que de sur a norte conduce de Pereira al Norte del Valle y de oriente a occidente conduce de
Quindio a Caldas, siendo un punto estratégico para movilizarse por todo el eje cafetero, facilitando
el transporte de los turistas.

30Canopy: “es un término inglés que se refiere a las copas de los arboles, un nuevo deporte de aventura que
ofrece una actividad Unica: recorres el bosque de arbol en arbol como lo hacen los monos o al estilo
“tarzan”, para ser mas cinematograficos.” http://www.turispain.com/canopy:-suspenderse-en-medio-de-la-
nada.html?doc1477

31Trekking: “es una actividad fisica que consiste en realizar travesias o rutas por un medio natural con un fin
recreativo. Estas rutas se realizan generalmente a pie, en bicicleta, a caballo, con esquis o raquetas de nieve;
tienen lugar en montafias, montes, bosques, selvas, costas, desiertos, cavernas, cafiones, rios, etc; y su
duracion puede variar de unas horas hasta varios dias, combindndose con la acampada.”
http://es.wikipedia.org/wiki/Excursionismo

% LA TARDE http://www.latarde.com/pereira/local/49000-inicia-segunda-etapa-de-obras-en-el-biopargue.html



http://www.turispain.com/canopy:-suspenderse-en-medio-de-la-nada.html?doc1477
http://www.turispain.com/canopy:-suspenderse-en-medio-de-la-nada.html?doc1477
http://es.wikipedia.org/wiki/Acampada
http://es.wikipedia.org/wiki/Excursionismo
http://www.latarde.com/pereira/local/49000-inicia-segunda-etapa-de-obras-en-el-bioparque.html

A continuacién se presenta el mapa de la regidn cafetera con la ubicacién de la finca, con el fin de
observar el lugar preciso donde se encuentra y ademdas observar la posicion estratégica de la
misma entre los tres departamentos que conforman el eje cafetero:

Principales centros turisticos del Eje Cafetero

FUENTE: El autor basado en el mapa del siguiente documento http://www.banrep.gov.co/docum/Pdf-econom-
region/CREE/Caldas/turismo.pdf

Segun un estudio hecho por el gobierno australiano,*® hay dos tipos de viajeros, unos son los que
normalmente buscan hospedarse en el centro de las ciudades cercanas a los sitios mas
importantes y a las atracciones, y otros que son atraidos por la oportunidad de alojarse en sitios
remotos y pintorescos que ofrezcan una experiencia alternativa de viajar, siempre y cuando exista
la posibilidad de acceder a transporte publico y buena promocién del lugar.

Basado en la anterior investigacién que aunque no es colombiana, permite tener una vision global
de las necesidades y gustos de los viajeros, se puede deducir que las fincas adaptadas como
hoteles satisfacen esas necesidades de los turistas, siempre y cuando se haga una inversidon en
mantenimiento, limpieza y seguridad, siendo este ultimo un aspecto muy sensible, como lo reveld
el analisis del sector, por lo tanto se debe contratar vigilancia privada, para garantizar la seguridad
y la tranquilidad de los huéspedes.

Para el tema de seguridad se trabaja en base a unas reglas generales de seguridad, asesorando al
viajero en cuidar sus pertenencias, visitar los lugares naturales con guias certificados y reportarse

*TOURISM NEW SOUTH WALES. Backpacker Tourism. [En Linea]
<http://corporate.tourism.nsw.gov.au/Backpacker Tourism p726.aspx> [Citado en Septiembre 28 de 2011]
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ante las autoridades locales al ingresar a cualquier lugar que represente peligro. A la hora de
practicar actividades recreacionales, se garantizan los requerimientos minimos de seguridad
exigidos por la ley y se tercerizan los servicios con empresas de experiencia y calidad en la region.
Del mismo modo se comprometen a todos los empleados en el conocimiento de las leyes y las
regulaciones en términos de proveer productos y servicios a los clientes y se asegura que la
informacidn esté especificada en los folletos promocionales.

Las agencias de viajes son un gran aliado, que pueden ofrecer los servicios de alojamiento y los
paguetes completos a los clientes finales, se estd entablando contacto directo para que tengan
como prioridad estos servicios dentro de sus portafolios de productos, puesto que Risaralda posee
167 Agencias en total, (VER ANEXO 7: AGENCIAS DE VIAJES EN RISARALDA) siendo el quinto
departamento con mayor cantidad, lo que traduce una gran ventaja en el mercado regional, por lo
gue estas agencias seran un medio para llegar a mas personas con publicidad efectiva y teniendo
un campo de accién mayor, ademas existen cerca de 5000 agencias a nivel nacional como por
ejemplo la agencia de viajes Tour Operadora Nueva Lengua, la cual es una de las mas exitosas
agencias de viajes en el pais, que actualmente esta promocionada en el portal oficial de Colombia,
una manera diferente de conocer el pais. Para ello, ofrecen productos alternativos como son:
cursos de espariol y baile tropical, tours a la zona cafetera, entre otros.**

El factor diferenciador del hotel es brindarle al huésped un lugar de alojamiento en el campo pero
muy cerca de la ciudad, teniendo una posicién privilegiada para recorrer todo el eje cafetero y
frente al mdas grande Bioparque del pais, ademds de la posibilidad de adquirir paquetes
completos, diferentes a los ofrecidos por las agencias tradicionales existentes en la regién basados
en turismo alternativo e innovador, entre los que se destaca el turismo sostenible®, el
ecoturismo®®, el turismo de bosques modelo®’ y el turismo de aventura.

3*COLOMBIA.TRAVEL Directorio Turistico de Colombia. [En Linea] <http://www.colombia.travel/es/turista-
internacional/informacion-practica/directorio-turistico-de-colombia/Tour-operadores/Bogot%C3%A1>
[Citado en Octubre 2 de 2011]

* Turismo Sostenible: Turismo que esta fundamentado en tres aspectos principales: ® Ambiental: la actividad minimiza
cualquier dafio al ambiente (flora, fauna, agua, suelos, uso de energia, contaminacién, etc.) e idealmente trata de
beneficiar el ambiente en forma positiva (mediante la proteccion y la conservacion).e Social y cultural: la actividad no
perjudica, y mas bien puede evitalizar la estructura social o la cultura de la comunidad donde se ubica. ¢ Econédmico: la
actividad no solo empieza y luego muere rapidamente debido a malas practicas empresariales; continta contribuyendo
al bienestar econdémico de la comunidad local.

36 Ecoturismo: Ademas del turismo ecoldgico como tal ofrecido por las demas agencias, se pretende viajar a destinos
pocos visitados y de poca recurrencia haciendo de la experiencia algo mas intima y natural.

37 Bosques modelo: son una creacién canadiense, adoptada en mas de 30 paises. Desarrollan alianzas en procura de
mejorar en forma sostenible los paisajes rurales en territorios designados. El modelo busca el desarrollo humano y la
reduccidon de la pobreza, por medio del turismo. Dentro de este esquema, el 35% del territorio Risaraldense esta
cobijado bajo la figura de areas protegidas. [En Linea] <http://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/eje-cafetero-
crecimiento-diverso_49898.aspx>
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2.1. PROYECCION:

La proyeccién para un futuro es poder ampliar el portafolio de servicios donde ademas de ofrecer
alojamiento y los paquetes de turismo alternativo, se puede ofrecer turismo de festivales®,
turismo psicodélico® y turismo electrénico®, ademas apuntalar el hotel como un lugar ideal para
la practica de diferentes deportes, gimnasio y ejercicio, convertirlo en un espacio para la
realizacion de eventos y fiestas, consolidar el bar como un lugar de diversion y esparcimiento para
los fines de semana y promover actividades alternativas como la eco-construccién, el yoga, la
meditacidn entre otras.

3. ESTUDIO TECNICO

3.1. FICHA TECNICA DEL SERVICIO

En el ANEXO 13 se encuentra la ficha técnica del servicio, con sus aspectos generales,
anteriormente se explicd uno por uno los servicios con los que cuenta el hotel.

En el ANEXO 14 se encuentran los planos arquitecténicos actuales de la finca y el lote.
3.2. DESCRIPCION DEL PROCESO

Para la empresa es importante crear un diagrama de procesos, con el fin de documentarlos y
descentralizar la informacién y que la empresa no sufra traumatismos por la ausencia de la
informacioén.

Esto se hace con el fin de tener una mejor visualizacion de la prestaciéon del servicio, saber que tan
complejo o sencillo son los procesos, que tanta profesionalizacion necesita un empleado para
llevarlos a cabo y qué tan costoso resulta para la empresa la ejecucidn de estos.

Se diagramaron los siguientes procesos:

e Adquisicién de servicios

e Adquisicion Combo Aventura
e Manejo de Reservas

e Check Out

38 Turismo de Festivales: Consiste en viajar a un concierto, musical, fiesta, evento o congreso, pero que ademas la
persona tenga tiempo de conocer los principales sitios turisticos de la ciudad que visite en poco tiempo, puesto que son
viajes de corta duracién.

39 Turismo Psicodélico: Para personas que les gusta tener experiencias misticas y experimentar con diferentes
psicotrdpicos legales, se les ofrece viajar al Putumayo y al Caquetd, para conocer de primera mano las ceremonias
indigenas con Ayahuasca, Yopo, Yoco y otras medicinas naturales.

40 Turismo Electrénico: Para los amantes de la musica electrénica poder llevarlos al Lago Calima al festival Black and
White en el mes de agosto, conocido mundialmente por su increible paisaje y por la presencia de artistas de talla
internacional.
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3.3. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Los siguientes son los costos asociados a las necesidades y requerimientos que se hicieron

para la remodelacién y adecuacidn de la finca en hotel:

TABLA 12: NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS — ADECUACION HOTEL

FUENTE: El autor

TABLA 13: NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS — EQUIPOS DE OFICINA Y COMUNICACION

ADECUACION HOTEL

Nombre Cantidad Pr_“"_: C/total
Unitario

Avisos baldosa bafos 5 4.000 20.000
Arreglo pozo septico 1 150.000 150.000
Instalaciones eléctricas 1 70.000 70.000
Materiales Pintura 1 574.400 574.400
Soldaduras puertas y ventanas 1 200.000 200.000
Construccidn orinales 1 400.000 400.000
Ladrillos 1 250.000 250.000
Pintada Kiosco 1 150.000 150.000
Instalacion de gas natural 1| 2.995.152 2.995.152
Construccion Banios Nuevos 2 525.000 1.050.000
Materiales de ferreteria 1| 2.432.750 2.432.750
Gravilla Arena 1 100.000 100.000
Adecuacidn Nueva Hahitacidn 1| 1.055.800 1.055.800
Instalacion duchas eléctricas 2 50.000 100.000
Mano de obra pintura y resane 1 600.000 600.000
Blackouts 4 27.900 111.600
Acarreos material 1 250.000 250.000
Materiales Eléctricos 1 155.200 155.200
Mano de obra eléctrico 1 230.000 230.000
Alarmas 1 443.000 443.000
Extinguidor 2 120.000 240.000
Baldn de Futbol 1 50.000 50.000
Balon de Voleyball 1 60.000 60.000
Cancha de Voleyball 1 40.000 40.000
Cancha de futhol 2 15.000 30.000
Cerramiento Piscina 1| 3.000.000 3.000.000
Flechas de Evacuacidn 2 20.000 40.000
Aviso de telefonos de emergencia 1 20.000 20.000
Avisos bafios il 20.000 20.000
Aviso prohibido mascotas 1 20.000 20.000
Aviso punto de encuentro 1 20.000 20.000
Aviso Senalizacion Piscina 1 180.000 180.000
Gancho de rescate 1 150.000 150.000
Flotador Salvavidas 1 80.000 80.000
Instalacion aire acondicionado 1 100.000 100.000

TOTAL 15.207.902




EQUIPO DE OFICINA y COMUNICACION
Nombre Marca |Cantidad Pr_eCi? C/total |Proveedor| Lugar forma pago Depre::'iacion/ Valn: por
Unitario afnos Ano
Computador Asus 1/ 1.100.000] 1.100.000 Alkosto Pereira |Contado 10 110000
Impresora HP 1 450.000 450.000|Alkosto Pereira  |Contado 10 45000
Calculadora Sony 1 30.000 30.000|Alkosto Pereira |Contado 10 3000
TOTAL 1.580.000 316.000|
FUENTE: El autor
TABLA 14: NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS — MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
Preci D iaci Val
Nombre Cantidad r-ecu.: C/total Lugar forma pago epre:laclnn;" 2 n: por
Unitario ahos Aho
Cuadros 8 30.000 240.000|Pereira  |Contado 10 24000
Cama Asoleadora 3 140.000 420.000|Pereira  |Contado 10 42000
TOTAL 660.000 132.000

FUENTE: El autor

TABLA 15: NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS — MAQUINARIA, HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

MAQUINARIA/HERRAMIENTA / EQUIPOS
Nombre Marca |Cantidad| Precio C/total Proveedor | lugar forma pago |Depreciacion/a|Valor por Afio
Unitario fios

Aire Acondicionado Mini|LG 1 818.000 818.000|Alkosto Pereira  |Contado 10 81800
Secadora Kalley 1 700.000 700.000|Alkosto Pereira  |Contado 10 70000
Plancha a vapor Electrolux 1 25.000 25.000|Alkosto Pereira  |Contado 10 2500
Cables de audio American 2 10.000] 20.000|Ferrelectric{Pereira |Contado 10 2000
Caja de seguridad Security 2 120.000 240.000|Security Bogotd |Contado 10 24000
Nevera tipo Minibar Challenge 1 300.000 300.000|Alkosto Pereira |Contado 10 30000
TOTAL 2.103.000 210.300|

FUENTE: El autor

3.4. COSTOS DEL SERVICIO

Teniendo en cuenta la estrategia de

definieron asi:

Para esto se tuva en cuenta:

TABLA 16: FIJACION DE PRECIOS PARA EL ANO 1

SHARE

SINGLE

SUITE

s

80.000

g 120.000

$

150.000

mercados, para cada habitacidon los precios se
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e LOS COSTOS POR SERVICIO.
e El estudio de mercados.
e Elanalisis de la competencia.

Para definir los costos del servicio se tuvieron en cuenta los costos relacionados por la
prestacion del servicio y los costos adicionales que genera la operacién en la actividad al
momento de prestar cada uno de los servicios.

Para tener en cuenta:

e Las habitaciones por noche tienen un uso méximo de 21 horas, puesto que el Check
In se hace minimo a las 2pm y el Check Out maximo a las 11am.

e El uso de la iluminacién solo durante la noche, por lo tanto el nimero de horas
promedio maximo es de 8 horas.

e El uso del televisor y el aire condicionado puede ser a cualquier hora del dia, sin
embargo, no es comun que los huéspedes se queden encerrados en sus
habitaciones sino que por el contrario aprovechen y disfruten de las instalaciones
durante el dia asi que se pronosticé un uso maximo de 8 horas para estos dos
equipos.

e Bombillos ahorradores como los de las habitaciones consumen 18 Watts, los
bombillos de los pasillos, tradicionales consumen 60 Watts.

e Los tendidos de las camas se lavan en un ciclo Fuzzy de 30 minutos, con el nivel de
agua en 5 de 5, por lo que se consumen 30 Litros de agua, por ciclo de lavado. Por
habitacion hay maximo un ciclo de lavado por dia.

e Las toallas se lavan todas juntas en un ciclo Fuzzy de 45 minutos, con el nivel de
agua en 3 de 5, estos es 18 Litros por ciclo.

e Los tendidos se planchan en un promedio de 30 minutos para la single y la suite y en
60 minutos para la share, cada 3 dias.

e El consumo de la cajilla de seguridad es minimo, puesto que solo tiene consumo
eléctrico cuando se accionan sus botones, asi que para una noche se aproximé a un
uso de 10 minutos y el consumo eléctrico por dia es aproximadamente 3 Watts.

e En promedio se estima que una persona dura 8 minutos la ducha. El consumo de
agua es de 1Litro/Minuto, por lo tanto cada persona alojada consume en promedio
8 Litros de agua / dia al bafiarse.

e Una persona en promedio se lava los dientes 3 veces al dia, su consumo de agua se
estima en 9 litros / dia.

e Una persona en promedio puede descarga 4 veces un sanitario en un dia,
generando un consumo de 20 litros / dia.



A continuacidn se encuentra la tabla de equipos electrénicos por habitacién, su respectivo
consumo en Watts por Hora, el promedio de horas de uso por noche, el valor en pesos por
Watt en el hotel, segln su estratificacién, la cual se encuentra en el anexo 15 y el valor total

en promedio por el uso de cada aparato por habitacion por noche.

TABLA 17: CONSUMO ELECTRICO

Horas Consumo Valor en
APARATO h"qo:‘t'ts / Promedio / |promedio Watts| pesos por Valor total en
ora Noche [/ Noche Watt pesos por uso
Nevera 100 21 2100 5 686,51
Aire Condicionad 1000 8 8000 5 2.615,27
Caja de Segurida 3 0,08 0,24 5 0,08
Suite Televisor 130 g 1040 g 0,33 5 339,98
Bombillos 36 8 288 5 94,15
Plancha 1100 0,5 550 5 179,80
Lavadora Tendid 500 0,5 250 5 81,73
Lavadora Toallas 500 0,75 375 5 122,59
TOTAL 3369 46,83 12603,24 s 0,338 4.120,10
Ventilador 75 8 600 5 196,14
Caja de Segurida 3 0,08 0,24 S 0,08
Televisor 130 g 1040 5 339,98
Single |Bombillos 36 8 288 5 0,33 5 94,15
Plancha 1100 0,5 550 5 179,80
Lavadora Tendid 500 0,5 250 5 81,73
Lavadora Toallas 500 0,75 375 5 122,59
TOTAL 2344 25,83 3103,24 5 0,33]| & 101447
Televisor 130 8 1040 5 339,98
Ventilador 1 75 a 600 5 196,14
Ventilador 2 75 8 e00 5 196,14
Share |Bombillos 72 8 576 5 0,33 5 188,30
Plancha 1100 1 1100 5 359,60
Lavadora Tendid 500 0,5 250 5 81,73
Lavadora Toallas 500 0,75 375 5 122,59
TOTAL 2452 34,25 4541 S 0,331 % 1.484,45

FUENTE: El Autor.

* El costo del kilowatt por hora es de $326,9083 pesos, por lo tanto el precio del watt por hora es de $0,3269083 pesos. Para

los consumos promedio la informacion fue obtenida de: http://visualization.geblogs.com/visualization/appliances/

http://www.alliantenergy.com/wcm/groups/wcm_internet/@int/documents/document/024916.pdf

A continuacién se encuentra la tabla de consumo de agua segln las actividades por
habitacion, para cada persona en una noche, su respectivo consumo promedio en Litros, sin
embargo es importante aclarar que en la finca Hotel hay un pozo, del cual se surte el agua
por lo tanto no hay acueducto, asi que no se reciben cobros por este concepto, sin embargo
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se tomaran valores equivalentes para tener un panorama lo mas amplio posible sobre el uso

de recursos de los huéspedes.

TABLA 18: CONSUMO DE AGUA

APARATO Litro Promedio / cada uso | Consumo promedio Litros/Noche
Ducha 8litros & Litros
Suite - |Lavadas de dientes Jlitros 9litros
Single - |Descarga sanitario Slitros 20Litros
Share |Lavadora Tendidos 30Litros 30Litros
Lavadora Toallas 18Litros 18Litros

FUENTE: El Autor.

Ademas de estos costos relacionados al consumo energético, se deben tener en cuenta los

costos de los insumos por habitacién, es decir los costos de cada uno de los items incluidos

en las habitaciones, como su posterior limpieza.

TABLA 19: COSTOS DE UTILIZACION PARA HABITACION SHARE

Habitacion Share
UNIDAD Precio

Nombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Jabdn Manos Unidad 4 300 1.200
Jabén Cuerpo Unidad 2 500 1.000
Shampoo Unidad 4 250 1.000
Acondicionador Unidad 4 250 1.000
Crema de dientes Unidad 2 650 1.300
Jabén Lavadora FAB Taza 8 433 3.467
Limpido IGB Taza 2 233 467
Suavizante Suavitel Tapa 8 400 3.200

Total 12.633

FUENTE: El autor




TABLA 20: COSTOS DE UTILIZACION PARA HABITACION SINGLE

Habitacidn Single
UNIDAD Precio

Mombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Jabon Manos Unidad 2 300 600
Jabdn Cuerpo Unidad 1 500 500
Shampoo Unidad 2 250 500
Acondionador Unidad 2 250 500
Crema de dientes Unidad 1 650 650
Jabon Lavadora FABE  |Taza 2 433 867
Limpido JGB Taza 1 233 233
Suavizante Suavitel |Tapa 2 400 200

Total 4,650

FUENTE: El autor

TABLA 21: COSTOS DE UTILIZACION PARA HABITACION SUITE

Habitacidn Suite
UNIDAD Precio

Nombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Jabdn Manos Unidad 2 300 600
Jabdn Cuerpo Unidad 2 500 1.000
Shampoo Unidad 2 230 500
Acondionador Unidad 2 250 500
Crema de dientes Unidad 2 650 1.300
Crema de manos Unidad 2 700 1.400
Gel Afeitar Unidad 1 650 650
Cepillo de dientes Unidad 2 1.500 3.000
Enjuague Bucal Unidad 2 600 1.200
Jabdn Lavadora FAB  |Taza 2 433 867
Limpido IGB Taza 1 233 233
Suavizante Suavitel |[Tapa 2 400 800

Total 12.050

FUENTE: El autor

Igualmente es necesario calcular los costos por la prestacién del servicio de alojamiento,
para esto se tuvieron en cuenta los tiempos necesarios que se llevan a cabo por el auxiliar
de servicios por habitacidon y su sueldo, puesto que este cargo es el encargado de la
preparacion previa y posterior del servicio en cada una de las habitaciones, se calcularon los
costos hora / hombre y el valor de la mano de obra directa por prestacién del servicio.
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En la habitacidn Share el tiempo promedio para preparar la habitacion antes y después del
servicio es de 30 minutos y el sueldo del auxiliar de servicios es de $942.878 pesos.

TABLA 22: COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA POR PRESTACION DEL SERVICIO EN LA
HABITACION SUITE

Habitacion Suite
TIEMPO ELABORACION P/S 45
SUELDO $  942.878
VALOR HORA $ 4.911
VALOR MINUTO $ 82
VALOR MANO OBRA DIRECTA P/S $ 3.683

En la habitacion Single el tiempo promedio para preparar la habitacidn antes y después del
servicio es de 45 minutos y el sueldo del auxiliar de servicios es de $942.878 pesos.

TABLA 23: COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA POR PRESTACION DEL SERVICIO EN LA
HABITACION SINGLE

Habitacion Single
TIEMPO ELABORACION P/S 45
SUELDO $  942.878
VALOR HORA $ 4.911
VALOR MINUTO $ 82
VALOR MANO OBRA DIRECTA P/S $ 3.683

En la habitacion Share el tiempo promedio para preparar la habitacion antes y después del
servicio es de 60 minutos y el sueldo del auxiliar de servicios es de $942.878 pesos.

TABLA 24: COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA POR PRESTACION DEL SERVICIO EN LA
HABITACION SHARE

Habitaciéon Share
TIEMPO ELABORACION P/S 60
SUELDO S 942.878
VALOR HORA S 4911
VALOR MINUTO S 82
VALOR MANO OBRA DIRECTA P/S S 4911




Ademas de los costos asociados al del auxiliar de servicios, se calcularon los costos que tiene

el administrador del hotel, a la hora de hacer el Check in y el Check Out, basdandose en que

en promedio para llevar a cabo estos dos procesos por habitacién se demora 30 minutos.

TABLA 25: COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA POR PRESTACION DEL SERVICIO DEL

CHECKIN Y CHECK OUT

Check In / Check Out
TIEMPO ELABORACION P/S 30
SUELDO BASE S 1.298.458
VALOR HORA S 6.763
VALOR MINUTO S 113
VALOR MANO OBRA DIRECTA P/S S 3.381
FUENTE: El Autor
Por lo tanto se hizo la siguiente tabla de costos totales por habitacién:
TABLA 26: COSTOS TOTALES POR HABITACION
COSTOS POR HABITACION
HABITACION NOMEBRE COSTO TOTAL
Insumos 12.050
Costos de la utilizacion de energia 4.120
Suite Costos de la utilizacidon del agua -
Prestacion del servicio, por el auxiliar de servicios 3.683
Prestacion del servicio, por el administrador 3.381
TOTAL COSTOS HABITACION SUITE 5 23.234,10
Insumos 4.650
Costos de la utilizacion de energia 1.014
Single Costos de la utilizacion del agua -
Prestacion del servicio, por el auxiliar de servicios 3.683
Prestacion del servicio, por el administrador 3.381
TOTAL COSTOS HABITACION SINGLE 5 12.728,47
Insumaos 12.633
Costos de la utilizacion de energia 1.454
Share Costos de la utilizacion del agua -
Prestacion del servicio, por el auxiliar de servicios 4,911
Prestacion del servicio, por el administrador 3.381
TOTAL COSTOS HABITACION SHARE 5 22.409,49

FUENTE: El Autor.
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A continuacion se analizan los costos de cada uno de los tours, los cuales estan disenados en
un principio para grupos de 14 personas por la capacidad de la van, el tamafio minimo es de
11 personas en los dos casos.

TABLA 27: COSTOS DE PRESTACION DEL TOUR EXTREMO

Tour Extremo
UNIDAD Precio
Nombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Transporte Dia 3 400000 1200000
Guia Dia 3 50000 150000
Paintball Persona 14 15000 210000
Bungee Jumping Persona 14 30000 420000
Cabalgata en Salento |Caballo 14 30000 420000
Balsaje por el rio Balsa 2 150000 300000
Canopi Persona 14 15000 210000
Kart Karting Cross Persona 14 9000 126000
Cuatrimotos Persona 14 15000 210000
Seguro Diario Persona 42 3000 126000
Recorrido en Willys |Persona 14 2000 28000
0
]
Total 3.400.000
FUENTE: El autor
TABLA 28: COSTOS DE PRESTACION DEL TOUR CULTURAL
Tour Cultural
UNIDAD Precio
Mombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Transporte Dia 1 600000 600000
Guia Dia 1 50000 50000
Entrada Museo Omar Rayo Persona 14 5000 70000
Entrada Parador Bugalagrande |Persona 14 3000 42000
Entrada Catedral del Milagroso |Persona 14 1000 14000
Entrada a los Vifiedos Persona 14 3000 42000
Almuerzo Persona 14 9000 126000
Cholao Unidad 14 3000 42000
0
0
0
Total 986.000

FUENTE: El autor



Teniendo en cuenta los precios por habitacidon y por paquete de los tours, se procede a
calcular las ventas en pesos para el afo 1.

3.5. PROYECCION DE VENTAS Y RENTABILIDAD

La proyeccion de ventas se realiza teniendo en cuenta la estacionalidad de la demanda en la
ciudad de Pereira, donde hay alta, media y baja demanda durante el afio. Segun Cotelco
capitulo Risaralda, Temporada alta son los meses de junio, julio, agosto, diciembre y enero.
Temporada Media, es semana santa en abril y noviembre y Temporada baja, son los meses
de Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Septiembre y Octubre.

Para tener en cuenta, “La Juanita” tiene una capacidad de alojamiento para 30 personas.

Para las proyecciones de ventas en alojamiento, se supondra que en temporada alta el hotel
estard al 90% de la capacidad, en temporada media estard en 60% y en temporada baja
estard en 30%, a partir de esta informacion se supuso el numero de clientes mes a mes y el
total en el préximo afio.

TABLA 29: PROYECCION DE VENTAS ALOJAMIENTO MES A MES EN NUMERO DE PERSONAS

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sept | Oct | Nov | Dic | TOTAL

27 9 9 27 9 27| 27 27 9 9 18 27 225
FUENTE: El autor

Segun el estudio de mercados el 22% de las personas estarian interesadas en habitaciones
suites, el 47% en habitaciones sencillas y el 31% en habitaciones compartidas. A raiz de esto
se calcularon las proyecciones de ventas segun la demanda y lo revelado por la investigacidn
de mercados. Es importante tener en cuenta que el hotel inicid funcionamiento en
Noviembre por lo tanto en el afio 1, las labores iniciarian en el mes 11.
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TABLA 30: PROYECCION DE VENTAS TOTALES MES A MES EN NUMERO DE PERSONAS

Afio 1/ Unidades
Habitacion Share [Habitacidn Single |Habitacidn Suite |Tour Extremo Tour Cultural |Total
Meses
1 0 0 0 0 0 0
2 0 0 0 0 0 0
3 0 0 0 0 0 0
4 g 13 6 28 28 23
5 3 4 2 28 28 65
6 8 13 ] 28 28 83
7 8 13 ] 28 28 83
8 8 13 ] 28 28 83
9 3 4 2 28 28 63
10 3 4 2 28 28 65
11 5 3 4 28 28 74
12 8 13 ] 28 28 83
Total 34 36 40 252 252 634

FUENTE: El autor

TABLA 31: PROYECCION DE VENTAS EN PESOS PARA EL ANO 1

Afio 1- Pesos
P1 Habitacion Single [Habitacidn Suite |Tour Extremo Tour Cultural |Total
Precio $ 80.000 120.000 150.000 400.000 100.000
Meses

1 0 0 0 0 0 0
2 0 0 0 0 0 0
3 0 0 0 0 0 0
4 640.000 1.560.000 500.000 11.200.000 2.800.000 17.100.000
5 240.000 480.000 300.000 11.200.000 2.800.000 15.020.000
6 640.000 1.560.000 500.000 11.200.000 2.800.000 17.100.000
7 640.000 1.560.000 500.000 11.200.000 2.800.000 17.100.000
8 640.000 1.560.000 500.000 11.200.000 2.800.000 17.100.000
9 240.000 480.000 300.000 11.200.000 2.800.000 15.020.000
10 240.000 480.000 300.000 11.200.000 2.800.000 15.020.000
11 400.000 1.080.000 600.000 11.200.000 2.800.000 16.080.000
12 640.000 1.560.000 500.000 11.200.000 2.800.000 17.100.000
Total 4.320.000 10.320.000 6.000.000 100.800.000 25.200.000| 146.640.000

FUENTE: El autor

La idea del negocio consiste en hacer los tours cada quince dias, con este poder garantizar
el cupo completo proveniente de los clientes internos del hotel y los clientes externos
suministrados por las agencias de viajes. Por lo tanto como cada tour es para 14 personas,
entonces par cada mes la demanda sera de 28 personas.

Para calcular el prondstico de la demanda, se tuvieron en cuenta los 3 ultimos afios y se
promedid el porcentaje de incremento.



TABLA 32: PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Ao Turistas |Incremento %
2009 468.389 0%
2010 520,018 11%
2011 676.994 30,20%
2012 763.741 12,80%

PROMEDIO 18%

FUENTE: El autor

Segun esto, las metas en ventas para el afio 2, se deberdn incrementar en un 18%.
Igualmente se tomé un IPC del 4% teniendo en cuenta el promedio de los Gltimos afios.*!

TABLA 33: PROYECCION DE VENTAS PARA EL ANO 2 EN UNIDADES Y EN PESOS

Afio 2/ Unidades
Habitacion Share |Habitacion Single |Habitacion Suite |Tour Extremo [Tour Cultural |Total
Meses
1 9 15 7 33 33 97
2 4 5 2 33 33 77
3 4 5 2 33 33 77
4 g 15 7 33 33 98
5 4 3 2 33 33 77
6 9 15 7 33 33 98
7 9 15 7 33 33 98
8 9 15 7 33 33 98
g 4 5 2 33 33 77
10 4 5 2 33 33 77
11 7] 11 5 33 33 87
12 9 15 7 33 33 98
Total 81 126 58 396 396 1.057
Afio 2- Pesos
Habitacion Share |Habitacidon Single |Habitacion Suite |Tour Extremo [Tour Cultural |Total

meses
Precio 83.200 124.800 156.000 416.000 104.000 884.000
1 748.800 1.872.000 1.092.000 13.728.000 3.432.000 20.872.800
2 332.800 624.000 312.000 13.728.000 3.432.000 18.428.800
3 332.800 624.000 312.000 13.728.000 3.432.000 18.428.800
4 785.408 1.914.432 1.104.480 13.728.000 3.432.000 20.964.320
5 294.528 589.056 368.160 13.728.000 3.432.000 18.411.744
B 785.408 1.914.432 1.104.480 13.728.000 3.432.000 20.964.320
7 785.408 1.914.432 1.104.480 13.728.000 3.432.000 20.964.320
8 785.408 1.914.432 1.104.480 13.728.000 3.432.000 20.964.320
g 294.528 589.056 368.160 13.728.000 3.432.000 18.411.744
10 294.528 589.056 368.160 13.728.000 3.432.000 18.411.744
11 450.880 1.325.376 736.320 13.728.000 3.432.000 19.712.576
12 785.408 1.914.432 1.104.480 13.728.000 3.432.000 20.964.320
Total 6.715.904 15.784.704 9.079.200| 164.736.000 41.184.000 237.499.808

FUENTE: El autor

“ICAVECOL. El mundo del Retail. Pag 8. [En Linea]
<http://www.cavecol.org/documentos/documentos/elmundodelretail.pdf> [Citado en Noviembre 23
de 2011]
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3.6. INFRAESTRUCTURA
UBICACION FISICA

El hotel es una finca llamada “La Juanita” estd ubicado a tan solo 15 minutos del centro de
la ciudad de Pereira, en la variante Cerritos, que de sur a norte conduce de Pereira al Norte
del Valle y de oriente a occidente conduce de Quindio a Caldas, siendo un punto estratégico
para movilizarse por todo el eje cafetero.

INFRAESTRUCTURA

742 743

“La Juanita” cuenta con 3 habitaciones “share”, 1 habitacién “Single”” y 1 habitacién
“Suite”, un restaurante con cocina para compartir, un mini bar, servicio de lavanderia, un
area comun de entretenimiento, piscina, sendero ecolégico y una zona deportiva con

cancha de futbol, voleibol y barras para hacer ejercicio.
SERVICIOS

Para la adecuacidn de la finca en hotel se realizaron las inversiones pertinentes, en la reja de
la piscina como la ley lo exige*, el gas para la lavanderia y el agua caliente, los elementos de
seguridad para la piscina, extinguidores y la transformacidn de las habitaciones, asi como
también la construccidn de bafios externos para la facilidad de los huéspedes. (VER EL
ANEXO 16: FOTOS DE LAS INVERSIONES EN INFRAESTRUCTURA)

o HABITACIONES SHARE
Habitaciones de hasta 8 personas, con bafio compartido, closet, televisor y ventiladores.
e HABITACION SINGLE

Habitaciones para 1, 2 y hasta 3 personas, que cuenta con cama doble, bafio privado, closet,
televisor, ventilador, caja de seguridad y blackout. (En el caso de la tercera persona se
adecua una cama sencilla adicional)

*> Término comun entre backpackers que hace alusién a habitaciones econémicas con camarotes,
para compartir con otras personas y que tienen un bafio comun para todas las personas.

* Término comun entre backpackers que hace alusién a habitaciones mas costosas, para personas
solas o parejas, que tienen bafio privado.

** PISCINA SEGURA. Ley 1209 de 2008. [En linea] <http://www.piscinasegura.net/ley.pdf> [Citado
en Octubre 16 de 2010]
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e HABITACION SUITE

Habitacion que cuenta con aire acondicionado, caja de seguridad, bafio privado y agua
caliente, blackout, nevera personal, cama doble de lujo con almohadas de plumas y servicio
personalizado a la habitacion.

e ZONA DE LAVANDERIA.

El hotel cuenta con una zona de lavanderia para que el huésped haga uso de este servicio
cuando lo estime conveniente y para que el personal del hotel pueda realizar las labores de
aseo de las sdbanas, tendidos, uniformes y toallas.

e RESTAURANTE

El restaurante con cocina compartida, cuenta con hondo microondas, horno eléctrico,
estufa a gas, nevera, congelador, lavaplatos, depdsito y alacenas. Ademas con todos los
utensilios de cocina y mesa, para 40 personas, garantizando que en caso de pérdida de
algun utensilio existan de repuesto, garantizando la cobertura total en momentos de mayor
demanda.

El encargado del drea es el auxiliar de servicios. Actualmente se cuenta con todos los
utensilios anteriormente mencionados y en las capacidades requeridas.

e MINI BAR

Lugar con una decoracidn sobria y antigua, que le permite al huésped disfrutar de la belleza
del lugar, con un computador conectado a un amplificador de sonido que sirve de biblioteca
musical gratis y con acceso a internet para acceder a emisoras en linea o cuentas de
Youtube, Soundcloud, Pandora e Itunes.

e SENDERO ECOLOGICO

Son senderos disefiados para que el turista pueda caminar a través de diferente vegetacion
tropical tipica nacional, donde puede observar aves, frutas, flores exdticas y diferentes
especies de arboles y animales.

En “La Juanita” el recorrido es de 30 minutos, donde el turista puede probar diferentes
frutas como el zapote, banano, mandarina, naranja, mamoncillo, guayaba, papaya entre
otros, observar loros, ardillas, iguanas, arafias, culebras, perros, vacas y gran variedad de
aves y disfrutar de las diferentes especies de flores exéticas entre ellas las heliconias.

Para la adecuacién de los senderos se invirtid en avisos con sefializaciéon e informacién
importante hechos en baldosa sobre un soporte de madera y cubiertos con laca para
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protegerlos de la lluvia, ademas fueron embellecidos con un trabajo de jardineria, en partes
especificas.

e PISCINA

Actualmente la piscina estad en perfecto funcionamiento, con la reja de seguridad que exige
la ley, los elementos de seguridad pertinentes, como el salvavidas, el gancho de rescate, el
flotador, los avisos de informacién de las normas de seguridad, de la profundidad y los
teléfonos de emergencia.

e ZONAS DE RECREACION

Existe cancha de futbol en pasto con dos porterias a las cuales les faltan las mallas, cancha
de voleibol con malla y senalizacion, mesa para juegos con parqués, cartas y otros juegos de
mesa, cancha de sapo y los respectivos balones, aros y accesorios necesarios para
desarrollarlos.

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL, CONSTITUCION Y ASPECTOS LEGALES
4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional estd disefiada en 3 niveles: Estratégico, Tactico y Operativo.

El nivel estratégico lo compone el representante legal, (Daniel Zuluaga Giraldo), el nivel
tactico lo compone el administrador y el nivel operativo lo componen el auxiliar de servicios,
el auxiliar de mantenimiento y el personal de seguridad.

El encargado de la atencidn al publico y las ventas es el administrador, el auxiliar de
servicios es la persona encargada de todo lo que tiene que ver con las habitaciones, la
lavanderia y la cocina, el auxiliar de mantenimiento es la persona encargada de las areas
comunes, la piscina, las zonas verdes, el mantenimiento y la reparacién de las cosas y el
personal de vigilancia es el encargado de todo lo que tiene que ver con la seguridad. (VER
ANEXO 17: EL ORGANIGRAMA)

4.2. CONSTITUCION EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES

Se cred una SAS, sociedad por acciones simplificada debido a que este tipo de empresa
tiene una estructura agil, con menos costos, con la responsabilidad clara, y donde un solo
emprendedor puede ser el titular de la propiedad. Entre sus principales caracteristicas se
encuentra la unipersonalidad, constitucion por documento privado, término de duracién
indefinido, objeto social indeterminado, limitaciéon de la responsabilidad por obligaciones



fiscales y laborales, libertad de organizacién, no es obligatoria la revisoria fiscal, ni la junta
directiva y elimina limites sobre distribucién de utilidades. *°

La creacidn de la SAS se hizo por medio de un documento privado, que debié autenticarse e
inscribirse en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, igualmente la SAS no tendra
junta directiva, por esta razén la totalidad de las funciones de administracién vy
representacioén legal le corresponderan al representante legal designado, que en este caso
es Daniel Zuluaga Giraldo. (VER ANEXO 18: ESTATUTOS DE LA SAS)

Los aspectos legales sobre los cuales se debe trabajar para cumplir y estar al dia con la ley se
encuentra en los anexos. (VER ANEXO 19: ASPECTOS LEGALES)

En cuanto al plan de ordenamiento territorial de Pereira,”® la zona de la finca hotel es
considerada zona de expansidn urbana, por lo tanto no existe ningun problema para el
funcionamiento del hotel alli.

Después de formalizar la empresa legalmente, se acudioé a la DIAN para solicitar el NIT el
cual fue aprobado con el nimero 900560921-5 a partir de ahi se procedid a solicitar la
resolucidon de facturacién, la cual fue aprobada, por lo tanto se realizé el diseno de las
facturas y posterior a esto se envid a la litografia para su impresion.

La empresa legalmente constituida es una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), la cual
tiene como caracteristica especial que su objeto social puede ser cualquier actividad
econdmica licita, por lo tanto se registr6 como DARUBEATS SAS con el fin de tener un
campo de accidn mas amplio que permita al Representante Legal tener mas libertad y
campo de accién en el ambito comercial y no sesgar sus polifuncionalidad con un nombre
netamente de alojamiento.

El disefio de la factura se hizo teniendo en cuenta el nombre legal de la empresa
DARUBEATS SAS, con la direccién de la finca donde se presta el servicio, el NIT, la resolucién
de facturacion y un logo simbdlico para el representante legal.

Desde el inicio de actividades el dia 1 de Noviembre de 2012, se han registrado ventas de 2
habitaciones share, 4 habitaciones single y 1 habitacién suite, lo que se traduce en unos
ingresos de $790.000 pesos, en cuanto a los tours, se ha vendido un paquete de turismo Eje
Cafetero Extremo para 12 personas para unos ingresos de $4.800.000 pesos.

* FINANZAS PERSONALES. Los modelos SAS en Colombia. [En Linea]
<http://www.finanzaspersonales.com.co/la-cifra/articulo/el-modelo-sas-en-colombia/37918> [Citado
en Abril 22 de 2011]

6 PEREIRA.GOV.CO. POT Pereira. [En Linea] <http://www.pereira.gov.co/docs/centro_doc/acuerdo-
23-2006/8%20Clasificacion%20del%20Territorio.pdf> [Citado en Abril 4 de 2012]
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En el momento de realizar las ventas no se tenian las facturas listas, asi que se hicieron unos
recibos de pago temporales, se procedié a reemplazar las temporales por las reales y se
relacionaron los ingresos, una para el alojamiento y la otra para el tour, como se adjuntan a
continuacion:

NOTA: Debido a que a los clientes se les dio un vale de recibido, no fue necesario llenar una
factura cliente por cliente y teniendo en cuenta que para efectos contables no tiene ningun
problema y que el cliente final ya no las va a recibir, se hicieron solamente dos facturas para
economizar el papel membretado. Sin embargo si los jurados consideran necesario el resto
de facturas no habria problema en llenarlas.

FACTURA DONDE SE RELACIONAN EL UNICO TOUR VENDIDO HASTA LA FECHA:




FACTURA DONDE SE RELACIONAN LOS ALOJAMIENTOS:

Se abrié una cuenta de ahorros en Bancolombia nimero 72389575276 a nombre de
DARUBEATS SAS, con el fin de garantizar transparencia en las transacciones, legalidad
frente al estado y control y orden para la gestidn del hotel.
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4.3. COSTOS ADMINISTRATIVOS
4.3.1. GASTOS DE PERSONAL

Las siguientes tablas muestran los salarios mensuales para cada cargo, durante la fase de

lanzamiento e introduccidn, cumpliendo con todos los aspectos legales pertinentes.

TABLA 23: SALARIOS MENSUALES DEL PERSONAL

CONCEPTO ADMINISTRADOR AUXILIAR DE AUXILIAR DE | PERSONAL DE
MAMNTEMIMIENTO| SERVICIOS SEGURIDAD

Sueldo Base SMLV 800.000 566.700 566.700 566.700
Auxilio Transporte no mayaor SMLV 67.800 67.800 67.800 67.800
Prestaciones Sociales 16,66% Prima y Cesantias Mensual 144.575 105.708 105.708 105.708
Prestaciones sociales, interes cesantias 1% Mensual 723 529 529 529
Prestaciones Sociales Vacaciones 4,17% Mensual 33.360 23.631 23.631 23.631
Seguridad social, salud, pension, Arp 22,5% 130.000 127.508 127.508 127.508
Parafiscales [ SENA. ICBF, CAJAS) 9% 72.000 51.003 51.003 51.003
Totla 1.298.458 942 878 942.878 942 878
Hora Trabajo Real Mensual 192
TOTAL 4.127.093
FUENTE: El autor
El representante legal recibird $1.000.000 y el contador $400.000, por ser una SAS no

requiere de revisor fiscal.

4.3.2. GASTOS DE PUESTA EN MARCHA O INVERSION INICIAL

A continuacién se encuentran detallados todos los gastos que fueron necesarios hacer para

poder iniciar labores en el hotel.




TABLA 24: GASTOS DE PUESTA EN MARCHA — INVERSION INICIAL

ACTIVOS FLIOS
MAQUINARIA EQUIPO- HERRAMIENTAS 2.103.000
WMUEBLES ¥ ENSERES 660.000
ADECUACION LOCAL 15.207.902
EQUIPO DE OFICINA 1.580.000
TOTAL ACTIVOS FLIOS 19.550.902
ACTIVOS DIFERIDOS
PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO{mezcla mercado) 800.000
PAGINA WEB 389.000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.189.000
GASTOS CONSTITUCION
ESCRITURA-GASTOS NOTARIALES (TOTAL GASTOS CONSTITUCIC]N} 670.000
FORMULARIO CAMARA Y COMERCIO 3.600
AFILIACION INDUSTRIA Y COMERCIO 204.000
MATRICULA PERSONA NATURAL 27.000
REGISTRO MERCANTIL 61.000
LIBROS FISCAL 11.000
IMPUESTO DE REGISTRO 7.300
TOTAL GASTOS DE INSCRIPCION 983.900
TOTAL INVERSION INICIAL 21.723.802

FUENTE: El autor
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4.3.3. GASTOS ANUALES DE ADMINISTRACION

TABLA 25: GASTOS ANUALES DE ADMINISTRACION

GASTOS DE ADMINISTRACION ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE TOTAL
REPRESENTANTE LEGAL 1.000.000| 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 12.000.000
CONTADOR 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 4.800.000
POLIZA ANUAL CONTRA TODO DARO 1.659.890 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.659.890
GASOLINA 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 600.000
PAPELERIA 0 0 0 120.000| 0 0 0 0 0 0 0 0 120.000
UTENSILIOS DE ASEO 0 0 0 600,000 0 0 0 0 0 0 0 0 600.000
CAFETERIA 20.000| 20.000 20.000| 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 150.000
MONITOREO DE ALARMAS 35.000 35.000 35.000 35.000| 35.000 35.000| 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 420.000
DOTACION (TODOS LOS TRABAJADORES) 0 0 0 200,000 0 0 0 0 0 0 200.000 400.000

FUENTE: El Autor.

4.4. ESTADO DE DESARROLLO

Actualmente en la finca “La Juanita” se hicieron todas las inversiones pertinentes para el uso como hotel, entre las que se destacan el

cerramiento de la piscina, con su gancho, salvavidas y flotador, la placa con informacién de seguridad, las instrucciones de uso, la

profundidad, se sefalizaron los bafios, los puntos de encuentro, las lineas de emergencia y prohibido mascotas, se construyeron 2 nuevos

bafios externos tanto de mujer como de hombre, se construyé una ducha externa, se instalaron alarmas, se comprd un seguro, se

compraron los extinguidores, se instalé el gas natural, se hizo la cancha de fatbol, se compré la red de la malla para la cancha de voleibol y
se construyé una nueva habitacidn, se constituyo legalmente, entre otras cosas. (VER ANEXO 21: FOTOS DEL ESTADO ACTUAL)

77




4.5. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

La organizacion para crecer, generar utilidades y permanecer en el mercado, debe tener muy claro
hacia dénde va, por medio del direccionamiento estratégico, que tiene en cuenta los principios
corporativos, valores, la misién y la vision.

4.5.1. PRINCIPIOS CORPORATIVOS

Estos son los conjuntos de creencias, valores, normas, que rigen la cultura organizacional, deben
ser compartidos por todos y son el soporte de la visién y la mision.

CON LOS CLIENTES: La empresa se compromete a anticiparse a las necesidades del cliente,
ofreciendo un servicio de maxima calidad, comprometida a seguir invirtiendo en la mejora de la
infraestructura, la capacitacion del personal y el desarrollo de nuevas actividades turisticas.

CON LOS SOCIOS COMERCIALES: La empresa se compromete a negociar con los proveedores de
manera justa y equitativa, reconociendo los mutuos intereses.

CON LA SOCIEDAD: La empresa y todo su personal se comprometen a ser ciudadanos de bien, y
ambientalmente responsables, que buscan el bienestar de la comunidad en la cual se trabaje,
ofreciendo un trabajo digno que mejore la calidad de vida de las personas.

4.5.2. VALORES

Los valores guian a la empresa hacia un propdsito, una visidon, una misidon y unas metas, pues son
estos los que dictan la eleccidn de la estrategia misma, por lo tanto la organizacion define una
escala de valores que en conjunto integran la filosofia de la compaiiia.

e CODIGOS DE COMPORTAMIENTO: Es la transparencia al actuar de todos los miembros, el
respeto por la ley y las normas juridicas, al igual que el respeto a los clientes y a la
sociedad en general.

e SERVICIO: El servicio es una responsabilidad de todas las dreas, debe ser de altisima
calidad y excelencia, basado en cordialidad y modales para generar una ventaja
competitiva.

e CALIDAD: La calidad es un principio y un pilar de la organizacion, por lo tanto debe haber
calidad en el talento humano, en las relaciones interpersonales, en los procesos y con el
cliente.

e CALIDAD HUMANA: La empresa debe estar compuesta por un personal distinguido por su
responsabilidad y sencillez, que permitan generar confianza al cliente, respetando la
dignidad de los turistas, sus derechos y creencias.

e LEALTAD: Todos los empleados deben ser fieles a la empresa, a sus valores, principios,
mision, visién, como a todo el personal, sean jefes, compafieros o trabajadores
temporales.



4.5.3. MISION

La mision definida como los propdsitos de la organizacién debe responder para que existe la
organizacidn, cual es el negocio, cudles son los objetivos, ademas toda la organizacién al igual que
la conducta de cada uno de los miembros debe ser consecuente con esta. En resumen es la razén
de ser de la empresa y define el negocio en todas sus dimensiones. Por lo tanto la misién de la
empresa es:

“Generar confianza y servicio de alojamiento de calidad para nuestros clientes, por medio de
valores agregados superiores a los de la competencia, atencion al cliente, infraestructura, disefio
de planes turisticos alternativos y en la calidad del talento humano”.

4.5.4. VISION

Mientras que la visidn es un conjunto de ideas generales, que proveeran el marco de referencia de
lo que es la empresa y lo que debera ser en el futuro. Debe ser amplia e inspiradora y todos los
empleados la deben conocer, puesto que sefala el rumbo y propdsito de la organizacion. Por lo
tanto la visidn de la empresa es:

“Seremos la mejor empresa de alojamiento en el eje cafetero, comprometidos con la satisfaccion
de nuestros clientes a través de la innovacion de servicios a la medida de sus necesidades, lideres
en servicio y actividades alternativas, con presencia en todo el eje cafetero y reconocidos a nivel
nacional, fundamentados con un talento humano eficiente, motivado, calificado y comprometido
con una cultura dindmica, proactiva e innovadora”.

4.6. EQUIPO DE TRABAJO

Este es el equipo de trabajo inicial, que hace referencia al total de empleados en la empresa
durante la fase de introduccién. El Gerente General o Representante legal, es DANIEL ZULUAGA
GIRALDO, luego esta el administrador y bajo él, se encuentran loas auxiliares de servicio,
mantenimiento y el personal de seguridad.

TABLA 26: EQUIPO DE TRABAJO

CARGO # DE PERSONAS

Gerente

Administrador

Auxiliar de Servicios

Auxiliar de Mantenimiento

Personal de seguridad
TOTAL DE PERSONAS

(€, 1 IS TSN SN PN 'Y

FUENTE: El Autor.
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4.6.1 FUNCIONES DEL EQUIPO DE TRABAJO
Gerente

e Disefiar el plan estratégico de la empresa

e Coordinar las operaciones de ventas del Hotel

e Establecer objetivos estratégicos y operativos del Hotel
e Apoyar las campaiias publicitarias

e Participar en la creacién de los presupuestos

e Responsable del capital humano de la empresa

e Lograr la satisfaccion del capital humano

Administrador

e Responsable de la mayoria de las operaciones de cara al publico

e Dirige las actividades diarias que tienen lugar en los puntos de atencién al publico

e Conservar el nivel de eficacia y atencidn de los servicios de todas las areas para asegurar la
satisfaccion de los clientes

e Ofrecer habitaciones y vender servicios a los clientes

e Atender y servir a los Huéspedes en todo lo que requieran

Auxiliar de Servicios

e Asegurar la calidad y limpieza de las habitaciones que se entregan a los clientes

e Asegurar el correcto funcionamiento técnico de las operaciones del Hotel

e Es el jefe inmediato del personal de aseo, mantenimiento, cocina y seguridad, como tal
debe liderarlos para que las operaciones salgan como se planearon

e Cambio de ropa blanca a diario

e Limpieza del polvo

e Vaciado de ceniceros

e Limpieza de los pisos

e Fregar el lavado, inodoro, bafiera y suelo del bafo

e Colocar en su sitio toallas limpias

e Dejar suministros de Jabén, Papel Higiénico y Pafiuelos

e Conservar el orden, la higiene y aseo del Hotel

e Asegurar la calidad de la comida

e Hacer el desayuno en las mafianas

e Ser mesero durante el dia

e Atender el mini bar en las noches



Auxiliar de Mantenimiento

e Realizar limpieza de la piscina

e Cortar el prado

e Realizar labores de jardineria y adecuacién del sendero ecoldgico

e Reparar dafios

e Pintar la fachada cuando sea requerido

e Coordina las labores de mantenimiento diario de la estructura fisica del Hotel

Personal de Seguridad

e Velar por la seguridad de los empleados y clientes

e Requisar cuando sea necesario

e Informar a la policia cualquier actividad sospechosa

e Cerrar con candado los portones de la entrada por la noche

e Dar ronda por las instalaciones para asegurarse de que todo esté funcionando sin
problema

5. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Con el fin de hacer un andlisis financiero mas completo se analizaron dos escenarios diferentes. El
primero es que la empresa venda los productos por separado, es decir las habitaciones
independientes de los tours, este escenario serd llamado sin descuento porque los ingresos son
netos, mientras que el segundo escenario consiste en que la empresa venda los paquetes de toury
alojamiento juntos segun la estrategia de mercadeo, este escenario serd llamado con descuentos
por consiguiente debe haber una disminucién en el precio final que impacta directamente los
ingresos del hotel.

5.1. FUENTES DE FINANCIACION

Los costos para lograr la transformacién de la finca en hotel, la adquisicion de muebles y enseres,
la compra de insumos, la contratacion de empleados, la creacién de la pagina web y los costos
asignados a publicidad y promocidn, asi como todos los costos de los tramites y el papeleo legal,
corrieron por cuenta del representante legal de la empresa DANIEL ZULUAGA GIRALDO y se
hicieron con capital propio.

5.2. FORMATOS FINANCIEROS

A continuacidn se presentan los formatos financieros con el fin de tener una mejor lectura de los
aspectos financieros de la empresa y lo que permite una mayor facilidad a la hora de administrar
la informacién contable:

81



5.2.1. INGRESOS Y EGRESOS SIN DESCUENTO

TABLA 27: INGRESOS ANO 1 EN PESOS SIN DESCUENTO

INGRESOS ANO 1 EN PESOS
1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SHARE - - 240.000 640.000 240.000 640.000 640.000 640.000 240.000 240.000 400.000 640.000 4.560.000
SINGLE - - 480.000 1.560.000 480.000 1.560.000 1.560.000 1.560.000 480.000 480.000 1.080.000 1.560.000 10.800.000
SUITE - - 300.000 900.000 300.000 900.000 900.000 900.000 300.000 300.000 600.000 900.000 6.300.000
EJE CAFETERO EXTREMO - - 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 | 11.200.000 112.000.000
WALLE DEL CAUCA - - 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 28.000.000
TOTAL - - 15.020.000 | 17.100.000 | 15.020.000 | 17.100.000 | 17.100.000 | 17.100.000 | 15.020.000 | 15.020.000 | 16.080.000 | 17.100.000 161.660.000
TABLA 28: EGRESOS ANO 1 EN PESOS SIN DESCUENTO
EGRESOS ANO 1 EN PESOS
INSUMOS 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SHARE - - 67.228 179.276 67.228 179.276 179.276 179.278 67.228 67.228 112.047 179.276 1.277.341
SINGLE - - 50.914 165.470 50.914 165.470 165.470 165.470 50.914 50.914 114.556 165.470 1.145.563
SUITE - - 46.468 139.405 46.468 139.405 139.405 139.405 46.463 46.468 92.936 139.405 975.832
EJE CAFETERQ EXTREMO - - 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.200.000 6.800.000 6.800.000 6.200.000 6.800.000 6.800.000 6.800.000 68.000.000
VALLE DEL CAUCA - - 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 19.720.000
TOTAL INSUMOS 91.118.736
MATERIA PRIMA 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Administrador 1.298.458 1.298.458 1.295.458 1.298.458 1.298.458 1.295.458 1.298.458 1.298.458 1.258.458 1.298.458 12.584.580
Auxiliar de Servicios 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942,878 942.878 942.878 9.428.780
Auxiliar de Mantenimiento 942,878 942,878 942,878 942.878 942,878 942,878 942.878 942,878 942.878 942,878 9.428.730
Personal de Seguridad 942.878 942,878 942.878 942.878 942,878 942.878 942.878 942,878 942.878 942,878 9.428.780
TOTAL MATERIA PRIMA 41.270.920
)STOS INDIRECTO DE FABRICACH] 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Arrendamiento - - 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 30.000.000
Servicios Publicos - - 130.000 250.000 180.000 250.000 250.000 250.000 130.000 180.000 220.000 250.000 2.190.000
Mantenimiento de maquinas | 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 108.000
Internet+ Telefono - - 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 850.000
Fumigacion - - 80.000 - - - - - - - - - 80.000
Gasolina - 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 550,000
Insumos Piscina - - 500.000 500.000 1.000.000
Industria y Comercio - - 81.792 95.104 81.792 95.104 95.104 95.104 81.792 81.792 88.576 95.104 891.264
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 35.660.264
EGRESOS TOTALES $ 168.058.920

FUENTE: El autor




TABLA 29: PROYECCION DE LOS INGRESOS Y EGRESOS PARA LOS SIGUIENTES ANOS SIN

DESCUENTO:
INGRESOS PROYECCION 5 ANOS

ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
SHARE 6.715.904 8.241.757 10.114.285 12.412.250
SINGLE 15.784.704 19.370.989 23.772.077 29.173.093
SUITE 9.079.200 11.141.994 13.673.455 16.780.064
EJE CAFETERO EXTREMO 164.736.000 | 202.475.520 | 248.369.971 | 303.227.339
VALLE DEL CAUCA 41,184,000 50.618.880 62.092.493 75.806.835
TOTAL 237.4990.808 | 291.849.140 | 358.022.281 | 437.399.581

EGRESOS PROYECCION 5 ANOS

MATERIA PRIMA ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
SHARE 1.328.435 1.381.572 1.436.835 1.494.308
SINGLE 1.191.385 1.239.041 1.288.602 1.340.146
SUITE 1.014.866 1.055.460 1.097.679 1.141.586
EJE CAFETERO EXTREMO 102.000.000 | 106.080.000 | 110.323.200 | 114.736.128
WALLE DEL CAUCA 29.580.000 30.763.200 31.993.728 33.273.477
135.114.686 | 140.510.273 | 146.140.044 | 151.985.646

MANOC DE OBRA ANO 2 ANO3 ANO a4 ANO 5
Administrador 13.503.963 14.044.122 14.605.887 15.190.122
Auxiliar de Servicios 9.805.931 10.198.168 10.606.095 11.030.339
Auxiliar de Mantenimiento 9.805.931 10.198.168 10.606.095 11.030.339
Personal de Seguridad 9.805.931 10.198.168 10.606.095 11.030.339
42.921.757 44.638.627 46.424.172 48.281.139

COSTOS INDIRECTO DE FABRICACION ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Arrendamiento 31.200.000 32.448.000 33.745.920 35.095.757
Servicios Publicos 2.277.600 2.368.704 2.463.452 2.561.990
Mantenimiento de maguinas 112.320 116.813 121.485 126.345
Internet+ Telefono 884.000 919.360 956,134 994,380
Fumigacidn 83.200 86.528 89.989 93.589
Gasolina 572.000 594.880 518.675 §43.422
Insumos Piscina 1.040.000 1.081.600 1.124.864 1.169.859
Industria y Comercio 1.076.009 1.119.049 1.163.811 1.210.364
37.245.129 38.734.934 40.284.331 41.895.705
EGRESOS TOTALES § 212.054.870 | § 217.459.457 | $ 223.080.228 | $ 228.025.830

FUENTE: El autor
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5.2.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS SIN DESCUENTO

TABLA 30: ESTADO DE RESULTADOS SIN DESCUENTO

ESTADO DE RESULTADOS
1 2 3 4 5

INGRESQS 161.660.000 237.499.808 291.849.140 358.022.281 437.399.581
Materia Prima 91.118.736 135.114.686 140.519.273 146.140.044 151.985.646
Mano de Obra 41.270.920 42.921.757 44.638.627 46.424.172 48.281.139
Depreciacidn 5.727.601 5.727.601 5.727.601 658.300 658.300
Otros Costos 35.812.624 37.245.129 38.734.934 40.284.331 41.895.705
UTILIDAD BRUTA {12.269.881) 16.490.636 62.228.705 124.515.434 194.578.792
Gastos de Venta 2.943.200 7.686.594 9.339.538 11.348.095 13.753.711
Gastos de Administracidn 20.779.890 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24.309.532
Amortizacién Gastos 724.300 724.300 724.300

UTILIDAD OPERATIVA (36.717.271) {13.531.344) 29.689.338 89.792.788 156.515.548
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS {36.717.271) {13.531.344) 29.689.338 89.792.788 156.515.548
Impuestos (33%) {19.508.699) (2.022.023) 10.282.629 27.641.675 46.615.699
UTILIDAD NETA FINAL (17.208.572) (11.509.320) 19.406.709 62.151.113 109.899.850

FUENTE: El autor

Después del primer aino, la utilidad bruta del negocio es positiva y tranquilizante, puesto que

puede cubrir ampliamente los costos operacionales de administracién y comercializacidn.

Después del segundo afio, la utilidad neta del negocio es positiva y se mantiene en un buen nivel,
puesto que estd ampliamente por encima de la inflacidn, por lo que el rendimiento neto para los
inversionistas representa un gran atractivo.




5.2.3. BALANCE INICIAL Y PROYECTADO SIN DESCUENTO

TABLA 31: BALANCE GENERAL SIN DESCUENTO

BALANCE GENERAL SIN DESCUENTO

ACTIVO ] 1 2 3 L 5
Efectivo 16.376.890 (13.745.120) 1.910.838 | 46.507.478 | 136.444.257 | 279.213.090
Gastos Anticipados 2.172.500 1.448.600 724,300
Total Activo Corriente 18.549.730 (12.296.520) 2.635.138 | 46.507.478 | 136.444.257 | 279.213.090
Construcciones y edificios 15.207.902
Depreciacidon Acumulada Planta 5.069.301 5.069.301 5.069.301
Construcciones y edificios 15.207.902 10.138.601 5.069.300 - - -
Magquinaria y Equipo de Operacion 2.103.000
Depreciacidon Acumulada 210.300 210.300 210.300 210.300 210.300
Maquinaria y Equipo de Operacion 2.103.000 1.892.700 1.682.400 1.472.100 1.261.800 1.051.500
Muebles y Enseres 660.000
Depreciacidn Acumulada 132.000 132.000 132.000 132.000 132.000
Muebles y Enseres 6060.000 528.000 396.000 264,000 132.000 =
Equipo de Oficina 1.580.000
Depreciacidn Acumulada 316.000 316.000 316.000 316.000 316.000
Equipo de Oficina 1.580.000 1.264.000 943.000 632.000 316.000 =
Total Activos Fijos 19.550.502 13.823.301 8.095.700 2.368.100 1.709.800 1.051.500
ACTIVO 38.100.692 1.526.781 | 10.730.838 | 48.875.578 | 138.154.057 | 280.264.550
PASIVO
Cuentas x Pagar a Proveedores -
Impuestaos x Pagar - {19.508.699)| (2.022.023)| 10.282.629 27.641.675 | 46.615.699
Inversian Inicial 37.600.692 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692
PASIVO 37.600.692 18.091.993 35.578.669 | 47.883.321 | 65.242.367 | 84.216.391
PATRIMONIO
Utilidades Retenidas - (17.208.572)| (28.717.892) 10.760.576 | 62.151.113
Utilidades del Ejercicio - (17.208.572)| (11.509.320)| 19.406.709 62.151.113 | 109.899.850
PATRIMONIO 500.000 (16.565.212)| (24.847.830) 992.257 | 72.911.690 | 196.048.199

FUENTE: El Autor

La solidez expresa el grado de garantia que el hotel le puede ofrecer a sus acreedores, es decir su
grado de estabilidad, salvo los dos primero afios la solidez del hotel es buena, los activos superan
a sus pasivos totales y el indice es creciente en el horizonte del tiempo del proyecto.



5.2.4. FLUJO DE CAJA INICIAL Y PROYECTADO SIN DESCUENTO

TABLA 32: FLUJO DE CAJA SIN DESCUENTO

FLUJO DE CAJA
ANOS 0 1 2 3 a 5

INGRESOS

Ventas 161.660.000 237.499.808 291.849.140 358.022.281 437.399.581

TOTAL INGRESOS 161.660.000 237.499.808 291.849.140 358.022.281 437.399.581
EGRESOS

Costos de prestacidn 168.058.920 212.054.870 217.459.457 223.080.228 228.925.830

Gastos de administracidn 20.779.890 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24,309,532

Gastos de Venta 2.943.200 7.686.594 9.339.538 11.348.095 13.753.711

Impuesto de Renta {19.508.699) {2.022.023) 10.282.629 27.641.675

TOTAL EGRESOS - 191.782.010 271.843.850 247.252.500 268.085.502 294.630.748

TOTAL FLUJO DE CAJA {30.122.010) 15.655.958 44,596.640 89.936.779 142.768.833

Efectivo del periodo {30.122.010) 15.655.958 44,596.640 89.936.779 142.768.833

saldo Inicial de Caja 16.376.890 (13.745.120) 1.910.838 46.507.478 136.444.257

saldo Final de caja 16.376.890 {13.745.120) 1.910.838 46.507.478 136.444.257 279.213.090

FUENTE: El Autor

5.3. ANALISIS FINANCIERO PARA EL INVERSIONISTA PARA EL ESCENARIO SIN DESCUENTO

Por ser una empresa que estd iniciando funcionamiento, el inversionista es consciente que el

primer afio no habra utilidades y en el segundo afio aunque la utilidad sera positiva, las cosas aun

seguiran en fase de iniciacion. A partir del tercer afio el panorama serd mucho mas optimista.

El capital de trabajo solo hasta el tercer afio es positivo. Su calculo resulta después de descontar

las obligaciones corrientes de la empresa de sus derechos o recursos financieros corrientes.

Cuando el capital de trabajo es positivo, significa que el hotel dispone de un margen que le
permite hacer operaciones tales como incrementar sus existencias, asumir gastos de emergencia,
absorber pérdidas en operaciones, determinar la disponibilidad de recursos para ejecutar las
operaciones en los meses siguientes, asi como la capacidad para enfrentar los pasivos circulantes.

Al capital de trabajo ($16.376.890) se le suma el valor residual que es igual al total de los gastos en
amortizaciones, mas el gasto en depreciaciones, (51.051.500) lo que genera el valor total residual.

(517.428.390) y luego se calcula el flujo neto de operacion:




TABLA 38: FLUJO NETO DE OPERACION SIN DESCUENTO

FLUJO NETO DE OPERACION SIN DESCUENTO

1 2 3 4 5

INGRESOS 161.660.000 | 237.499.808 | 291.849.140 | 358.022.281 | 437.399.581
Materia Prima 91.118.736 | 135.114.686 | 140.519.273 | 146.140.044 | 151.985.646
Mano de Obra 41.270.920 42.921.757 A4 638627 46.424.172 48.281.139
Otros Costos 35.812.624 37.245.129 38.734.934 | 40.284.331 | 41.895.705
UTILIDAD BRUTA (12.269.881)| 16.490.636 62.228.705 | 124.515.434 | 194.578.792
Gastos de Venta 2.943.200 7.686.594 9.339.538 11.348.095 13.753.711
Gastos de Administracidn 20.779.890 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24.309.532
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | (20.265.370)| (7.079.443)| 36.141.239 | 00.451.088 | 141.259.603
Impuestos (33%) (9.987.572)| (2.336.216)| 11.926.609 | 29.848.859 | 46.615.699
UTILIDAD NETA (20.277.798)| (4.743.227)| 24.214.630 60.602.220 | 04.643.904
Amortizacidn Gastos 724,300 724,300 724,300

Depreciacion 5.727.601 5.727.601 5.727.601 658.300 658.300
UTILIDAD OPERATIVA (13.825.897) 1.708.674 30.666.531 61.260.520 | 905.302.204

FUENTE: El Autor

Al tener el flujo operativo, se debe calcular el flujo financiero neto del proyecto, donde se le resta

el valor total residual al flujo del quinto ano.

TABLA 39: FLUJO FINANCIERO NETO SIN DESCUENTO

ANOS
CONCEPTO 0 2 3 4 5
Flujo Meto de Inversicn 37.600.692 17.428.390
Flujo Neto de operacidn (13.825.897) 1.708.674 | 30.666.531 | 61.260.529 | 95.302.254
Flujo Financiero neto del Proyecto | 37.600.692 | (13.825.897) 1.708.674 | 30.666.531 | 61.260.529 | 77.873.904

FUENTE: El Autor

Después de obtener estos valores lo que se pretende es encontrar el valor presente neto del
proyecto, el cual se refiere a la rentabilidad neta que se obtiene de una inversidn que genera unos
rendimientos de forma periddica. En el calculo del Valor Presente Neto se tiene en cuenta
(restando de la rentabilidad) un tipo de interés considerado como el costo de oportunidad que

supone no haber realizado la inversion de otra forma.

Para este negocio el dinero para la inversidon se encontraba en un CDT en Bancolombia, el cual
anualmente paga un 4,70% como lo muestra la siguiente imagen, por lo tanto el WACC del
proyecto es 4,70%, es decir que para que el negocio sea atractivo para el inversionista la tasa de

rentabilidad del proyecto debe estar por encima de este valor.
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TABLA 40: RENDIMIENTO CDT BANCOLOMBIA

| MONTO 30 Dias 60 Dras 90 Dias 120 Ddas |180 Dhas 240 Dias 360 Dias
| S 1.000.000 5 9.999.999 1.00% 1. 200 3.70% 3.85% 3.95% 4. 20% 4. 45%

| S 10.000.000 5 49.999.99% 1.00% 1.20% 3.90% 3.95% 4.20% 4.45%

FUENTE: Bancolombia.

Posteriormente se ingresa en Excel la formula para el cdlculo del VPN, donde se necesita, el costo
de oportunidad, los flujos por cada periodo y el valor de la inversién y se obtuvo el siguiente

resultado:
TABLA 41: VPN SIN DESCUENTO
ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
VPN 37.600.692 = (13.825.897) 1.708.674 | 30.666.531 | 61.260.529 | 77.873.904
VPN $00.346.782,28

FUENTE: El Autor.

En 5 afios, la inversidon se ha amortizado y ademas se ha obtenido una rentabilidad neta de
$90.346.782 de pesos, incluso teniendo en cuenta el costo de oportunidad de tener el dinero en
una cuenta bancaria al 4.7% de rentabilidad.

Con base a los ingresos obtenidos, se procede al calculo de la tasa interna de retorno (TIR)

TABLA 42: TIR SIN DESCUENTO

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
TIR (37.600.692)| (13.825.897)| 1.708.674 | 30.666.531 | 61.260.529 | 77.873.904
TIR 36%

FUENTE: El Autor.

En 5 afos, se ha obtenido una tasa de rentabilidad neta del 36%. Por lo tanto si es conveniente
llevar a cabo el proyecto o la inversion, puesto que es muy superior al costo de oportunidad del
negocio.



5.4. FORMATOS FINANCIEROS CON DESCUENTO

5.4.1. INGRESOS Y EGRESOS CON DESCUENTO
TABLA 43: INGRESOS ANO 1 EN PESOS CON DESCUENTO
INGRESOS ANO 1 EN PESOS CON DESCUENTO
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SHARE - 240.000 640.000 240.000 640.000 640.000 640.000 240.000 240.000 400.000 640.000 4.560.000
SINGLE - 480.000 1.560.000 480.000 1.560.000 1.560.000 1.560.000 480.000 480.000 1.080.000 1.560.000 10.800.000
SUITE - 300.000 500.000 300.000 500.000 500.000 500.000 300.000 300.000 600.000 500.000 6.300.000
EJE CAFETERQ EXTREMO - 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 | 10.640.000 106.400.000
WVALLE DEL CAUCA - 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 2.240.000 22.400.000
TOTAL - 13.900.000 | 15.980.000 | 13.900.000 | 15.980.000 | 15.980.000 | 15.980.000 | 13.900.000 | 13.900.000 | 14.960.000 | 15.980.000 150.460.000
TABLA 44: EGRESOS ANO 1 EN PESOS CON DESCUENTO
EGRESOS ANO 1 EN PESOS

INSUMOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SHARE - - 67.228 179.276 67.228 179.276 179.276 179.276 67.228 67.228 112.047 179.276 1.277.341
SINGLE - - 50.914 165.470 50.914 165.470 165.470 165.470 50.914 50.914 114.556 165.470 1.145.563
SUITE - - 46.468 135.405 46.468 139.405 135.405 135.405 46.468 46.468 92.936 139.405 975.832
EJE CAFETERO EXTREMO - - 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.800.000 6.8300.000 6.300.000 6.800.000 68.000.000
VALLE DEL CAUCA - - 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 1.972.000 19.720.000
TOTAL INSUMOS 91.118.736

MATERIA PRIMA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Administrador 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 1.298.458 12.584.580
Auxiliar de Servicios 942.8378 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.8378 942.878 9.428.730
Auxiliar de Mantenimiento 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 942.878 9.428.780
Personal de Seguridad 542.878 942.878 942.878 542.878 942.878 942.878 542.878 942.878 542.878 542.878 9.428.780
TOTAL MATERIA PRIMA 41.270.920

)STOS INDIRECTO DE FABRICACI] 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Arrendamiento - - 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 30.000.000
Servicios Publicos - - 180.000 250.000 180.000 250.000 250.000 250.000 180.000 180.000 220.000 250.000 2.190.000
Mantenimiento de magquinas | 59.000 5.000 9.000 5.000 9.000 9.000 5.000 9.000 9.000 5.000 9.000 9.000 108.000
Internet+ Telefono - - 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 850.000
Fumigacion - - 80.000 - - - - - - - - - 80.000
Gasolina - 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 550.000
Insumos Piscina - - 500.000 500.000 1.000.000
Industria y Comercio - - 81.792 95.104 81.792 95.104 95.104 95.104 81.792 81.792 88.576 95.104 391.264
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 35.600.264
EGRESOS TOTALES % 168.058.920
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TABLA 45: PROYECCION DE LOS INGRESOS Y EGRESOS PARA LOS SIGUIENTES ANOS CON

DESCUENTO:
INGRESOS ANO 1 EN PESOS CON DESCUENTO

TOTAL ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO §
SHARE 4,560.000 6.715.904 8.241.757 10.114.285 12.412.250
SINGLE 10.800.000 15.784.704 19.370.989 23.772.077 29.173.093
SUITE 6.300.000 9.079.200 11.141.9%4 13.673.455 16.730.064
EJE CAFETERO EXTREMO 106.400.000 156.499.200 192.351.744 235.951.472 288.065.972
VALLE DEL CAUCA 22.400.000 24.710.400 30.371.328 37.255.496 45.484.101
TOTAL 150.460.000 212.789.408 261.477.812 320.766.785 391.915.480

EGRESOS ANO 1 EN PESOS

MATERIA PRIMA TOTAL ANOD 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
SHARE 1.277.341 1.328.435 1.381.572 1.436.835 1.494.308
SINGLE 1.145.563 1.191.385 1.239.041 1.288.602 1.340.145
SUITE 975.832 1.014.866 1.055.460 1.097.679 1.141.586
EJE CAFETERO EXTREMO 68.000.000 102.000.000 106.080.000 110.323.200 114.736.128
VALLE DEL CAUCA 19.720.000 29.580.000 30.763.200 31.993.728 33.273.477
91.118.736 135.114.686 140.519.273 146.140.044 151.985.646

MANO DE OBRA TOTAL ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Administrador 12.984.580 13.503.963 14,044,122 14.605.887 15.190.122
Auxiliar de Servicios 9.428.730 9.805.931 10.192.168 10.606.095 11.030.339
Auxiliar de Mantenimiento 9.428.730 9.805.931 10.192.168 10.606.095 11.030.339
Personal de Seguridad 9.428.730 9.805.931 10.198.168 10.606.095 11.030.339
41.270.920 42.921.757 44.638.627 46.424.172 48.281.139

COSTOS INDIRECTO DE FABRICACION TOTAL ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Arrendamiento 30.000.000 31.200.000 32.448.000 33.745.920 35.095.757
Servicios Publicos 2.190.000 2.277.600 2.368.704 2.463.452 2.561.390
Mantenimiento de maguinas 108.000 112.320 116.813 121.485 126.345
Internet+ Telefono 850.000 884.000 919.360 956.134 994.380
Fumigacién 80.000 83.200 86.528 89.989 93.589
Gasolina 550.000 572.000 594,380 618.675 643.422
Insumos Piscina 1.000.000 1.040.000 1.081.600 1.124.864 1.169.859
Industria y Comercio 1.034.624 1.076.009 1.119.049 1.163.811 1.210.364
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 35.812.624 37.245.129 38.734.934 40.284.331 41.805.705
EGRESOS TOTALES $ 168.202.280 | $ 77.391.864 | § 77.411.864 | § 77.427.864 | § 77.407.064

FUENTE: El autor



5.4.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS CON DESCUENTO

TABLA 46: ESTADO DE RESULTADOS CON DESCUENTO

ESTADO DE RESULTADOS CON DESCUENTO

1 2 3 4 5

INGRESOS 150.460.000 212.789.408 261.477.812 320.766.785 391.915.480
Materia Prima 91.118.736 135.114.686 140.519.273 146.140.044 151.985.646
Mano de Obra 41,270.920 42,921.757 44.638.627 46.424.172 48.281.139
Depreciacidn 5.727.601 5.727.601 5.727.601 658.300 658.300
Otros Costos 35.812.624 37.245.129 38.734.934 40.284.331 41.895.705
UTILIDAD BRUTA (23.469.881) (8.219.764) 31.857.377 87.259.938 149.094.691
Gastos de Venta 2.943.200 7.686.594 9.339.538 11.348.095 13.753.711
Gastos de Administracion 20.779.890 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24.309.532
Amortizacion Gastos 724.300 724,300 724,300

UTILIDAD OPERATIVA (47.917.271) (38.241.744) (681.990) 52.537.293 111.031.447
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (59.117.271) (46.478.544) (10.805.766) 40.118.794 95.870.081
Impuestos (33%) (19.508.699) (15.337.919) (3.565.903) 13.239.202 31.637.127
UTILIDAD NETA FINAL (39.608.572) (31.140.624) (7.239.863) 26.879.592 64.232.954

FUENTE: El autor

Después del segundo afio, la utilidad bruta del negocio es positiva y tranquilizante, puesto que
puede cubrir ampliamente los costos operacionales de administracién y comercializacidn.

Solo hasta el cuarto afio, la utilidad neta del negocio es positiva, a partir de ahi se mantiene en un
buen nivel y con tendencia ascendente. Al estar por encima de la inflacién, representa un gran
atractivo para el inversionista, si no necesita el capital a corto plazo.
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5.4.3. BALANCE INICIALY PROYECTADO CON DESCUENTO

TABLA 47: BALANCE GENERAL CON DESCUENTO

BALANCE GENERAL CON DESCUENTO

ACTIVO 0 1 2 3 4 5
Efectivo 16.376.890 (24.945.120)| (33.999.562)| (19.774.230)| 32.907.033 | 130.191.785
Gastos Anticipados 2.172.900 1.448.600 724.300
Total Activo Corriente 18.549.790 (23.496.520)| (33.275.262)| (19.774.250)| 32.907.033 | 130.191.765
Construcciones y edificios 15.207.902
Depreciacion Acumulada Planta 5.069.301 5.069.301 5.069.301
Construcciones y edificios 15.207.902 10.138.601 5.069.300 - - -
Magquinaria y Equipo de Operacion 2.103.000
Depreciacion Acumulada 210.300 210.300 210.300 210.300 210.300
Maguinaria y Equipo de Operacion 2.103.000 1.892.700 1.682.400 1.472.100 1.261.800 1.051.500
Muebles y Enseres 660.000
Depreciacion Acumulada 132.000 132.000 132.000 132.000 132.000
Muebles y Enseres 660.000 528.000 396.000 264.000 132.000 =
Equipo de Oficina 1.580.000
Depreciacion Acumulada 316.000 316.000 316.000 316.000 316.000
Equipo de Oficina 1.580.000 1.264.000 9438.000 632.000 316.000 =
Total Activos Fijos 19.550.902 13.823.201 8.095.700 2.368.100 1.709.800 1.051.500
ACTIVO 38.100.692 (9.673.219)| (25.179.562}| (17.406.150)| 34.616.833 | 131.243.265

PASIVO

Cuentas x Pagar a Proveedores

Impuestos x Pagar - (19.508.699)| (15.337.919)| (3.565.903)| 13.239.202 | 31.637.127
Inversidn Inicial 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692 | 37.600.692
PASIVO 37.600.692 | 18.091.993 | 22.262.773 | 34.034.789 | 50.839.894 | 69.237.819

PATRIMONIO

Utilidades Retenidas - (32.104.572)| (57.726.540)| (58.183.473)| (22.983.487)
Utilidades del Ejercicio - (32.104.572)| (25.621.968)|  (456.933)| 35.199.986 | 74.391.070
PATRIMONIO 500.000 | (27.765.212)| (47.442.334)| (51.440.939)| (16.223.061)| 62.005.447

FUENTE: El Autor




5.4.4. FLUJO DE CAJA INICIALY PROYECTADO CON DESCUENTO
TABLA 48: FLUJO DE CAJA CON DESCUENTO
FLUJO DE CAJA CON DESCUENTOS
ANOS 0 1 2 3 1 5

INGRESOS
Ventas 150.460.000 212.789.408 261.477.812 320.766.785 391.915.480

EGRESOS
Costos de prestacidn 168.058.920 212.054.870 217.459.457 223.080.228 228.925.830
Gastos de administracidn 20.779.890 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24.309.532
Gastos de Venta 2.942.200 7.686.594 9,329,538 11.348.095 13.753.711
Impuesto de Renta {19.508.699) (2.022.023) 10.282.629 27.641.675
Efectiva del periado (41.322.010) (9.054.4432) 14,225,312 52.681.283 97,284,732
Salda Inicial de Caja 16.376.890 {24.945.120) {33.999.562) {19.774.250) 32.907.033
saldo Final de caja 16.376.890 (24.545.120) {33.999.562) {19.774.250) 32.907.033 130.191.765

FUENTE: El Autor

5.5. ANALISIS FINANCIERO PARA EL INVERSIONISTA CON DESCUENTO

Por ser una empresa que esta iniciando el inversionista es consciente que los tres primeros afios
no habra utilidades y en el cuarto afio aunque la utilidad sera positiva, las cosas alun seguirdn en

fase de iniciacion.

Al capital de trabajo ($16.376.890) se le suma el valor residual que es igual al total de los gastos en
amortizaciones, mas el gasto en depreciaciones, ($1.051.500) lo que genera el valor total residual.

(517.428.390) y luego se calcula el flujo neto de operacién:
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TABLA 49: FLUJO NETO DE OPERACION CON DESCUENTO

FLUJO NETO DE OPERACION CON DESCUENTO

1 2 3 4 5

INGRESOS 150460000 | 212.789.408 | 261.477.812 | 320.766.785 | 391.915.480
Materia Prima 91.118.736 | 135.114.686 | 140.519.273 | 146.140.044 | 151.985.646
Mano de Obra 41.270.920 42.921.757 44.638.627 46.424.172 48.281.139
Otros Costos 35.812.624 37.245.129 38.734.934 | 40.284.331 | 41.895.705
UTILIDAD BRUTA (23.469.881)| (8.219.764)| 31.857.377 | 87.259.938 | 149.094.691
Gastos de Venta 2.943.200 7.686.594 9.339.538 11.348.095 13.753.711
Gastos de Administracion 20.779.8950 21.611.086 22.475.529 23.374.550 24.309.532
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | (41.465.370)| (31.789.843) 5.769.911 53.195.593 | 111.689.747
Impuestos (33%) (12.683.572)| (10.450.648)| 1.904.071 | 17.554.546 | 36.857.617
UTILIDAD NETA (27.781.798)| (21.299.195) 3.865.840 35.641.047 74.832.131
Amortizacion Gastos 724.300 724.300 724.300

Depreciacion 5.727.601 5.727.601 5.727.601 658.300 658.300
UTILIDAD OPERATIVA (21.329.897)( (14.847.294)( 10.317.741 36.200.347 75.490.431

FUENTE: El Autor

Al tener el flujo operativo, se debe calcular el flujo financiero neto del proyecto, donde se le resta

el valor total residual al flujo del quinto ano.

TABLA 50: FLUJO FINANCIERO NETO CON DESCUENTO

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de Inversidn 37.600.692 17.428.390
Flujo Neto de operacidn (21.329.897)( (14.847.294)| 10.317.741 | 36.299.347 | 75.490.431
Flujo Financiero neto del Proyecto | 37.600.692 | (21.329.897)( (14.847.294)| 10.317.741 | 36.299.347 | 58.062.041

FUENTE: El Autor

Después de obtener estos valores lo que se pretende es encontrar el valor presente neto del
proyecto, al igual que en el escenario anterior, en este caso el costo de oportunidad sigue siendo

4,70% como lo muestra la siguiente imagen, por lo tanto el WACC del proyecto es 4,70%, es decir

que para que el negocio sea atractivo para el inversionista la tasa de rentabilidad del proyecto

debe estar por encima de este valor.

TABLA 51: VPN CON DESCUENTO

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
VPN 37.600.692 = (21.329.897)| (14.847.294)| 10.317.741 | 36.299.347 | 75.490.431
VPN $ 27.680.696,19




En 5 afos, la inversidon se ha amortizado y ademds se ha obtenido una rentabilidad neta de
$27.680.696 pesos, incluso teniendo en cuenta el costo de oportunidad de tener el dinero en una
cuenta bancaria al 4.7% de rentabilidad.

Con base a los ingresos obtenidos, se procede al calculo de la tasa interna de retorno (TIR)

TABLA 52: TIR CON DESCUENTO

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 q 5
TIR (37.600.692)| (21.329.897)| (14.847.294)| 10.317.741 | 36.299.347 | 75.490.431
TIR 14%

En 5 afos, se ha obtenido una tasa de rentabilidad neta del 14%. Por lo tanto si es conveniente
llevar a cabo el proyecto o la inversién, puesto que es muy superior al costo de oportunidad del
negocio.

CONCLUSION ANALISIS FINANCIERO:

Después de analizar los dos escenarios posibles para la empresa se puede concluir
categéricamente que el proyecto Sl es viable para el inversionista en cualquiera de las dos
situaciones, ya sea con una TIR de 36% siendo muy optimista o 14% siendo muy pesimista.

6. IMPACTO SOCIAL

El desarrollo del proyecto tiene un impacto social y econémico positivo en la zona aledafia a este,
debido a que los turistas gastan gran cantidad de dinero que traen consigo desde su lugar de
origen, principalmente en transporte publico o privado, gasolina, comida, acomodacidn, artesanias
y guianzas turisticas, siendo un gran beneficio para los habitantes de la regién puesto que se estan
generando ingresos que antes no se tenian, como ya se predecia segun un estudio analizado en el
plan de negocios.”

También se promociona a la regidn como destino ecoturisticos sanos y seguros, cambiando la
imagen negativa del pais, utilizando la calidad humana como carta de presentacién, asi como
también la riqueza en biodiversidad Unica en el mundo con paisajes exoéticos y hermosos, que le
permiten al turista llevarse la mejor impresion del eje cafetero colombiano.

*Op Cit. TOURISM NEW SOUTH WALES
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Del mismo modo se generaron 5 empleos directos en la fase de introduccién, sin contar los
empleos indirectos con agencias de viajes, de transporte, de publicidad, de disefio de webs entre
otras, ademas la empresa realizd su proceso de seleccién y contratacidn con las personas que
habitan la ciudad, pero sobretodo el entorno cercano, mejorando la calidad de vida de estos.
Igualmente se trabajara fuertemente en capacitar y motivar a los funcionarios con el fin que
puedan desarrollarse como personas de bien, con manejo de idiomas y que tengan una
experiencia de intercambio cultural importante que les permite cambiar su propia visiéon de la
vida.

7. EVALUACION AMBIENTAL

En la evaluacidon ambiental se dimensionan y evaltan los impactos y efectos del Hotel, de manera
gue se establece la gravedad de los mismos y las medidas y acciones para prevenirlas, evitarlas,
controlarlas, mitigarlas, compensarlas y corregirlas. El hotel pretende ser lo mas responsable
ambientalmente posible, lo que ademas se convierta en el mediano plazo en una caracteristica
representativa y un factor diferenciador en el mercado.

En la actualidad se han analizado los impactos ambientales generados en cada proceso y las
medidas a tomar en el corto y largo plazo, al igual es importante analizar el entorno cercano, el
medio bidtico, abidtico y socioecondmico, como se desarrolla en el presente documento. (VER
ANEXO 22: EVALUACION AMBIENTAL)

A continuacion se tabularon los procesos del hotel, sus explicaciones, las implicaciones o impactos
ambientales y las medidas a tomar.



TABLA 53: IMPACTO AMBIENTAL

PROCESOS EXPLICACION DEL IMPLICACIONES MEDIDAS
PROCESO AMBIENTALES
Lavar los Proceso mediante | Se producen En el corto plazo se pretende lavar con
tendidos el cual se lavan las | contaminantes un jabdén que sea tensoactivo que por

sabanas, las cobijas
y las toallas del

hotel, en una
lavadora de gran
capacidad. Se

fusiona el agua con
un jabodn en polvo,
el cual facilita la
tarea al conseguir
qgue el agua moje
mejor los tejidos,
separe la suciedad
de los mismos e
impida que esta se
deposite de nuevo.

liquidos
(Efluentes)
conteniendo
aceites, grasas,
provenientes de la
suciedad en los
tejidos de las
prendas. Y un
efluente quimico
liquido
proveniente de la
mezcla entre el
aguay el jabon.

Consumo de
energia eléctrica.

Ruido.

sus moléculas que tienen una

parte hidrdfila y otra lipdfila puede
emulsionar la suciedad insoluble en
agua y no contamina casi el medio
ambiente debido a que es
biodegradable.

Ademas el agua se va a reutilizar en
regar los jardines y las matas del hotel.
En el mediano plazo se debe observar
la viabilidad de crear un sistema casero
de tratamiento de aguas jabonosas, al
igual que del abastecimiento de
energia con pdneles de energia solar.

Para mitigar el ruido se aisl6 la zona de
lavanderia de las habitaciones del
hotel.

Recepciony
entrega de
habitaciones

Proceso de registro
de los clientesy la
asignacion de
habitaciones.

Consumo de
energia eléctrica.

Hacer un estudio de viabilidad en el
mediano plazo sobre energia solar.

Adquisicion
de servicios
turisticos

Proceso mediante
el cual se venden
servicios turisticos
a los clientes, por
medio de folletos,
fotos y videos en el
computador.

Consumo de
energia eléctrica.

Hacer un estudio de viabilidad en el
mediano plazo sobre energia solar.

Elaboracién
de
alimentos.

Proceso mediante
el cual se elaboran
y se preparan los
alimentos que
seran ofrecidos a
los clientes.

Desechos
organicos.
Basuras.
Consumo de
energia eléctrica.
Monéxido de
carbono. (CO)

Para esto se estan separando los
residuos, lo que permite reciclar y
utilizar los desechos organicos como
abono.

Utilizar estufas de gas y hacerles
mantenimiento constante para
minimizar la emision de CO.

FUENTE: El Autor
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Seria interesante en un futuro cuando las utilidades del hotel lo permitan, analizar la viabilidad y la
rentabilidad de autoabastecerse energéticamente por medio de paneles solares debido a la gran
cantidad de sol que hace en la regién, como también la creaciéon de un sistema propio para el
tratamiento de aguas jabonosas.*

CONTROL PARA EL MANEJO DE LOS RESIDUOS SOLIDOS

Los residuos sélidos aumentan la contaminacién, que se incrementan con los restos de alimentos,
las toallas de papel, los detergentes, el pldstico, el vidrio, el cartdn, el papel, trapos sucios, toallas
viejas y la lenceria.

El aumento de los residuos genera enfermedades como la diarrea, cdncer, gastroenteritis,
hepatitis, dafios a ecosistemas acuaticos, reduce la efectividad de los sistemas de disposicién de
aguas residuales, incrementando la carga de los contaminantes a las aguas superficiales y
subterraneas.

Por lo tanto para controlar el manejo de los residuos sélidos se tiene el siguiente programa:

1. Hacer un proceso de clasificacion de las basuras a través de bolsas de colores donde se
identifiquen las materias a reciclar.

e Desechos en General

e Desechos organicos

e Envases de Vidrio

e Plastico y envases metalicos
e Papel

2. Sustituir materias primas que sean toéxicas y dificiles de reciclar, con frecuencia se pueden
cambiar por otras menos dafiinas contribuyendo con esto en la reduccién de los volimenes de
desecho.

3. Comprar las cantidades justas de perecederos de tal manera que no se pudran y luego se
conviertan en desechos

4. Emplear toallas de tela en vez de toallas de papel.
5. Utilizar el papel reciclable.
6. Utilizar insumos naturales, evitando la compra de insumos téxicos, como por ejemplo

¢ Bicarbonato de soda: Muy versatil, no es téxico, limpia, lustra y remueve manchas

**pAGINAS VERDES XALAPA. Sistema de tratamiento de aguas eckartboege. [En Linea]
<www.paginasverdesxalapa.com> [Citado en Agosto 13 de 2011]



http://www.páginasverdesxalapa.com/

e Zumo de limén: Quita la grasa y manchas en aluminio o porcelana
¢ Sal: Es abrasiva pero suave

¢ Vinagre Blanco: Es muy econdmico y versatil, excelente blanqueador y limpiador de
superficie duras como vidrio y metal.

8. Usar limpiadores alternativos

En conclusion, se estan haciendo todos los esfuerzo posibles para que la empresa sea responsable
ecoldgicamente, haciendo énfasis en los procesos de reciclaje, para el manejo de residuos sélidos,
haciendo hincapié en cambiar la mentalidad de los funcionarios del hotel, educandolos vy
concientizdndolos de la labor que tienen en pro de un ambiente sostenible, corrigiendo los
comportamientos errdoneos de los clientes de manera educada y amable para preservar los
recursos naturales.

Se han disefiado avisos que inviten a los turistas al ahorro del agua, a no botar las basuras en el
suelo, a utilizar correctamente las bolsas de reciclaje, igualmente se establecié como politica
ambiental almacenar el agua lluvia para regar las plantas y jardines, utilizar papel reciclable,
utilizar insumos naturales, aprovechar al maximo la luz natural, utilizar bombillas ahorradoras de
energia, invitar a los clientes a emplear la ventilacién natural abriendo la ventana de la habitacién,
evitando el uso excesivo de ventilador y/o aire acondicionado e invitar al cliente a no lavar las
toallas y los tendidos todos los dias.

A partir de todo esto se pretende tener un hotel eco sostenible completamente y que devuelva a
la naturaleza el agua en la misma forma en que la obtuvo y que sea autosuficiente por medio de
energia solar.
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9. ANEXOS

ANEXO 1: ESTADISTICAS AERONAUTICA CIVIL 2009 - 2010

Informacion acumulada

Enero - Octubre 2010 Enero - Octubre 2009 Variacion

Sillas Pasajerosa | Nivel Sillas Pasajeros | Nivel Sillas | Pasajeros | Nivel
Ofrecidas Bordo Ocup. Ofrecidas bordo Ocup. Ofrec bordo Ocup

17.157.079 | 12.928.133 | 75,35% | 14.173.501 | 9.708.356 | 68,50% | 21,05% 33,17% 6,86

FUENTE: AERONAUTICA CIVIL DE COLOMBIA. Transporte regular Estadisticas de origen 2010. [En Linea]
<http://portal.aerocivil.gov.co/portal/page/portal/Aerocivil Portal Internet/estadisticas/transporte aereo/Estad%EDsti

cas%200peracionales> [Citado en Noviembre 29 de 2010]



http://portal.aerocivil.gov.co/portal/page/portal/Aerocivil_Portal_Internet/estadisticas/transporte_aereo/Estad%EDsticas%20Operacionales
http://portal.aerocivil.gov.co/portal/page/portal/Aerocivil_Portal_Internet/estadisticas/transporte_aereo/Estad%EDsticas%20Operacionales

ANEXO 2: MATRIZ DOFA DEL SECTOR TURISMO EN COLOMBIA

FORTALEZAS® DEBILIDADES
Primeros en paramos, 4500 microcuencas, 1200 rios, 1600 lagos, | Una imagen negativa ante el mundo debido a la violencia y
1900 ciénagas narcotrafico

Dos océanos

Inseguridad

Pais con mayor cantidad de anfibios del mundo

Turismo Sexual

Mayor variedad de palmas del mundo

Narcoturismo

Se pueden practicar todo los tipos de turismo excepto el espacial.

La inestabilidad del ddlar

Productor nimero uno de flores

Desconocimiento de riquezas naturales

San Andrés el tercer arrecife del mundo

Atraso en infraestructura en el sector

1865 especies de aves

Dificil acceso a lugares remotos

tercer productor de café del mundo

Carreteras peligrosas por derrumbes

2900 kilémetros de costas

Presencia de guerrilla en algunos lugares

Primer banco de congelacion de d&vulos humanos en

Latinoamérica

Solo hay 18 centros de convenciones, poca oferta para
tanta demanda

El museo de oro mas importante del mundo

Aeropuertos con poca capacidad

Cirugias refractiva nimeros uno en el mundo

Desconocimiento de Colombia en el mundo

Pasamos del puesto 50 al 38 en el escalafén mundial de eventos
internacionales en el pais

No hay presencia de grandes cadenas hoteleras excepto
en Bogota

84 tribus indigenas

Rajados en higiene y salud.

Mayor festival de teatro del mundo

Rajados en recursos humanos.

2 en biodiversidad del mundo, el 1 por metro cuadrado

Rajados en infraestructura turistica.

Montafias con nieve al pie del océano

Rajados en seguridad.

Crecimiento en turismo superior a la media mundial

Rajados en infraestructura en tecnologia.

Relativo bajo costo de vida

Rajados en infraestructura en transporte.

La reserva marina de la biosfera mas grande del mundo

Colombia ofrece un paquete de beneficios para la inversion

extranjera en materia de turismo de exencion total de impuestos
o~ 50

de renta por 30 afios

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Tendencia del turismo mundial, hacia un turismo ecoldgico,
natural, expedicionario, selvatico, de aventura, con visita a
parques naturales.

Otro paises que ofrecen servicios similares pero con
condiciones de seguridad diferentes, Ejemplo Peru,
Ecuador, Costa Rica, Brasil, entre otros.

Aparicion de nuevos nichos de mercado, como por ejemplo el
turismo de vanidad, mujeres que vienen a operarse los senos
desde otros paises.

Variaciones de los precios internacionales del petrdleo,
afectando los precios de los vuelos por parte de las
aerolineas en los tiquetes.

Mercado altamente competitivo con un gran ndmero de nichos
de mercado

La volatilidad del doélar, que afecta directamente la
economia del pais.

Mercado con alto potencial de crecimiento.

Los travelwarnings sobre Colombia para visitantes.

“9Y0 CREO EN COLOMBIA. Colombia de laAala Z. [En linea]. <http://www.yocreoencolombia.com/colombia/abc/>

[Citado en 19 de Septiembre de 2010]

% 1’ ALIANXA. Op Cit.
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ANEXO 3: TABLA DE COMPETITIVIDAD 1

PUESTO EN EL RANKING

PUNTUACION

ITEM DE 133 PAISES DE1A7

2009 TOTAL 72 3.9
T&T regulatory framework 91 4.2
Policy rules and regulations 60 4.5
Environmental sustainability 84 4.3
Safety and security 125 3.7
Health and hygiene 86 4.1
Prioritization of Travel & Tourism 67 4.3
T&T business environment and

infrastructure 88 3.1
Air transport infrastructure 65 3.1
Ground transport infrastructure 108 2.7
Tourism infrastructure 93 2.0
ICT infrastructure 65 2.9
Price competitiveness in the T&T industry 66 4.7
T&T human, cultural, and natural resources |34 4.4
Human resources 64 51
Education and training 72 4.6
Availability of qualified labor 37 5.6
Affinity for Travel & Tourism 104 4.4
Natural resources 5 5.5
Cultural resources 56 2.7
TABLA 1: WE FORUM. Travel & Tourism Competitiveness Index [En

http://www.weforum.org/documents/TTCR09/index.html [Citado en Abril 22 de 2011]

Linea]


http://www.weforum.org/documents/TTCR09/index.html

ANEXO 4: HOTELES AFILIADOS A COTELCO POR DEPARTAMENTOS

HOTELES AFILIADOS A

COTELCO HOTELES EN COLOMBIA

Cantidad Habitaciones Habit prom Cantidad Habitaciones Habit prom
Amazonas 1 50 S0 15 264 18
Antiogua o4 3,400 36 125 5,309 42
Arzuca K 118 30 11 381 35
Atlintico 19 1,013 53 62 2,667 43
Bogota 92 6,501 71 167 8,960 54
Bokvar 49 2,488 51 82 4,895 60
Boyaca e 1,248 28 9 2,498 25
Caldas 21 5901 28 53 1,332 25
Caqueta 4 126 32 9 242 27
Casanare 2 41 21 El 236 26
Quca 9 196 22 41 701 17
Cesar 7 350 50 26 617 24
Choco 2 54 27 17 279 16
Cordoba 5 183 37 14 385 28
Cundinamarca 25 1,184 47 103 2477 24
Guajirz 3 106 35 26 768 30
Guang - 0 1 10 10
Guaviare 1 30 30 1 30 30
Hula 16 533 33 40 1,114 28
Magdakena 31 2,097 68 48 2,505 S2
Met2 34 1,115 33 62 1,528 25
Nariio 9 355 39 36 1,234 M
Norte de Santande 17 925 54 71 2,271 32
Putumayo 1 15 15 2 20 10
___Oundio s 973 28 35 1.568 45
Rsaralda 27 899 33 32 1,211 38
San Andres 17 1,189 70 72 2917 41
Santander 41 1,704 42 62 2,350 38
Sucre 25 723 29 36 939 26
Tolma 37 2,169 59 116 3,611 31
Vale del Cauca 68 3,005 44 113 4,826 43
740 33,383 45 1586 58,145 37

FUENTE: COTELCO. Hoteles Afiliados a Cotelco. [En Linea] <http://www.cotelco.org/estadisticas/2008/OHC 2007.pdf>
[Citado en 19 de Septiembre de 2010]
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ANEXO 5: ATRACTIVOS DEL TRIANGULO DEL CAFE POR DEPARTAMENTOS.

Quindio

Sitios turisticos:

Pargque Nacional Natural de los Nevados, que incluye en esta zona el
Nevado del Quindio.

WValle del Cocora, ubicado en el municipio de Salento.

Balsaje en el rioc La Vieja.

Cascadas de San Rafael y Pefias Blancas.

Parque Nacional del Café, ubicado en el municipio de Montenegro.
PANACA, ubicade en el municipio de Quimbaya.

Centro Nacional para el Estudio del Bambi-Guadua.

Granja de Mama Lula.

Jardin Botanico del Quindio, ukicado en el municipio de Calarca.
El Museo Quimbaya, ubicado en el municipio de Armenia

Festividades y eventos:

Fiestas de las Velas v Farcles en el municipio de Quimbaya.
Reinado Nacional del Café en el municipio de Calarca.
Festival aéreoc que se realiza en el Aeropuerto el Edén.




Risaralda
Sitios turisticos:

- Parque Nacional Natural de los Nevados, que incluye en esta zona: el
Nevado Santa Isabel, la Laguna del Otin, el Cafidn del Rio Barbas, etc.

- Parques naturales de Tatama y Caramanta.

- Centro de visitantes La Pastora, ubicado en el Parque Regional Ucumary.

- Pargque Regional Natural Serrania el Nudo (Centro de wvisitantes Buena
Vista, sendero pedagbgico Palo Santo).

- Parque Municipal Natural La Nona.

- Santuario de Flora y Fauna Otin Quimbaya.

- Reserva Natural del Rio Guarato.

- Zooldgico Matecafia.

- Parque Metropolitano del Café, ubicado en el municipio de Pereira.

- Bosque Don Manuel.

- Jardin Botanico de Marsella.

- Jardin Botanico Universidad Tecnologica de Pereira.

- Eco Termal San Vicente, ubicado en el municipio de Santa Rosa.

- Hotel Termales de Santa Rosa de Cabal

- Puerto turistico de La Virginia.

- Parque recreacional Confamiliar, ubicado en el corregimiento de Galicia,
mumnicipio de Pereira.

- El Mirador, ubicado en el municipio de Pereira.

- Museo de Arte de Pereira.

- Viaducto César Gaviria Trujillo.

- La Catedral de Nuestra Sefiora de la Pobreza en Pereira.

Festividades y eventos:

- Fiestas de la Cosecha.

- Concurso Nacional del Bambuco.

- Festival del Bolero.

- Festival del Despecho.

- Feria Exposicion Equina grado 4 v B.
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Caldas
Sitios turisticos:

- Pargue Nacional Natural de los Nevados, que incluye: Nevado del Ruiz, El
Cisne, La Olleta, Laguna del Otin, Laguna Verde, Laguna del Encanto,
etc.

- Termales del Ruiz, ubicado en el municipio de Villamaria.

- Termales del Otofio, ubicado en el municipio de Villamaria.

- Las Playas de Bucamba ubicadas en el municipio de La Dorada.

- La Charca de Guarinocito ubicada en el corregimiento del mizsmo nombre
a 13 Km. de la Dorada.

- La Laguna de San Diego en el municipio de Norcasia.

- Centro Vacacional el Bosque en el municipio de Pensilvania.

-  Monumento a Cristo Rey en el municipio de Belalcazar.

-  Municipio de Salamina, patrimonio arquitectonico del pais.

- Ecopargque Los Yarumos ¥ Los Alcazares en el municipio de Manizales.

- El Centro Historico de Manizales, que incluye edificaciones como: La
Catedral Basilica de Nuestra Sefiora del Rosario, El Palacio Arzobispal, El
Falacio de la Gobernacion, Edificio Manuel Sanz, La Casa Estrada, entre
otras.

- La Estacion del Ferrocarril de Manizales.

- La Estacion del Cable Aéreo de Mamizales.

- La Torre de Herveo en Manizales |cable aéreo|.

- El.Jardin Boténico de la Universidad de Caldas.

- El Parque del Observatoric de Chipre, ubicadeo en el municipio de
Manizales.

- El monumento a los Colonizadores, ubicado en el municipio de Manizales.

- El Recinto del Pensamiento Jaime Restrepo Mejia, ubicado en el municipio
de Manizales.

Festividades v eventos:

- La Feria de Manizales, que entre sus principales eventos: la temporada
taurina, el Reinado Internacional del Café, la Exposicidn Artesanal, la
Tangovia, el Festival de La Trova, el Festival de La Arrieria, desfiles,
concurso de bandas, competencias deportivas, etc.

- El Festival Latinoamericano de Teatro de Manizales.

- El Festival Internacional de Jazz de Manizales.

- La Exposicion Equina grado A de Manizales.

- El Festival de la Cordialidad del municipio de Manzanares.

- Las Fiestas del Oro en el municipio de Marmato.

- El Carnaval de Riosucio.

- El Encuentro de la Palabra en el municipio de Riosucio.

- Las Fiestas de la Colacidn en el municipic de Supia.

- El Festival Nacional del Pasillo en el municipio de Aguadas.

- Las Fiestas de la Cabuva en el municipio de Aransazu.

FUENTE: BANCO DE LA REPUBLICA. Turismo. [En Linea] <http://www.banrep.gov.co/docum/Pdf-econom-
region/CREE/Caldas/turismo.pdf> [Citado en 19 de Septiembre de 2010]
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ANEXO 6:

La tabla a continuacién muestra el origen de los turistas, el motivo de su visita y el método de
reserva, al visitar el eje cafetero.

e ——

> >

BEEEE IR

s g8 3§ & & 3
ORIGEN DEL MERCADO
Doméstico 77.8 948 80.1 54.5 94.4 91.0
Extranjero 22.2 5.2 19.9 45.5 5.6 9.0
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
SEGMENTO DEL MERCADO
Negodios 48.6 793 828 754 19.8 66.9
Convenciones 15.2 9.5 7.0 13.6 19.9 8.0
Turista indmidual 22.7 7.0 7.5 59 434 19.2
Turista grupo 9.6 4.1 2.6 5.1 16.9 5.9
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Parcentaje de reservas 87.2 69.0 771 80.2 73.1 79.3
GESTION DE RESERVAS
Directo al hotel 58.8 68.0 69.9 61.7 48.7 66.9
Oficina de representacién 94 8.6 - 8.5 35.8 7.4
Agencia de viajes 10.7 18.8 14.8 12.1 94 199
Aerolineas 70 1.6 7.1 6.3 . 3.0
Sistema de reservas 14.1 3.0 8.2 11.4 6.2 2.8
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

FUENTE: COTELCO. OHC. [En Linea] <http://www.cotelco.org/estadisticas/2008/0OHC 2007.pdf> [Citado en 19 de
Septiembre de 2010]
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ANEXO 7: AGENCIAS DE VIAJES POR DEPARTAMENTOS.

iudad | Municapio

CUNDINAMARCA 112 73 1186 1671 34,84%

ANTIOQUIA ER laa 4BE g4] 13.3™%
VALLE DEL CALWCA 24 a5 333 442 9.22%
SANTANDER 5 113 174 392 B17T%
RISARALDS 11 58 28 167 3,48%
MORTE DE SANTAMNDER 3 £4 20 157 .27
BOLNVAR 2 55 b 143 2.98%
TOLINA 1 S0 78 129 2,69%
MAGDALENA 1 &7 55 127 2,65%
HUILA 4E 61 107 2,23%
QUINDIC 1 £S 43 9 2,06%
ATLANTICOD 20 69 96 2,00%
META T s 82 24 1.96%
CALDAS 51 40 21 1.90%
BOvACA 1 a3 35 - 1,65%
MaRINO 17 45 62 1.29%
AMAIONAS 1] 21 45 0,96%
CaLCA 10 28 38 0. 79%
LA GLA R 13 24 a7 077
SAN ANDRES 2 3 28 33 0,69%
CESAR 1 8 18 14 0,50%
CHOCD 1 3 1% 23 0,48%
CASAMARE 1 8 11 21 0,845
CORDOBA 5 18 21 0,848
SUCRE T 12 ] 0,40%
CAQUETA F 2 11 0.213%
PUTUMAYD 3 B 11 0,23%
ARALCA 3 L] ) 0.19%
VICHADA 1 2 3 0,06%
GUAVIARE b 2 0,04%
GUAINLA 1 1 0,02%
TOTAL GEMNERAL 218 1368 3210 4796 100,00%

TABLA 8: ANATO 2011 [En Linea]
<http://www.anato.org/index.php?option=com content&view=article&id=63&Itemid=64>
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FUENTE: ANATO 2011 [En Linea]
<http://www.anato.org/index.php?option=com content&view=article&id=63&Itemid=64>



http://www.anato.org/index.php?option=com_content&view=article&id=63&Itemid=64
http://www.anato.org/index.php?option=com_content&view=article&id=63&Itemid=64

ANEXO 8: TIPOLOGIA DE PRODUCTOS TURISTICOS™!
Turismo de masas

Es aquel que se realiza masivamente por todo tipo de personas, sin importar su nivel econémico
por lo que no es un tipo de turismo exclusivo. Es el mas convencional, pasivo y estacional. Es
normalmente menos exigente y especializado. Aqui se puede encontrar el turismo de sol y playa.

Turismo individual

Es aquel cuyo programa de actividades e itinerario son decididos por los viajeros sin intervencién
de operadores turisticos.

Turismo cultural
Precisa de recursos histérico-artisticos para su desarrollo. Es mds exigente y menos estacional.

e Urbano: desarrollado en ciudades principalmente en aquellas que son Patrimonio de la
Humanidad. Clientes de nivel cultural y poder adquisitivo alto.

e Monumental: vinculado exclusivamente a monumentos histérico-artisticos que pueden
estar alejados de nucleos de poblacidon importantes.

e Arqueoldgico: vinculado a yacimientos vy sitios arqueoldgicos que pueden estar alejados
de nucleos de poblacién importantes.

e Funerario: vinculado a cementerios donde o bien hay tumbas realizadas por arquitectos
famosos o bien hay personajes famosos enterrados alli.

e De compras: vinculado a las compras a buen precio o exclusivos. Incluye articulos de lujo,
arte, artesaniay articulos de uso comun como calzado, electrénica, etc.

e Etnografico: vinculado a las costumbres y tradiciones de los pueblos. En algunos casos
cercano al turismo ecoldgico.

e Literario: motivado por lugares o eventos de cardacter bibliografico.
e De formacion: vinculado a los estudios, fundamentalmente los de idiomas.

e Cientifico: es una oferta turistica para realizar investigaciones en lugares especiales como
estaciones bioldgicas o yacimientos arqueoldgicos.

e Gastronomico: vinculado a la comida tradicional de un sitio.

> WIKIPEDIA. Turismo. [En Linea] <http://es.wikipedia.org/wiki/Turismo#cite_note-8>
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Enoloégico: vinculado a los vinos de una zona.

Industrial: motivado por la visita a fabricas o grandes construcciones civiles.

Itinerante: se desarrolla en varios lugares siguiendo rutas preestablecidas.

Mistico: Se relaciona con el turismo orientado a la visita a lugares energéticos
Turismo natural

e Parques tematicos: basado en atracciones turisticas de temas concretos. Se caracteriza
por la participacion activa del visitante

e Ecoturismo: basado en el contacto con la naturaleza. Sus recursos los componen los
parques nacionales, es decir, una flora y fauna interesante en la zona receptiva.

e Rural: el desarrollado en el medio rural, cuya principal motivacion es conocer las
costumbres y las tradiciones del hombre en el mundo rural. Se interesa por la
gastronomia, la cultura popular, artesania.

e Agroturismo: su finalidad es mostrar y explicar el proceso de produccién de las fincas
agropecuarias y las agroindustrias.

e Agroecoturismo: es aquel donde el visitante se aloja en habitacién con estdndares
turisticos, pero participa de las labores agricolas, convive y consume los alimentos con la
familia.

e Ornitoldgico: es el turismo centrado en el avistamiento y observacion de aves.

e Turismo cinegético: Turismo enfocado a la caza de animales, existen lugares especificos
(ranchos cinegéticos) donde se permite cazar a los animales que han sido criados
especificamente para este fin.

e Turismo micoldgico: es el turismo centrado en el estudio de los hongos.
Turismo activo

Se realiza en espacios naturales, el turismo activo esta estrechamente relacionado con el turismo
rural y generalmente este tipo de actividades se realizan en un parque natural debido al interés
ecoldgico que estos presentan.

Las actividades mas conocidas de turismo activo son las siguientes:

e Ictioturismo: es la actividad turistica centrada en la practica de la pesca deportiva.



Deportivo: la principal motivacidon es practicar algun deporte. Se puede dividir en dos
grupos: deporte de exterior y el de interior. También se podria hacer otra subdivision en
funcién del que practica el deporte, o de quien lo ve.

Aventura: aqui solo se practican deportes de riesgo. El usuario de este tipo de turismo
suele ser de nivel adquisitivo y cultural alto y de muy buena forma fisica (rafting, rappel,
etc.

Espacial: viajes a espacio. Son solo para millonarios.

Religioso: una oferta ligada a lugares o acontecimientos de caracter religioso de
relevancia. Los cuatro nucleos de mayor importancia son Jerusalén, La Meca, Roma vy
Santiago de Compostela (en este ultimo el Camino de Santiago tiene una doble vertiente
deportiva y religiosa).

Espiritual: su motivacion es el recogimiento y la meditacion (monasterios, cursos de
filosofia oriental, etc.).

Termal o de salud: estd vinculado a los balnearios que ofrecen tratamientos para diversas
dolencias (reumatoldgicas, estrés, dermatoldgicas, tratamientos de belleza, etc). La
infraestructura cuenta normalmente con un nucleo principal o instalacion termal
independiente de las instalaciones hoteleras.

Médico: esta orientado a la vinculacidn del viaje con la realizaciéon de intervenciones
quirargicas, dentales o tratamientos médicos en paises donde son mas baratas las
atenciones.

Turismo Social: aquel dedicado a la participacidn en actividades para mejorar las
condiciones de las capas de poblacién econémicamente mas débiles.
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ANEXO 9: FORMATO ENCUESTA

Nombre

Género

Edad

Fecha

La siguiente encuesta tiene como propdsito conocer sobre su interés y concepto sobre el
turismo alternativo y el alojamiento en finca hoteles en el eje cafetero. Agradecemos su
ayuda y atencidn prestada.

PREGUNTAS
CLIENTE

1. ¢Cada cuanto viaja?
a. Mas de unavez alasemana
b. Unavezalasemana
c. Unavezalmes
d. Unavez al semestre
e. Unavezalafo

2. ¢Cudles son los motivos de su viaje?
a. Turismo
b. Negocios
c. Congresos
d. Otro

3. Seleccione con una X en qué temporada o temporadas viaja usted normalmente
Semana Santa Puentes festivos Vacaciones de mitad de afo

Vacaciones de final de afio Temporada diferente a vacaciones



4. ¢Cudnto gasta en sus viajes?
a. $100.000 -$500.000
b. $500.000 -$1°000.000
c.  $1°000.000- $1°500.000
d. $1°500.000 - $2°000.000
e. Mas de $2°000.000

5. ¢Cuanto tiempo durara su estadia?

a. 1-3dias
b. 3-5dias
c. 5-7dias
d. Masde 7 dias

6. ¢Qué tipo de alojamiento escogio para este viaje?

a. Hotel

b. Hostal

c. Motel

d. Finca Hotel

e. Casade alguien

7. ¢éQué tipo de habitacion busca cuando se aloja en un hotel, hostal o finca de
alojamiento?
a. Compartida
b. Sencilla
c. Suite

8. ¢Qué destinos suele frecuentar?
a. Nacionales
b. Internacionales

9. ¢Para sus préximas vacaciones a dénde planea ir?
a. Iralaplaya
b. Hacer ecoturismo
c. Visitar otra ciudad
d. Disfrutar tu ciudad

10. ¢Es la primera vez que viene al eje cafetero?

Si No
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11. ¢Qué tipo de turismo prefiere?
a. Tradicional
b. Aventura
c. Ecoturismo
d. Cultural

OPERATIVA
12. ¢{Conoce una finca hotel?

Si___ No

13. ¢Sabe en qué se diferencia con un hotel tradicional?

Si___ No

14. ¢Se ha hospedado en una finca hotel?

Si___ No

En caso de que su anterior respuesta haya sido afirmativa, responda por favor las siguientes
preguntas, de lo contrario dirijase a la pregunta 17

Califique de 1 a 5, donde 1 es Muy malo, 2 es Malo, 3 Ni bueno ni malo, 4 es Bueno y 5 es
Muy bueno.

15. ¢Qué fue lo que mas le gusto de la finca hotel?
a. Lasinstalaciones
b. Latranquilidad
c. Elprecio
d. Elservicio
e. Losvaloresagregados __

16. ¢Se alojaria de nuevo en una finca hotel?

Si___ No

17. ¢Recomendaria a su familia alojarse en una finca hotel?

Si___ No



18. Si le dicen que una finca hotel tiene los mismos servicios y precios de un hotel
tradicional, pero ademas de esto le ofrece servicios turisticos alternativos, como tours
culturales, paseos ecoldgicos, actividades al aire libre o deportes extremos entre otras
cosas ¢éSe hospedaria en una finca hotel en otra oportunidad?

Si__ No___

COMPETENCIA

19. ¢En qué tipo de hoteles se hospedd en el dltimo afio?
a. lestrella
b. 2 estrellas
c. 3estrellas
d. 4 estrellas
e. 5estrellas

SERVICIO

20. Califique de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es
Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. ¢Qué es lo mas importante para
usted a la hora de alojarse en un hotel?

Calidad del servicio
El precio
Infraestructura
Ubicacion _

21. Califiqgue de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es
Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. éQué es lo mds importante para
usted a la hora de alojarse en un hotel en un area rural?

Tranquilidad
Deportes al aire libre
Amplias Zonas Verdes

Paisaje natural con faunay flora
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22. Califigue de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco Importante, 3 le es
Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. ¢Cuales son los servicios mas
importantes para usted como cliente de un hotel o finca hotel?

Piscina — Restaurante — Bar

Zonas Verdes — Deportes al aire libre — Senderos Naturales
Casino — Discoteca — Salén de Juegos

Sala de television — teatro en casa — Rocola Musical

23. iQué servicios adicionales a los tradicionales, le gustaria que su hotel le ofreciera?
Seleccione uno o varios.
a. Tours culturales y recreacionales
b. Deportes extremos y al aire libre
c. Guianza por reservas y parques naturales
d. Paquetes turisticos disefiados a su medida

24. Si le ofrecieran un paquete donde ademds de recorrer el eje cafetero, le ofrecieran
cabalgata, recorrido en moto, balsaje por el rio, carreras de karts y la practica de
deportes extremos como el Bungee Jumping o el Paintball, ¢ Estaria usted interesado?

A. SI B. NO

DISTRIBUCION

25. éCuando usted se hospeda en un hotel que ubicacién prefiere?
a. Enelcentrode laciudad
b. Alas afueras de la ciudad

26. Si prefiere el centro, califique de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2 es Poco
Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. ¢Para usted
cual es la importancia de cada uno de los siguientes aspectos?

Cercania a los lugares de interés
Facilidad de movilidad
Precio

Zonas comerciales, restaurantes y zonas bancarias



27. Siprefiere a las afueras de la ciudad, califique de 1 a 5, donde 1 es Nada Importante, 2

es Poco Importante, 3 le es Indiferente, 4 es Importante y 5 es Muy Importante. ¢Para

usted cudl es la importancia de cada uno de los siguientes aspectos?

Tranquilidad

Paisajes

Interaccion con la naturaleza

Aire Libre

28. ¢éCo
a.
b.
C.
d.

mo adquiere usted sus servicios y productos turisticos?
Agencias de viajes

Internet

Directamente con las empresas prestadoras

Otro

29. ¢Como se entera usted de las novedades en materia turistica?

a.
b.

d.
e.

Folletos

Referencias de algln conocido

Internet

Medios tradicionales (Prensa, Radio, Televisidn)
Otro

29. Si un portal de turismo pretende contactarlo para ofrecerle promociones, descuentos y
paquetes especiales, ¢Por qué medio le gustaria que lo contactaran?

a.
b
c.
d
PRECIO

30. éQu

Correo electrénico

Mensajes de texto SMS a su celular
Correspondencia Casa u Oficina

No desea que lo contacten

é tarifa estaria dispuesto a pagar por una noche en un hotel con todas las

comodidades que usted esta buscando, lo suficientemente cerca de la ciudad para estar

alli
inte
a.

b
C.
d

Gracias

en pocos minutos, pero lo suficientemente alejado para estar en completa
raccién con la naturaleza?

S0 - $80.000

$80.000 — $160.000

$160.000 - $240.000

$240.000 — $320.000

por su tiempo y colaboracién, sus datos son confidenciales y no seran usados para

ningun otro fin diferente.
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ANEXO 10: PUBLICIDAD

LOGO

TARJETAS DE PRESENTACION

Daniel ZulvogaGiraldo

Admin ista dor

1.(+6)3340080
Fx[+6)3252500

¢ lojuonito @meil.com

web, wix.om/ Fiacelojvod 18/ hatel
Peoeins - Rierolde

Daniel ZulvogoGiraldo
Ad min istm dor

1.(+6)3340080
Fa[+6)3252500

¢ lsjuanito @mail.com

wib. wix.comy/ colajved 1o/ hatel
Persire - Wiserolde

inca~-tiotel

nea~THotel

danita

Daniel Zulvogo Giroldo
Ad misistred of

1.(+6)3340080
Fx(+6)3252500
¢ lojuoniza @moilcom

Wb, wiv.com/focd § vanite/detel
Persiro - Himnlde

Daniel Zulvogo-Giroldo
Ad mini std or

1.(+6)3340080
Fr(+$)3252500

¢ lojuenite @moil.com

wib, wiv.om/fned o voning/Setel
Parsiro - Bisonléo



ANEXO 11: HOTELES COTELCO RISARALDA

HOTELES NO AFILIADOS

NUmero de Hoteles

NUmero de Habitaciones

Numero de Camas

28 725 1323
FINCAS AGREMIADAS

Nimero de Fincas Capacidad Maxima de Acomodacién
23 950

SALONES CONFERENCIAS - AUDITORIOS

Establecimiento Cantidad Capacidad
Hoteles Afiliados 51 4010
4 salones 365
Camara de Comercio de Pereira |1 Auditorio - Teatro 316
Centro Cultural Lucy Tejada 1 Auditorio 394
Teatro Santiago Londofio 1 Teatro 832
Pabellon 5000 tipo auditorio
Centro de Convenciones Expofuturo |3 salones 520 auditorio

FUENTE: Cotelco Capitulo Risaralda.
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ANEXO 12: DOFA DE LA EMPRESA

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Las bandas criminales en las principales ciudades lo
cual afecta de manera directa la percepcién de los
turistas antes de visitar el pais.

La baja competencia en el segmento hostales para
mochileros en la ciudad de Pereira, donde solo hay 1
y en la ciudad de Cartago no hay registro de ninguno
hasta el momento.

En los servicios turisticos cada vez son mas las
empresas formales e informales, que operan las
cuales ofrecen servicios y productos sustitutos. El
funcionamiento de empresas informales, que
desarrollan sus actividades turisticas sin regulacién,
conlleva a la prestacion de servicios de baja calidad y

a precios por debajo del mercado.

Los eventos que se generan en la ciudad de caracter
nacional e internacional como el mundial sub 20 de
futbol, el mundial equino, las fiestas de la cosecha, el
mundial del bolero, los nacionales de natacién, golf,
tenis, ciclo montafiismo, motociclismo entre otros
deportes. El encuentro nacional de Harley Davidson,
el concurso de sonido sobre ruedas, el reinado del
café, la copa ciudad Pereira, conciertos,
congresos, exposiciones y demas.

los

El portafolio de servicios similares en diferentes
lugares del pais y Suesca
Cundinamarca, San Gil y Bucaramanga en Santander,
Flandes en Tolimay Taganga en el Magdalena.

como Tobia en

La gran cantidad de agencias de viajes en Risaralda,
que serviran como vitrinas para vender el servicio.

La volatilidad del ddlar, que afecta directamente la
economia del pais, influyendo en el poder adquisitivo
del extranjero a la hora de cambiar sus divisas.

La construccion de nuevas obras en la ciudad de
Pereira, como la infraestructura vial, que mejora las
vias de acceso y comunicacidn, lainversion en centros
comerciales con tiendas exclusivas en todo el eje
cafetero, el incremento notable de bares vy
restaurantes, asi como también el aumento de
atractivos turisticos para la ciudad y la region.

Variaciones de los precios internacionales del
petrdleo, afectando los precios de los vuelos por

parte de las aerolineas en los tiquetes.

El posicionamiento de Pereira como la capital del eje
cafetero y el aeropuerto Matecafia como el de mayor
trafico e importancia en la regién.

La falta de conocimiento y publicidad para este sector
del pais.

El incremento notable de visitantes extranjeros al
paisy alaregidn.

Las pocas restricciones migratorias que existen en el
pais para la visita de turistas extranjeros.

La vinculacién de proexporty el gobierno local en el
sector turistico del eje cafetero, pretendiendo

Todos los atractivos del triangulo del café. (VER
ANEXO 9)




FORTALEZAS

DEBILIDADES

La ubicacidn estratégica de los hostales.

Falta de experiencia en la creacidén de empresay en
el sector hotelero.

La calidad en el servicio como ventaja competitiva,
basada en talento humano capacitado, amable vy
cordial.

La dificultad en conseguir personal turistico
capacitado en dos o tres idiomas.

Variedad en el portafolio de servicios.

La dificultad para acceder a agremiaciones y
asociaciones como ANATO, demoran el proceso de
posicionamiento de la agencia en el mercado.

Manejo de lainformacién de los clientes de manera
organizada gracias a la base de datos.

El bajo posicionamiento de la marca, puesto que
apenas se esta incursionando en el mercado.

Un portal web bilinglie que ayude a posicionar la
marca en el exterior, asi como promocionar los
servicios a nivel mundial.

El
mochileros a nivel nacional y todos los servicios
adicionales que esto conlleva.

desconocimiento del término backpackers o

La participacion publicitaria en los diferentes foros
virtuales famosos entre los mochileros.

Infraestructura atractiva, segura, cdmoday limpia.

La propuesta de producto innovadora, la cual
contempla servicio de alojamiento para mochileros y
servicios turisticos alternativos enfocados a los
deportes extremos y la naturaleza.

Precios, asequibles y competitivos.

Personal de logistica, servicio al cliente y seguridad

capacitado y amable.

FUENTE: El Autor.
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FUENTE: El Autor.

ANEXO 13: FICHA TECNICA DEL SERVICIO

NOMBRE LEGAL

La Juanita

UBICACION

Pereira

CAPACIDAD
(Personas)

30

HABITACIONES SINGLE

HABITACIONES SHARE

HABITACIONES SUITES

TIEMPO CASCO
URBANO MAS
CERCANO (Minutos)

15

SERVICIOS
ADICIONALES

*restaurante con
cocina

*mini bar
*lavanderia

*area de
entretenimiento
*piscina

*sendero ecoldgico
*cancha de futbol
*cancha de
voleibol  *barras
para hacer ejercicio




ANEXO 14: PLANOS ARQUITECTONICOS
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ANEXO 15: RECIBO DE ENERGIA

FECHA VENCIMIENTO
DE F‘,REIRAg NOV/23/2012 573451 -7
Empresa Energia de Pazeira S.A. ES.P FECHA SUSPENSION
Nit. §16.002.019-9 wwlv.eep.com.co
Factura de venta No.: 31005853 Fecha de emlslén 1 5INOV/2012 Facturas vencidas: 0
=
Ciclo: 62 Ruta: 01-01-002-0900  Municipio: 1 pEREIRA  Carga contratada (KW) ;o
VIA CERRITOS, CERRITOS HECTOR GDO-BEL,VDA QUI  SerVicio: Residencial Estrato: 4 % Subsidio: % Contribucién:
\ Postal: 2555 Nivel de tensién: 4 Circuito: opa Grupo calidad: 4
Ui (K=o ] INFORMACION DE CONSUMO
Periodo facturado:  13/0¢T/2012 - 13/NOV/2012 Dias facturados: 33
Tipo de lectura: CLT Consumo Lectura Tomada Observacion:
Tarifa a mes de: 0CT-2012 Valor kWh: 326.9083
| l | l { Nomero | Marca | Lec.actual | Lec. anterior |Diferencia {Factor |Energia
Acti i
WL AGO SEP OCT Acual Pomede [ “%tiw?iznmoam |_KRI_| 13004 | 12726 278 1 edln.
N
CONCEPTOS EMPRESA ENERGIA DE PEREIRA
R e Y
e s s LIQUIDACION DEL CONSUMO ACTUAL e . CODCONCEPTO DEUDA ANTERIOR VALOR MES TOTAL
Rango Consumo kWh. Valor kWh Total energia Subsidio Total 501 Consumo Activa 0 90,881 90,881
0-130 130 326.9083 42,498 0 42,498
>130 148 326.9083 48,382 48.382
———————INFORMACION GENERAL
(G)oeneracién + (T)Transmisicn « (PR)pérdidas + (R)Restricciones + (D)oistribucién + (C)comerciatizacisn + (CU)costo kv
42.3990  20.6168  27.0751 7.5337 111.8068 17.4769 326.9083
Int. mora V. i6 Int. fi iacio Ci i STN
50 34,191.00 s Ao
FONDO DE ENERGIA SOCIAL - FOES
Consumo base Valor unitario $/ kWh
Formula liquidacién Factura de referencia
L= = SN S A Lo e SRR K SubTotal EEP 90,881 4
ACUERDOS DE PAGO —————— CONCEPTOS FACTURADOS ALUMBRADO PUBLICO
Concepto Valor financiado Deuda actual Cuota pendiente 571 Alumbrado Publico 0 11,494 11,494
ULTIMO PAGO
Empresa Energia de Pereira 110613 P 34  Fecha 19/0CT/2012 - Eoelar 11484~
Otros ————— CONCEPTOS FACTURADOS OTRAS EMPRESAS —————————
Valor en reclamacion - Proceso )
ESQUEMA DE CALIDAD DEL SERVICIO
e 1450 o L SubTotal Otras Empresas 0 )
F .~ B SR CONCEPTOS ATESA DE OCCIDENTE S.A. ES.P
cM 169667 Ve CODCONCEPTO DEUDA ANTERIOR VALOR MES TOTAL
. X A 844 Cargo Fijo Aseo 0 7.515 7.515
CRO:1: Costo de racionamiento CM: Consumo promedio mensual del usuario 939 Cargo Variable Aseo 0 7,641 7.641
VC: Valor a compensar DTT: Duracion trimestral de las interrupciones :
SubTotal Aseo 15,156 /1

& Ve
R\\\C\ﬁf\w\
Firma Gerente Empresa dé Energia de Pereira

Somos autorretenedores seqin Res. DIAN No. 0547 del 25/01/02 -
Grandes contribuyentes Res. DIAN No. 8836 del 18/12/98 S.A.ES.P.

129

Clase servicio: RESIDENCIAL Aforo: 0.0440
Frecuencia de Barrido: 2 - Recoleccion:2

COMPONENTES Bamdo 6,168.23 - Reécobccbcn 5,022.67
Unidades residencial: 1

~————— ATESA DE OCCIDENTE S.A. E.S.P. Nm.900.133:107.5 =1

¥ presta ménto ejecutivo ART. 130 ley 142/94

Esta factura se asemeja en todos sus efectos a una letra de camblo ArL. 7




ANEXO 16: FOTOS DE LAS INVERSIONES EN INFRAESTRUCTURA
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ANEXO 17: ORGANIGRAMA

REPRESENTATE
LEGAL / GERENTE
GENERAL

ADMINISTRADOR

AUXILIAR DE AUXILIAR DE PERSONAL DE
SERVICIOS MANTENIMIENTO SEGURIDAD

FUENTE: El Autor.

135



ANEXO 18: ESTATUTOS DE LA SAS

DARUBEATS SAS
ACTO CONSTITUTIVO

Daniel Zuluaga Giraldo, de nacionalidad colombiana, identificado con cédula de ciudadania No
1.032.385.673 de Bogota D.C, domiciliado en la ciudad de Bogota, declaro -previamente al
establecimiento y a la firma de los presentes estatutos-, haber decidido constituir una sociedad por
acciones simplificada denominada DARUBEATS, para realizar cualquier actividad civil o comercial
licita, por término indefinido de duracidn, con un capital suscrito de veinte millones de pesos
(520.000.000), dividido en cincuenta (50) acciones ordinarias de valor nominal de cuatrocientos
mil pesos ($400.000) cada una, previa entrega del monto correspondiente a la suscripcién al
representante legal designado y que cuenta con un Unico d6rgano de administracion y
representacion, que sera el representante legal designado mediante este documento.

Una vez formulada la declaracidon que antecede, el suscrito ha establecido, asi mismo, los estatutos
de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea.

ESTATUTOS
Capitulo |
Disposiciones generales

Articulo 12. Forma.- La compafia que por este documento se constituye es una sociedad por
acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominara DARUBEATS SAS, regida por las
cldusulas contenidas en estos estatutos, en la Ley 1258 de 2008 y en las demas disposiciones
legales relevantes.

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a terceros, la
denominacién estara siempre seguida de las palabras: “sociedad por acciones simplificada” o de
las iniciales “SAS”.

Articulo 22. Objeto social.- La sociedad tendra como objeto principal prestar servicios hoteleros y
turisticos, actividades recreativas, organizacién de eventos, fiestas, congresos, foros académicos,
encuentros empresariales, banquetes, recepciones, integraciones y fiestas, promocién de
actividades deportivas, especialmente deportes extremos y excursiones de todo tipo,
comercializacidon de arboles, capacitaciones ecoldgicas, clases ambientales, servicios de turismo
sostenible y proyectos sociales. Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econdmica licita
tanto en Colombia como en el extranjero.

La sociedad podrd llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza que
ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como cualesquiera actividades similares,
conexas o complementarias o que permitan facilitar o desarrollar el comercio o la industria de la
sociedad.

Articulo 32. Domicilio.- El domicilio principal de la sociedad serd la ciudad de Pereira y su direccion
para notificaciones judiciales sera la carrera 7 No 16-50, oficina 906. La sociedad podra crear
sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del pais o del exterior, por disposicion de la
asamblea general de accionistas.

Articulo 42. Término de duracion.- El término de duracion sera indefinido.



Capitulo I
Reglas sobre capital y acciones

Articulo 52. Capital Autorizado.- El capital autorizado de la sociedad es de cuarenta millones de
pesos ($40.000.000), dividido en cien (100) acciones de valor nominal de cuatrocientos mil pesos
(5400.000) cada una.

Articulo 62. Capital Suscrito.- El capital suscrito inicial de la sociedad es de veinte millones de
pesos ($20.000.000), dividido en cincuenta (50) acciones ordinarias de valor nominal de
cuatrocientos mil pesos ($400.000) cada una

Articulo 72. Capital Pagado.- El capital pagado de la sociedad es de seis millones de pesos
(56.000.000), dividido en quince (15) acciones ordinarias de valor nominal de cuatrocientos mil
pesos ($400.000) cada una.

Paragrafo. Forma y Términos en que se pagara el capital.- El monto de capital suscrito se pagara,
en dinero efectivo, dentro de los 24 meses siguientes a la fecha de la inscripcidn en el registro
mercantil del presente documento.

Articulo 82. Derechos que confieren las acciones.- En el momento de la constitucion de la
sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de acciones ordinarias.
A cada accion le corresponde un voto en las decisiones de la asamblea general de accionistas.

Los derechos y obligaciones que le confiere cada accidn a su titular les serdn transferidos a quien
las adquiriere, luego de efectuarse su cesidn a cualquier titulo.

La propiedad de una accion implica la adhesidn a los estatutos y a las decisiones colectivas de los
accionistas.

Articulo 92. Naturaleza de las acciones.- Las acciones serdn nominativas y deberan ser inscritas en
el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras que subsista el derecho de preferencia y
las demds restricciones para su enajenacion, las acciones no podran negociarse sino con arreglo a
lo previsto sobre el particular en los presentes estatutos.

Articulo 102. Aumento del capital suscrito.- El capital suscrito podrd ser aumentado
sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en estos estatutos y en la ley.
Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de constitucion podran ser emitidas mediante
decisién del representante legal, quien aprobard el reglamento respectivo y formulara la oferta en
los términos que se prevean reglamento.

Articulo 112. Derecho de preferencia.- Salvo decision de la asamblea general de accionistas,
aprobada mediante votacion de uno o varios accionistas que representen cuando menos el setenta
por ciento de las acciones presentes en la respectiva reunién, el reglamento de colocacién prevera
que las acciones se coloquen con sujecién al derecho de preferencia, de manera que cada
accionista pueda suscribir un nimero de acciones proporcional a las que tenga en la fecha del
aviso de oferta. El derecho de preferencia también serd aplicable respecto de la emisidon de
cualquier otra clase titulos, incluidos los bonos, los bonos obligatoriamente convertibles en
acciones, las acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, las acciones con dividendo
fijo anual y las acciones privilegiadas.

Paragrafo Primero.- El derecho de preferencia a que se refiere este articulo, se aplicard también en
hipdtesis de transferencia universal de patrimonio, tales como liquidacion, fusién y escision en
cualquiera de sus modalidades. Asi mismo, existira derecho de preferencia para la cesién de
fracciones en el momento de la suscripcion y para la cesidn del derecho de suscripcion preferente.
Paragrafo Segundo.- No existira derecho de retracto a favor de la sociedad.
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Articulo 129. Clases y Series de Acciones.- Por decisiéon de la asamblea general de accionistas,
adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad de las acciones suscritas, podra
ordenarse la emisidon de acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, con dividendo
fijo anual, de pago o cualesquiera otras que los accionistas decidieren, siempre que fueren
compatibles con las normas legales vigentes. Una vez autorizada la emisién por la asamblea
general de accionistas, el representante legal aprobara el reglamento correspondiente, en el que
se establezcan los derechos que confieren las acciones emitidas, los términos y condiciones en que
podran ser suscritas y si los accionistas dispondran del derecho de preferencia para su suscripcidn.
Paragrafo.- Para emitir acciones privilegiadas, serd necesario que los privilegios respectivos sean
aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un ndmero de accionistas que
represente por lo menos el 75% de las acciones suscritas. En el reglamento de colocacién de
acciones privilegiadas, que sera aprobado por la asamblea general de accionistas, se regulara el
derecho de preferencia a favor de todos los accionistas, con el fin de que puedan suscribirlas en
proporcidn al nimero de acciones que cada uno posea en la fecha del aviso de oferta.

Articulo 132. Voto multiple.- Salvo decisidén de la asamblea general de accionistas aprobada por el
100% de las acciones suscritas, no se emitirdn acciones con voto multiple. En caso de emitirse
acciones con voto mdltiple, la asamblea aprobard, ademds de su emisién, la reforma a las
disposiciones sobre qudrum y mayorias decisorias que sean necesarias para darle efectividad al
voto multiple que se establezca.

Articulo 142. Acciones de pago.- En caso de emitirse acciones de pago, el valor que representen
las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad, no podrd exceder de los
porcentajes previstos en las normas laborales vigentes.

Las acciones de pago podrdn emitirse sin sujecion al derecho de preferencia, siempre que asi lo
determine la asamblea general de accionistas.

Articulo 152. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil.- Los accionistas podran transferir
sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el libro de registro de accionistas se
identifique a la compafiia fiduciaria, asi como a los beneficiarios del patrimonio auténomo junto
con sus correspondientes porcentajes en la fiducia.

Articulo 162. Restricciones a la negociacidon de acciones.- Durante un término de cinco afos,
contado a partir de la fecha de inscripcion en el registro mercantil de este documento, las acciones
no podran ser transferidas a terceros, salvo que medie autorizacion expresa, adoptada en la
asamblea general por accionistas representantes del 100% de las acciones suscritas. Esta
restriccion quedara sin efecto en caso de realizarse una transformacién, fusién, escisién o
cualquier otra operacién por virtud de la cual la sociedad se transforme o, de cualquier manera,
migre hacia otra especie asociativa.

La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecién a las restricciones que en estos
estatutos se prevén, cuya estipulacion obedecié al deseo de los fundadores de mantener la
cohesion entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 172. Cambio de control.- Respecto de todos aquellos accionistas que en el momento de la
constitucion de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren a ser una sociedad, se aplicaran
las normas relativas a cambio de control previstas en el articulo 16 de la Ley 1258 de 2008.



Capitulo llI
Organos sociales

Articulo 182. Organos de la sociedad.- La sociedad tendrd un érgano de direccién, denominado
asamblea general de accionistas y un representante legal. La revisoria fiscal solo sera provista en la
medida en que lo exijan las normas legales vigentes.

Articulo 199. Sociedad devenida unipersonal.- La sociedad podra ser pluripersonal o unipersonal.
Mientras que la sociedad sea unipersonal, el accionista Unico ejercerd todas las atribuciones que
en la ley y los estatutos se le confieren a los diversos 6érganos sociales, incluidas las de
representacion legal, a menos que designe para el efecto a una persona que ejerza este ultimo
cargo.

Las determinaciones correspondientes al 6rgano de direccién que fueren adoptadas por el
accionista Unico, deberan constar en actas debidamente asentadas en el libro correspondiente de
la sociedad.

Articulo 202. Asamblea general de accionistas.- La asamblea general de accionistas la integran el o
los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a las disposiciones sobre convocatoria,
gudrum, mayorias y demas condiciones previstas en estos estatutos y en la ley.

Cada afio, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de diciembre del
respectivo afo calendario, el representante legal convocara a la reunidn ordinaria de la asamblea
general de accionistas, con el propésito de someter a su consideracidon las cuentas de fin de
ejercicio, asi como el informe de gestién y demas documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendrd, ademas de las funciones previstas en el articulo 420 del
Cédigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos y en cualquier otra norma legal
vigente.

La asamblea serd presidida por el representante legal y en caso de ausencia de éste, por la persona
designada por el o los accionistas que asistan.

Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o por medio de un
poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica, incluido el representante legal o
cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad de empleado o administrador de la sociedad.
Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la convocatoria. Con todo, los
accionistas podran proponer modificaciones a las resoluciones sometidas a su aprobacién vy, en
cualquier momento, proponer la revocatoria del representante legal.

Articulo 21°. Convocatoria a la asamblea general de accionistas.- La asamblea general de
accionistas podra ser convocada a cualquier reunion por ella misma o por el representante legal de
la sociedad, mediante comunicacién escrita dirigida a cada accionista con una antelacién minima
de cinco (5) dias habiles.

En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de realizarse una
reunion de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a cabo la primera reunién por falta
de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones suscritas podran
solicitarle al representante legal que convoque a una reunién de la asamblea general de
accionistas, cuando lo estimen conveniente.

Paragrafo. Se tendra por valida la convocatoria comunicada mediante correo electrénico, siempre
y cuando el convocado responda el correo del convocante, dentro de las cuarenta y ocho (48)
horas siguientes a su envio, manifestando que quedd enterado de la convocatoria.
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Articulo 222. Renuncia a la convocatoria.- Los accionistas podran renunciar a su derecho a ser
convocados a una reunidon determinada de la asamblea, mediante comunicacion escrita enviada al
representante legal de la sociedad antes, durante o después de la sesidn correspondiente. Los
accionistas también podran renunciar a su derecho de inspeccion por medio del mismo
procedimiento indicado.

Aunque no hubieren sido convocados a la asamblea, se entendera que los accionistas que asistan a
la reunién correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados, a menos que manifiesten
su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la reunién se lleve a cabo.

Articulo 232. Derecho de inspeccion.- El derecho de inspeccién podra ser ejercido por los
accionistas durante todo el afio. En particular, los accionistas tendran acceso a la totalidad de la
informacion de naturaleza financiera, contable, legal y comercial relacionada con el
funcionamiento de la sociedad, asi como a las cifras correspondientes a la remuneracién de los
administradores sociales. En desarrollo de esta prerrogativa, los accionistas podran solicitar toda la
informacion que consideren relevante para pronunciarse, con conocimiento de causa, acerca de las
determinaciones sometidas a consideracidon del maximo érgano social, asi como para el adecuado
ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que son titulares.

Los administradores deberan suministrarles a los accionistas, en forma inmediata, la totalidad de la
informacion solicitada para el ejercicio de su derecho de inspeccién.

La asamblea podra reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho derecho podra
ser ejercido.

Articulo 242. Reuniones no presenciales.- Se podran realizar reuniones por comunicacion
simultanea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos previstos en la ley. En ningln
caso se requerira de delegado de la Superintendencia de Sociedades para este efecto.

Articulo 252. Régimen de quérum y mayorias decisorias: La asamblea deliberard con un nimero
singular o plural de accionistas que representen cuando menos la mitad mds uno de las acciones
suscritas con derecho a voto. Las decisiones se adoptaran con los votos favorables de uno o varios
accionistas que representen cuando menos la mitad mas uno de las acciones con derecho a voto
presentes en la respectiva reunion.

Cualquier reforma de los estatutos sociales requerird el voto favorable del 100% de las acciones
suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias:

(i) La modificacién de lo previsto en el articulo 16 de los estatutos sociales, respecto de las
restricciones en la enajenacidn de acciones.

(ii) La realizacidn de procesos de transformacién, fusién o escision.

(iii) La insercién en los estatutos sociales de causales de exclusidon de los accionistas o la
modificacién de lo previsto en ellos sobre el particular;

(iv) La modificacién de la cldusula compromisoria;

(v) La inclusidon o exclusion de la posibilidad de emitir acciones con voto multiple; y

(vi) La inclusion o exclusidon de nuevas restricciones a la negociacion de acciones.

Paragrafo.- Asi mismo, requerird determinacidon unanime del 100% de las acciones suscritas, la
determinacion relativa a la cesion global de activos en los términos del articulo 32 de la Ley 1258
de 2008

Articulo 262. Fraccionamiento del voto: Cuando se trate de la eleccidon de comités u otros cuerpos
colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto. En caso de crearse junta directiva, la
totalidad de sus miembros seran designados por mayoria simple de los votos emitidos en la
correspondiente eleccion. Para el efecto, quienes tengan intencién de postularse confeccionaran
planchas completas que contengan el nimero total de miembros de la junta directiva. Aquella
plancha que obtenga el mayor nimero de votos sera elegida en su totalidad.



Articulo 279. Actas.- Las decisiones de la asamblea general de accionistas se haran constar en actas
aprobadas por ella misma, por las personas individualmente delegadas para el efecto o por una
comision designada por la asamblea general de accionistas. En caso de delegarse la aprobacién de
las actas en una comision, los accionistas podran fijar libremente las condiciones de
funcionamiento de este 6rgano colegiado.

En las actas debera incluirse informacidn acerca de la fecha, hora y lugar de la reunidn, el orden del
dia, las personas designadas como presidente y secretario de la asamblea, la identidad de los
accionistas presentes o de sus representantes o apoderados, los documentos e informes
sometidos a consideracidon de los accionistas, la sintesis de las deliberaciones llevadas a cabo, la
transcripcidn de las propuestas presentadas ante la asamblea y el nimero de votos emitidos a
favor, en contra y en blanco respecto de cada una de tales propuestas.

Las actas deberan ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea. La copia de estas
actas, autorizada por el secretario o por algln representante de la sociedad, sera prueba suficiente
de los hechos que consten en ellas, mientras no se demuestre la falsedad de la copia o de las actas.
Articulo 282. Representacion Legal.- La representacion legal de la sociedad por acciones
simplificada estard a cargo de una persona natural o juridica, accionista o no, quien no tendra
suplentes, designado para un término de seis meses por la asamblea general de accionistas.

Las funciones del representante legal terminardn en caso de dimisién o revocacidn por parte de la
asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos casos en que el
representante legal sea una persona natural y en caso de liquidacién privada o judicial, cuando el
representante legal sea una persona juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a ninguna
indemnizacién de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le correspondieren conforme a la
ley laboral, si fuere el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar motivada y
podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las funciones quedardn a
cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracién a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, debera ser
aprobada por la asamblea general de accionistas.

Articulo 292. Facultades del representante legal.- La sociedad serd gerenciada, administrada y
representada legalmente ante terceros por el representante legal, quien no tendra restricciones de
contratacién por razén de la naturaleza ni de la cuantia de los actos que celebre. Por lo tanto, se
entenderd que el representante legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos
comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente con la existencia y el
funcionamiento de la sociedad.

El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para actuar en todas las
circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcién de aquellas facultades que, de acuerdo
con los estatutos, se hubieren reservado los accionistas. En las relaciones frente a terceros, la
sociedad quedard obligada por los actos y contratos celebrados por el representante legal.

El representante legal podra por si o por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o
modalidad juridica préstamos por parte de la sociedad u obtener de parte de la sociedad aval,
fianza o cualquier otro tipo de garantia de sus obligaciones personales.
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Capitulo IV
Disposiciones Varias

Articulo 302. Enajenacion global de activos.- Se entenderd que existe enajenacion global de
activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y pasivos que representen el cincuenta
por ciento o mas del patrimonio liquido de la compaiiia en la fecha de enajenacidn. La enajenacion
global requerird aprobacidon de la asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios
accionistas que representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la
respectiva reunién. Esta operaciéon dara lugar al derecho de retiro a favor de los accionistas
ausentes y disidentes en caso de desmejora patrimonial.

Articulo 312. Ejercicio social.- Cada ejercicio social tiene una duracién de un afo, que comienza el
12 de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el primer ejercicio social se contara a
partir de la fecha en la cual se produzca el registro mercantil de la escritura de constitucién de la
sociedad.

Articulo 322. Cuentas anuales.- Luego del corte de cuentas del fin de afio calendario, el
representante legal de la sociedad sometera a consideracion de la asamblea general de accionistas
los estados financieros de fin de ejercicio, debidamente dictaminados por un contador
independiente, en los términos del articulo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de proveerse el
cargo de revisor fiscal, el dictamen sera realizado por quien ocupe el cargo.

Articulo 332. Reserva Legal.- la sociedad constituird una reserva legal que ascenderd por lo menos
al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el diez por ciento de las utilidades liquidas
de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al cincuenta por ciento mencionado, la sociedad no
tendrd obligacién de continuar llevando a esta cuenta el diez por ciento de las utilidades liquidas.
Pero si disminuyere, volvera a apropiarse el mismo diez por ciento de tales utilidades, hasta
cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado.

Articulo 342, Utilidades.- Las utilidades se repartirdn con base en los estados financieros de fin de
ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea general de accionistas. Las utilidades se
repartirdn en proporcion al nimero de acciones suscritas de que cada uno de los accionistas sea
titular.

Articulo 352. Resolucidn de conflictos.- Todos los conflictos que surjan entre los accionistas por
razén del contrato social, salvo las excepciones legales, seran dirimidos por la Superintendencia de
Sociedades, con excepcién de las acciones de impugnacion de decisiones de la asamblea general
de accionistas, cuya resolucion serd sometida a arbitraje, en los términos previstos en la Clausula
35 de estos estatutos.

Articulo 362. Clausula Compromisoria.- La impugnacidn de las determinaciones adoptadas por la
asamblea general de accionistas debera adelantarse ante un Tribunal de Arbitramento conformado
por un arbitro, el cual serd designado por acuerdo de las partes, o en su defecto, por el Centro de
Arbitraje y Conciliacién Mercantil de la Cdmara de comercio de Bogota. El arbitro designado sera
abogado inscrito y fallarda en derecho. El Tribunal de Arbitramento, se regird por las leyes
colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido Centro de Conciliacion y Arbitraje.
Articulo 372. Ley aplicable.- La interpretacion y aplicacion de estos estatutos estd sujeta a las
disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demdas normas que resulten aplicables.



Capitulo IV
Disolucidn y Liquidacion

Articulo 382. Disolucidn.- La sociedad se disolvera:

1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que fuere
prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes de su expiracion;

22 Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social;

32 Por la iniciacién del tramite de liquidacién judicial;

42 Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisién del accionista Unico;

5° Por orden de autoridad competente, y

62 Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta por
ciento del capital suscrito.

Paragrafo primero.- En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolucién se producira de
pleno derecho a partir de la fecha de expiracién del término de duracidn, sin necesidad de
formalidades especiales. En los demas casos, la disolucion ocurrird a partir de la fecha de registro
del documento privado concerniente o de la ejecutoria del acto que contenga la decisién de
autoridad competente.

Articulo 392. Enervamiento de las causales de disolucidn.- Podra evitarse la disolucién de la
sociedad mediante la adopciéon de las medidas a que hubiere lugar, segin la causal ocurrida,
siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante los seis meses siguientes a la fecha en
gue la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin embargo, este plazo serd de dieciocho meses en el
caso de la causal prevista en el ordinal 6° del articulo anterior.

Articulo 402. Liquidacidn.- La liquidacién del patrimonio se realizard conforme al procedimiento
sefialado para la liquidacién de las sociedades de responsabilidad limitada. Actuard como
liguidador el representante legal o la persona que designe la asamblea de accionistas.

Durante el periodo de liquidacidon, los accionistas seran convocados a la asamblea general de
accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y en la ley. Los accionistas
tomaran todas las decisiones que le corresponden a la asamblea general de accionistas, en las
condiciones de qudérum y mayorias decisorias vigentes antes de producirse la disolucidn.

Capitulo V
Disposiciones varias

Articulo 41. Daniel Zuluaga Giraldo, identificado con cédula de ciudadania No 1.032.385.673 de
Bogota D.C, se compromete a suscribir cincuenta (50) acciones, equivalentes al 50%.
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DETERMINACIONES RELATIVAS A LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

1. Representacion legal.- El accionista constituyente de la sociedad ha designado en
este acto constitutivo, a DANIEL ZULUAGA GIRALDO, de nacionalidad colombiana,
identificado con cédula de ciudadania No 1.032.385.673 de Bogota D.C, domiciliado en la
ciudad de Bogotd, como representante legal de DARUBEATS SAS, por el término de 6
meses.

DANIEL ZULUAGA GIRALDO participa en el presente acto constitutivo a fin de dejar
constancia acerca de su aceptacién del cargo para el cual ha sido designado, asi
como para manifestar que no existen incompatibilidades ni restricciones que
pudieran afectar su designacion como representante legal de DARUBEATS SAS.

2. Personificacion juridica de la sociedad.- Luego de la inscripcion del presente
documento en el Registro Mercantil, DARUBEATS formara una persona juridica distinta de

sus accionistas, conforme se dispone en el articulo 22 de la Ley 1258 de 2008.

SOCIOS UNICO Y REPRESENTANTE LEGAL,

DANIEL ZULUAGA GIRALDO
C.C. N0 1.032.385.673 de Bogota D.C






ANEXO 19: ASPECTOS LEGALES

La Constitucion Politica de 1991 crea el marco propicio para el turismo como una opcién para los
colombianos. A continuacion se presenta una sinopsis de los postulados que en ella se consignan y
cuyo contenido se relaciona con el turismo.

Articulos 8 y 95: Obligacién del Estado y de las personas de proteger las riquezas naturales y
culturales.

Articulos 44 y 52: Reconocimiento de las actividades del tiempo libre, como derecho de todas las
personas a la recreacidn, a la practica del deporte y al aprovechamiento del tiempo libre. El
turismo es considerado como una de las actividades del tiempo libre.

Articulo 67: Definicién de la educacion como funcion social y desde alli, el acceso a los bienes y
valores de la cultura; guarda relacidn con la actividad turistica en la medida que se debe impulsar
la forma para llegar a los bienes y valores de la cultura, muchos de ellos generadores de atraccion
para visitantes. De ahi el significado de la promocién y el fomento de la educaciéon como deber del
Estado (articulo 70), al igual que su inclusidon en los planes de desarrollo econédmico y social
(articulo 71) de las entidades territoriales.

Articulos 63 y 72: Proteccién de los bienes de uso publico, el patrimonio arqueoldgico y otros
bienes culturales que conforman la identidad nacional pertenecen a la nacién, son inalienables,
inembargables e imprescriptibles; esto representa un aspecto que refuerza la realizacién de
actividades turisticas en la medida que permite que los bienes enunciados puedan disfrutarse por
todos -residentes y visitantes- en el mejor sentido de apreciaciéon y uso mediante actividades
permitidas y controladas para evitar su deterioro o desaparicion.

Articulos 79 y 80: El concepto de desarrollo sostenible estad planteado en la garantia del derecho
de todas las personas de gozar de un ambiente sano y en la obligacién del Estado de ‘proteger la
diversidad e integridad del ambiente, conservar las dreas de especial importancia ecoldgica y
fomentar la educacion para el logro de estos fines’ y en ‘planificar el manejo y aprovechamiento
de los recursos naturales...” y prevenir los factores que ocasionen riesgos a su conservacién o
conduzcan a su deterioro.

Articulo 82: Proteccidon y destinacién al uso comun del espacio publico, el cual prevalece sobre el
interés particular; al tiempo que determina la participacion de las entidades publicas en la
plusvalia que genere su accidén urbanistica, apoya la calidad en los destinos turisticos.

Articulo 300: Facultad a las asambleas departamentales para expedir disposiciones para la
planeacién, desarrollo econémico y social del turismo; constituye el marco para dirigir el
desarrollo turistico con sentido econdmico y social, es decir en armonia con estos campos.



La Ley General de Turismo -Ley 300 de 1996-, constituye el marco legal para el desarrollo del
turismo en Colombia y actualmente esta vigente, aunque con sustanciales modificaciones a su
texto original. A continuacién los aspectos generales:

Vincula al turismo como industria de servicios, de libre iniciativa privada, libre acceso vy libre
competencia, esencial para el desarrollo social y econdmico del pais y en especial para las
entidades territoriales, regiones y provincias.

Fija pautas para el desarrollo del turismo bajo los siguientes parametros:
a. El papel del turismo en el desarrollo nacional y local.

b. Fija pautas para las relaciones contractuales entre usuarios del turismo y prestadores del
servicio, en cuanto a sus obligaciones y derechos.

c. Elimina la CNT (Corporacion Nacional de Turismo); crea la figura del Vice ministerio de Turismo
dentro del Ministerio de Desarrollo Econdmico —hoy reemplazado por la Direccion General de
Turismo del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo-; y constituye el Fondo de Promocién
Turistica de Colombia, con recursos publicos y privados (contribucién parafiscal)

d. Crea instrumentos para el fomento al desarrollo local, tales como los peajes turisticos (de los
cuales desde la expedicidon de la Ley no se ha concretado el primero), los planes sectoriales de
turismo, los convenios de competitividad, las zonas de desarrollo turistico y el recurso turistico de
utilidad publica.

e. Crea el Registro Nacional de Turismo con el objeto de establecer un mecanismo de
identificacion y regulacion de los prestadores de servicios turisticos.

Algunas modificaciones a las que ha sido sometida y la presentacion ante el Congreso de la
Republica, de proyectos que buscan modificar dicha ley, impulsados por los gremios, en los afios
mas recientes el gobierno nacional ha venido impulsando la formulacidn de una serie de politicas,
el disefio y puesta en marcha de estrategias a través del CONPES 3397 con el fin de fomentar el
desarrollo del sector turistico en el pais. Cabe destacar el fortalecimiento de politicas que apoyan
las iniciativas del sector privado y que orientan el accionar de las instancias publicas, que propician
espacios y escenarios favorables para la inserciéon de planes y programas de desarrollo turistico,
orientados por un cumulo de politicas acordes con los procesos nacionales, con las cuales se busca
el mejoramiento de la competitividad.
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Ley 300 de 1996°>

Algunas disposiciones y articulos sobre el turismo ARTICULO 1o. IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA
TURISTICA. El turismo es una industria esencial para el desarrollo del pais y en especial de las
diferentes entidades territoriales, regiones, provincias y que cumple una funcién social.

El Estado le dara especial proteccidn en razén de su importancia para el desarrollo nacional.

ARTICULO 20. PRINCIPIOS GENERALES DE LA INDUSTRIA TURISTICA. La industria turistica se regira
con base en los siguientes principios generales:

1. CONCERTACION: En virtud del cual las decisiones y actividades del sector se fundamentaran en
acuerdos para asumir responsabilidades, esfuerzos y recursos entre los diferentes agentes
comprometidos, tanto del sector estatal como del sector privado nacional e internacional para el
logro de los objetivos comunes que beneficien el turismo.

2. COORDINACION: En virtud del cual las entidades publicas que integran el sector turismo
actuaran en forma coordinada en el ejercicio de sus funciones.

3. DESCENTRALIZACION: En virtud del cual la actividad turistica es responsabilidad de los
diferentes niveles del Estado en sus dreas de competencia y se desarrolla por las empresas
privadas y estatales, segln sus respectivos ambitos de accidn.

4. PLANEACION: En virtud del cual las actividades turisticas seran desarrolladas de acuerdo con el
Plan Sectorial de Turismo, el cual formara parte del Plan Nacional de Desarrollo.

5. PROTECCION AL AMBIENTE: En virtud del cual el turismo se desarrollard en armonia con el
desarrollo sustentable del medio ambiente.

6. DESARROLLO SOCIAL: En virtud del cual el turismo es una industria que permite la recreacién y
el aprovechamiento del tiempo libre, actividades que constituyen un derecho social consagrado en
el articulo 52 de la Constitucidn Politica.

Decreto 2755 2003

Articulo 7°. Requisitos para la procedencia de la exencidn por servicios hoteleros prestados en
hoteles que se remodelen y/o amplien. Para la procedencia de la exenciéon por concepto de
servicios hoteleros prestados en hoteles que se remodelen y/o amplien, el contribuyente deberd
acreditar el cumplimiento de los siguientes requisitos cuando la Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales, DIAN, los exija.

LEY 300 DE 1996(julio  26)Diario  Oficial No. 42.845, de 30 de Julio de 1996
www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/1996/ley 0300 1996.html



http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/1996/ley_0300_1996.html

MARCO TRIBUTARIO

Por ser un establecimiento hotelero debe hacer una contribucién parafiscal del 2.5 por mil sobre
las ventas que deberd ser pagado al Fondo de Promocidn Turistica y deberd ser cancelado antes
del 1 de mayo del afio siguiente.

Por ser un proyecto hotelero que implica remodelacidn y ampliacion, la ley decreta la exencidn del
impuesto de renta a partir del afio 2003 y por un periodo adicional de 30 anos.

Impuesto sobre las ventas (IVA): 16% y a los compradores extranjeros se les devolvera el 50% del
IVA sobre los bienes adquiridos.

Impuesto de industria y comercio: equivale al 13.8 por mil, de acuerdo con el ClIU del hotel que es
el 5511 Alojamiento en hoteles, hostales y apartahoteles.
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NORMA TECNICA COLOMBIANA NTC 5133

ETIQUETAS AMBIENTALES TIPO |I. SELLO AMBIENTAL COLOMBIANO. CRITERIOS PARA
ESTABLECIMIENTOS DE ALOJAMIENTO 'Y HOSPEDAIJE

PRINCIPIOS DEL SELLO AMBIENTAL COLOMBIANO PARA ESTABLECIMIENTOS DE ALOJAMIENTO Y
HOSPEDAIJE

Los criterios ambientales establecidos en esta norma se han definido considerando los siguientes
principios del ecoetiquetado:

- El producto o servicio debe hacer un uso sostenible de los recursos naturales que emplea como
materia prima o insumo.

- El producto o servicio debe minimizar el uso de materias primas nocivas para el ambiente.

- Los procesos de produccién o de prestacidn de los servicios deben utilizar menos cantidades de
energia o hacer uso de fuentes de energia renovables o ambos.

- Se deben utilizar menos materiales de empaque, preferiblemente reciclables, reutilizables o
biodegradables en el producto o durante la prestacion del servicio.

- El producto debe ser fabricado o el servicio debe prestarse haciendo uso de tecnologias limpias
o generando un menor impacto relativo sobre el ambiente.

REQUISITOS
1 GENERALIDADES

Los requisitos de tipo ambiental para el nivel alto de sostenibilidad, contenidos en la norma
técnica sectorial NTSTS 02, son los mismos enunciados en esta norma.

Si algun requisito no es aplicable al EAH, éste debe justificar su exclusion.
2 REQUISITOS GENERALES
2.1 Requisitos legales

El EAH debe establecer, implementar y mantener un procedimiento documentado para identificar,
tener acceso, cumplir y evaluar periédicamente la conformidad, con la legislacidn turistica y
ambiental que le sea aplicable

2.2 Sistema de Gestién Ambiental

El EAH debe establecer, implementar y mantener un sistema de gestion ambiental que cumpla los
requisitos minimos establecidos en los numerales 3.2.2.1 a 3.2.2.9. El EAH debe mantener
evidencias para demostrar el cumplimiento de estos requisitos.



2.2.1 Politica ambiental
El EAH debe:

a) Definir y documentar una politica ambiental, de acuerdo con los aspectos ambientales
generados por sus actividades, productos o servicios.

b) A partir de la politica ambiental, establecer objetivos y metas ambientales alcanzables y
cuantificables, las cuales deben ser revisadas periédicamente.

c) Tener la politica ambiental disponible al publico la cual sea comunicada y entendida por los
empleados del EAH.

2.2.2 Programas de gestion ambiental
El EAH debe:

a) Identificar cudles de sus actividades, productos y servicios pueden tener un impacto
significativo sobre el medio ambiente y realizar una evaluacién que permita determinar las
prioridades de actuacion.

A partir de la evaluacién, se deben establecer programas de gestion especificos que promuevan
beneficios y minimicen impactos ambientales negativos. Estos programas deben incluir y ser
consistentes con los objetivos y metas definidos, a partir de la politica ambiental.

b) En los programas de gestion ambiental definir, como minimo, los responsables, los recursos, las
actividades, plazos e indicadores para su logro y seguimiento.

2.2.3 Monitoreo y seguimiento

El EAH debe establecer, implementar y mantener procedimientos documentados para realizar el
monitoreo y el seguimiento de los programas de gestion ambiental y los objetivos y metas
planteados para el cumplimiento de la politica.

2.2.4 Compras
El EAH debe:

a) Identificar los bienes y servicios que adquiere para la prestacién de su servicio y definir cuales
de ellos tienen un mayor impacto sobre el medio ambiente, para establecer criterios de compra
que incluyan consideraciones ambientales, de acuerdo con la disponibilidad del mercado.

b) Informar a los proveedores sobre los cuales tenga control e influencia sobre su politica y
programas de gestion ambiental.
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2.2.5 Autoridad y responsabilidad

La alta gerencia debe asegurar la implementacion, establecimiento y mantenimiento del sistema
de gestién ambiental.

El EAH debe definir la responsabilidad y autoridad de las personas involucradas en el
cumplimiento de esta norma.

2.2.6 Informacién y capacitacion

Toda la informacion disponible para los clientes y huéspedes, de acuerdo con lo exigido por esta
norma, debe presentarse por lo menos en idiomas castellano e inglés.

El EAH debe contar con un programa de capacitacidn dirigido a los empleados, que permita el
cumplimiento de esta norma.

Se deben mantener registros de las actividades de capacitacién.

Una vez se obtenga la certificacién bajo los criterios de esta norma, el EAH debe difundir el
esquema de certificacion a huéspedes, empleados y proveedores, de acuerdo con los lineamientos
del respectivo reglamento de uso de la marca de certificacion.

2.2.7 Documentacién

La documentacion para el cumplimiento de esta norma debe incluir:

a) Declaraciones documentadas de una politica, los objetivos, metas y programas ambientales.
b) Los procedimientos documentados requeridos en esta norma.

c) Los documentos que necesita el EAH para asegurarse de la planificacidon eficaz, operacion y
control de sus procesos en lo relacionado con el medio ambiente.

d) Los registros requeridos por esta norma.
NOTA La documentacion puede estar en cualquier formato o tipo de medio.

Los documentos vigentes deben estar codificados, aprobados, se deben revisar cuando sea
necesario y estar disponibles en donde sea indispensable.

Se debe llevar un listado que facilite el control de los documentos vigentes.
2.2.8 Preparacion y respuesta ante emergencias

El EAH debe establecer, implementar y mantener procedimientos documentados para identificar y
responder a posibles situaciones de emergencia y accidentes potenciales que puedan impactar
negativamente el ambiente, éstos deben ser comunicados a los empleados, huéspedes y clientes.



2.2.9 Mejora continua

El EAH debe plantear y ejecutar continuamente acciones y estrategias encaminadas al
mantenimiento y mejoramiento de su gestion ambiental.

3 REQUISITOS ESPECIFICOS
3.3.1 Areas naturales
El EAH debe:

a) Contar con informacidon acerca de las areas naturales de interés turistico del destino y
promover que sus clientes y huéspedes las visiten.

b) Promover en sus clientes y huéspedes comportamientos responsables con el entorno.

c) Respetar las rondas de proteccion de las fuentes hidricas superficiales en el destino turistico
donde se encuentra el EAH, de acuerdo con la legislacion vigente.

3.3.2 Proteccién de floray fauna
El EAH debe:

a) Identificar con su nombre local y nombre cientifico las especies arbdreas ubicadas en su
interior.

b) Evitar comercializar, consumir especies o productos derivados de flora y fauna vedados por la
ley, o ejecutar o apoyar actividades encaminadas a la coleccién, comercializacidn y trafico de
especies animales o vegetales que no cuenten con los permisos y licencias respectivas otorgadas
por las autoridades ambientales competentes.

c) Dar a conocer a sus huéspedes las principales disposiciones legales vigentes en materia de
tréfico ilegal de especies de flora y fauna.

d) Evitar que su iluminacidn externa cause alteraciones en el medio natural o cambios en el
comportamiento de los animales.

e) Actuar para que en la cobertura vegetal de las areas verdes y para ornamentacién prevalezcan
las especies nativas o naturalizadas de la zona.

f) Contar con una resefia ilustrativa escrita para efectos de divulgacidn, sobre las especies nativas
de flora y fauna que se encuentran ubicadas en la zona.

3.3.3 Gestién de agua
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El EAH debe:

a) Contar con un programa de uso eficiente de agua dirigido a clientes, huéspedes y empleados,
qgue establezca el cumplimiento de metas a corto plazo (un afio), mediano plazo (tres afios), y a
largo plazo (mas de tres anos). El programa debe incluir los responsables, recursos, actividades e
indicadores para su logro y seguimiento.

NOTA Como una guia, en la tabla Al del anexo A se incluyen algunos indices sobre uso eficiente
del agua.

b) Registrar y monitorear periédicamente el consumo de agua.

c) Contar con un sistema de tratamiento de aguas residuales, en caso de que localmente no se
cuente con un sistema de alcantarillado.

Desarrollar actividades de mantenimiento preventivo, para todos los equipos y redes de agua.

e) Analizar periddicamente el agua para asegurar su calidad, para uso humano en dareas
recreativas, piscina, duchas, bafieras y lavamanos.

f) Contar con la informacién y facilidades necesarias para promover que los huéspedes vy
empleados hagan un uso eficiente del agua en el establecimiento.

g) Utilizar agua potable para el consumo humano y preparacién de alimentos, de acuerdo a la
legislacién vigente.

3.3.4 Gestidn de la energia
El EAH debe:

a) Contar con un programa de ahorro de energia dirigido a clientes, huéspedes y empleados, que
establezca el cumplimiento de metas a corto plazo (un afio), mediano plazo (tres afios), y a largo
plazo (mas de tres afios). El programa debe incluir los responsables, recursos, actividades e
indicadores para su logro y seguimiento.

b) Llevar un registro de los consumos totales de energia, los cuales deben ser reportados en Kw/h
incluyendo todas las fuentes energéticas. Para el reporte se puede emplear los factores de
conversion dados en la Tabla B.1 del Anexo B o los propios calculados con una base cientifica.

NOTA Como una guia, en la Tabla B.2 del Anexo B se incluyen algunos indices sobre consumo de
energia en hoteles.

c) Desarrollar actividades de mantenimiento preventivo, para todos los equipos e instalaciones
eléctricas.



d) Contar con la informacién y facilidades necesarias para promover que los huésped y empleados
hagan un uso eficiente de la energia en el establecimiento.

3.3.5 Consumo de productos

El EAH debe:

a) Llevar un registro del consumo de productos e insumos empleados.

b) Definir un programa para la minimizacién y manejo de los productos quimicos.

c) Emplear productos de limpieza que tengan tensioactivos biodegradables o cumplir con la NTC
5131 u otros criterios ambientales equivalentes.

d) Promover, para el mantenimiento de las areas verdes, productos organicos minimizando el uso
de abonos, plaguicidas y herbicidas quimicos.

e) Emplear las dosis indicadas por el proveedor, para los productos quimicos de limpieza y
jardineria.

f) Emplear productos en aerosol que contengan propelentes que no afecten la capa de ozono
(sustancia agotadora de la capa de ozono).

Emplear en los equipos de refrigeracién, aire acondicionado y sistemas de extinciéon de incendios,
agentes refrigerantes y propelentes autorizados por ley.

h) Emplear para el servicio de mantenimiento de sistemas, equipos de refrigeracion y aire
acondicionado, personal certificado como competente en esa labor.

i) Imprimir no menos del 50% de los materiales, incluyendo los de promocién e informacién, en
papel con un porcentaje de contenido de material reciclado, de acuerdo con la disponibilidad del
mercado.

j) Adquirir productos empacados en recipientes que, de acuerdo con las condiciones del destino
turistico, son susceptibles de recuperacién y reciclaje.

k) Mantener copias actualizadas de las hojas de seguridad de cada uno de los productos quimicos
empleados, en las cuales debe estar indicado al menos la siguiente informacion:

- Composicion de producto

- Instrucciones de manejo seguro del producto, transporte, almacenamiento, forma de disposicion
final y manejo en caso de ingestion, derrame o de emergencia.
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La informacion de las hojas de seguridad debe ser divulgada y estar disponible para consulta del
personal relacionado con el manejo de estos productos.

3.3.6 Manejo de residuos
El EAH debe:
a) Llevar un registro de la cantidad mensual y tipo de residuos sélidos que genera.

b) Implementar un programa de manejo integral de residuos sélidos, conocido por empleados,
huéspedes y clientes que incluya minimizacién, reutilizacidn, separacién, reciclaje y disposicion
adecuada de los mismos.

c) Establecer un programa de manejo de residuos peligrosos, de acuerdo con la legislacion
vigente.

3.3.7 Manejo de la contaminacién atmosférica, auditiva y visual
El EAH debe:

a) Identificar las fuentes de contaminacién atmosférica, auditiva y visual, resultantes de su
actividad.

b) Establecer, implementar y mantener un programa para promover el control y la disminucién de
la contaminacién atmosférica, auditiva y visual.

c) Ofrecer zonas y habitaciones debidamente sefializadas y acondicionadas para fumadores y
adelantar acciones para reducir la contaminacion del aire en recintos cerrados.

3.3.8 Participacion en programas ambientales

El EAH debe participar en o desarrollar continuamente programas de mejora ambiental en las
zonas aledafas o en otras regiones del pais.

PERIODO DE VALIDEZ

Los requisitos establecidos en esta norma tienen un periodo de validez de 5 afios, a partir de su
fecha de ratificacidn (2006-09-22).

Si al término de este periodo no se hubiere actualizado la norma, su validez se prolongara por un
afio, en tanto que se adelanta su actualizacion



MOTA

INDICES DEL USO EFICIENTE DEL AGUA EN LOS HOTELES

Tabla A1, indices guia sobre el uso eficiente del agua en los hoteles

Tamaio del indices del uso eficiente del agua en los hoteles
establecimiento { Los valores de la tabla se ofrecen en litro/turistainoche ocupada)
turistico Bueno Aceptable Malo Muy mala
< 50 habitaciones = 450 450- 500 500-500 > 600
50-150 habitaciones < 600 600-700 T00- 80O = 800
=150 habitaciones <700 T00-850 850- 1 000 =1 000

Fuente: Manual de procedimisntos para enfrenadores de funsmo sustentable Asociacion de
Estados del Caribe, AEC, 2004

TABLA INDICE SOBRE EL CONSUMO DE ENERGIA

_ Lmrﬁmsﬁemdma&muﬂmummmmm
lavanderia. piscinas y jardines.

HOTELES GRANDES (150 HABITACIONES) CON AIRE ACONDICIONADO, LAVANDERIA, PISCINA,

SIN JARDIN
Consumo/afio Bueno Aceptable Pobre Muy pobre
Electricidad (Kwh./m’) 165 165-200 200-250 1250
Petroleo, gas, vapor (kWh/m”) 200 200-240 240-300 »300
Total (Kwh./n’) 385 365-440 440-550 /550
HOTELES DE PEQUENOS A MEDIANO SIN LAVANDERIA NI PISCINA, PERO CON AIRE
ACONDICIONADO MINIMO Y AGUA CALIENTE
Consumoiafio | Bueno | Aceptable | Pobre | Muy pobre
HOTELES PEQUENOS (4-50 HABITACIONES)
Electricidad (Kwh./m’) ©0 60-80 80-100 1250
Petréieo, gas, vapor (KWhim’) 180 180-210 210-240 1240
Total (Kwh./m") 240 240-290 290-340 »340
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ANEXO 19: COTIZACION PAGINA WEB
Bogota 10 de Mayo del 2011

Sefior
Daniel Zuluaga Giraldo
La Ciudad

Asunto: Portal Web
Proyecto de Portal Web para hostales de recreacion

Se necesita la realizacidon de un portal Web que contenga la descripcidén de los servicios ofrecidos
por dos hostales. El portal se compondra de: informacidon general (incluye descripciéon de los
hostales con imagenes), planes, alojamiento, atractivos, actividades, calendario de disponibilidad,
reservas y medios de pago. El desarrollo del portal incluye el disefo y la implantacién del
administrador de contenido para los usuarios encargados de modificar la informacién de las
paginas.

1. Objetivos especificos:

e Realizar un portal que sea auto administrable para la informacidn, calendario e imagenes del
sitio:

Los usuarios encargados de administrar el contenido del portal tienen que tener las suficientes
herramientas y opciones para poder ingresar, modificar y/o eliminar contenido referente al
contenido, imagenes y calendario que se publicaran en el portal Web.

e Realizar el disefio del portal

Realizar el disefio del portal Web con todas las secciones y el contenido deseado por el cliente. El
disefio del sitio solo se paga una vez a diferencia del plan de hosting que se paga anualmente. Sl el
cliente desea realizar cambios sobre el sitio una vez el desarrollo se ha terminado, se le generara
una nueva cotizacion con base a los nuevos cambios requeridos y con ella, puede tomar la decision
si se realizaran los cambios o no.

2.Hosting (Almacenamiento de los archives)

El Sitio Web sera alojado bajo un plan de CPnaelposting ofrecido por FelWeb. El cual utilizara las
herramientas de programacion proporcionados por PHP y MySQL. Apropiado para satisfacer las
necesidades del cliente. El plan de hosting se paga anualmente por adelantado. Una vez termine el
primer afio del contrato el cliente tendra la opcidn de renovar el plan.

Opcidn 1: Plan de hosting personal



Caracteristicas

Espacio en Disco 500 MB
Transferencia mensual (Trafico)

3 Correos permitidos

1 dominioalojado

1 Bases de datos MySQL

Soporte PHP

Instantdnea y Gratis Instalacion

Tiempo online Garantizado 99.9%
Soporte 24x7

Copias de Seguridadinstantaneas

Envié de URL a 20+ Motores de busqueda
Cuentas Email [limitado
PrecioAnual (COP) $59,900

YT <Y TIPS

Opcion 2: Plan de hosting mini

Caracteristicas

Espacio en Disco 5GB
Transferenciamensual (Trafico) 50 GB
Correospermitidosllimitados

3 dominiosalojados

Bases de datos MySQL

Soporte PHP

Instantdnea y Gratis Instalacion

Tiempo online Garantizado 99.9%
Soporte 24x7

Copias de Seguridadinstantaneas

Envié de URL a 20+ Motores de busqueda
Cuentas Email llimitado
PrecioAnual (COP) $89,900

o000
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2. Duracion del proyecto

El Portal Web anteriormente descrito se entregara funcionando con todas sus caracteristicas a los
15 dias habiles de la aprobacidn. Se le mostrara una versidn de prueba del sitio al cliente a medida
que se van desarrollando los requerimientos establecidos.

3. Inversion

Opcidn 1: Diseino, desarrollo y plan de hosting personal

Item Cant. Servicio o Producto Valor Unitario Valor Total
01 01 Diseno del Portal Web las secciones establecidas. $150.000.00 $150.000.00

02 01 Implantacion del Administrador de Contenidos para  $150.000.00 $150.000.00
la administracién del sitio.

03 01 Hosting Plan Personal y dominio para el Portal Web. $59,900.00 $59.900.00

TOTAL $359.900.00

Opcidn 2: Diseno, desarrollo y plan de hosting Mini

Item Cant. Servicio o Producto Valor Unitario Valor Total
01 01 Disefio del Portal Web las secciones establecidas. $150.000.00 $150.000.00

02 01 Implantacion del Administrador de Contenidos para  $150.000.00 $150.000.00
la administracién del sitio.

03 01 Hosting Plan MINI y dominio para el Portal Web. $89,900.00 $100.000.00

TOTAL $389.900.00

4. Condiciones Comerciales:
-Los Precios son Vigentes 15 dias a partir de la fecha y estan sujetos a cambios sin previo aviso.

-Para la labor a desarrollar se requiere un anticipo del 50% y el 50% restante se cancelara con las
entregas posteriores del desarrollo.

-Capacitaciones Fuera de la Ciudad de Bogota Generan Transporte aéreo y Vidticos para 1 Persona
de nuestra empresa.

Cordialmente

Ricardo Lépez Pumarejo

Gerente de operaciones y desarrollo
FelWeb Network
ricardo.lopez@felweb.com
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ANEXO 22: ESTADO DE DESARROLLO

AVISO PISCINA

BAOS EXTERNOS PARA HOMBRES ZONAS VERDES
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BANOS EXTERNOS PARA HOMBRES PISCINA




EXTINGUIDOR COCINA NUEVO
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~ SALVAVIDAS Y EXTINGUIDOR PISCINA

POZO NUEVO




CANCHA DE VOLEIBALL
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HAMACAS
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ANEXO 21: EVALUACION AMBIENTAL
SISTEMA ABIOTICO

El clima de Pereira oscila entre los siguientes tépicos: Clima cdlido el 9.9 %, clima medio el 60.7 %,
clima frio el 11.5%, paramo 17.7%, su precipitacion media anual es de 2.750 mm. Su temperatura
media es de 22 grados centigrados.

Pereira se encuentra sobre la cordillera central, sobre el valle del rio Otun, y parte del valle del rio
Cauca, Sus territorios son montafiosos en su mayoria y se encuentra regado por las aguas de los
rios Otun, Consota, Barbas, Cauca, La Vieja y por gran cantidad de quebradas y corrientes
menores.

Igualmente en el sector de cerritos las afluentes de agua son muchas como el rio Risaralda,
diversas lagunas, lagos artificiales y quebradas de agua dulce. El agua alli es potable.

SISTEMA BIOTICO

La variedad climadtica y la conformacién de los suelos, brinda una variedad en la cobertura vegetal
y paisajistica, potenciando el municipio de Pereira con una de las biodiversidades mds ricas de la
nacion. No obstante, la ciudad se presenta como zona de alta vulnerabilidad sismica por el tipo de
suelos que la conforman y por las fallas geoldgicas que la atraviesan.

La fauna mads representativa del sector son las aves que las hay en cantidades y colores
deslumbrantes. De hecho, una de las actividades mas practicadas por los ecoturistas es el
avistamiento de aves.

Por ser una tierra caliente y de lluviosidad permanente, crece una selva constituida por arboles
altos y de follaje siempre verde. Abundan los bejucos lefiosos y las epifitas, es decir, plantas que
viven dentro de otras plantas. Existe ademas, una vegetacién mas baja y tupida.

Se destacan las orquideas y las heliconias, flor tipica en el sector de cerritos.
SISTEMA ANTROPICO
TENENCIA DE LA TIERRA:

El sector de cerritos, se caracteriza por ser una zona rural a las afueras de Pereira,
tradicionalmente es una zona donde personas de los estratos 5 y 6 que tienen sus fincas de
recreacion o sus casas campestres.

La tenencia de la tierra suele ser particular privada.
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ECONOMIA REGIONAL:
En el sector principalmente se cultiva la pifia y se tiene ganado.
EMPLEO Y MANO DE OBRA:

En el corregimiento de Cerritos se hard una intervencién en los sectores aledafios al parque
temdtico de Flora y Fauna, cuyas obras correspondientes a la primera etapa contaran con
una inversion de $3.400 millones, estos trabajos generardn unos 50 empleos directos de mano de
obra que se contrataran en el sector.

Las personas viven del trabajo en las fincas aledafias, los restaurantes sobre la carretera, las
industrias que tienen sus sedes campestres, los colegios y jardines, los clubes sociales y la venta de
pifia.

INFRAESTRUCTURA'Y SERVICIOS REGIONALES:

El sector cuenta con agua potable, servicio de electricidad, gas natural, televisidn, internet y
transporte publico. La variante Cerritos-Pereira estd en muy buenas condiciones, doble calzada
con muy buena sefializacion.

En los ultimos afios se han construido supermercados, cajeros electrdénicos, gimnasios y otros
locales comerciales con el fin de descentralizar un poco la ciudad y evitar que la gente que vive en
cerritos tenga que ir hasta Pereira para realizar ciertas actividades como retirar dinero.

AREAS DE INTERES CIENTIFICO, RECREACIONAL, CULTURAL Y O PATRIMONIAL:

El Parque Recreacional Comfamiliar con la “Granja de Noé”: En un area total de 24.258 mts2.
Ubicado a 8 kildmetros de la ciudad. Alli las personas se encontrardn con las costumbres
campesinas y la fauna doméstica como chivos, cabras, conejos y caballos. Se entenderd las
técnicas agropecuarias, se podran alimentar terneros, conejos y apreciar las gallinas en un sistema
productivo novedoso y eficiente. Son treinta y cinco estaciones diferentes.

e Karting Croos: pista de carros, montafia rusa, deportes extremos.
e Coliseo Salomén Armel: Con las mejores exposiciones equinas.

e Club Equivari: Exhibiciones de vaqueria y coleo.

e Coliseo de Ferias.

e Balnearios.

e Restaurantes con una gran variedad gastrondémica.

e Bella Fincas Boutique y fincas tipicas cafeteras y de recreo.





