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GLOSARIO

ACOMODACION: Hace referencia al hospedaje o alojamiento en una habitacion,
es una palabra usada en el medio hotelero para referirse el tipo de alojamiento.

ALOJAMIENTO: Es una analogia de "hospedaje o alojamiento en hoteles o

habitaciones" donde ocupa un lugar especifico.

CAMPING BOUTIQUE: Lugar en que se puede ser campista sin renunciar a las
comodidades que ofrece un buen hotel de cuatro estrellas. Television de plasma,
ducha privada, cocina y hasta calefaccién. Todo eso mezclado con lo mejor de
hacer camping.

COSTO: Valor monetario de los consumos de factores que supone el ejercicio de

una actividad econdémica destinada a la produccion de un bien o servicio.

DEMANDA: Oportunidad que hay en el mercado para vender el producto o

servicio.

FACTIBILIDAD: Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos
necesarios para llevar a cabo los objetivos o metas sefialados. Generalmente la

factibilidad se determina sobre un proyecto.
GASTO: Desembolso aplicado contra el ingreso de un determinado periodo, no
es capitalizable, ni invertible y se muestra en estado de resultado o estado de

pérdidas y ganancias.

HOSPEDAJE: Alojamiento
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INGRESOS: Puede hacer referencia a las cantidades que recibe una empresa

por la venta de sus productos o servicios.

LA VIABILIDAD: Condicién que evalla la conveniencia de un sistema, proyecto o
idea al que califica, atendiendo a la relacion que existe entre los recursos

empleados para obtenerlo y aquellos de los que se dispone.

LOGOTIPO: Elemento grafico, verbo visual o auditivo y sirve a una persona,

empresa e institucion.

PUNTO DE EQUILIBRIO: Se define como aquel punto o nivel de actividad en el
cual los ingresos igualan a los costos Yy gastos totales, es decir el nivel de

operacion donde la utilidad es igual a cero.

USUARIOS: Personas que utilizan el servicio del hotel

TASA INTERNA DE RETORNO: Se define como tasa de interés que hace
equivalentes los ingresos Yy los egresos de un proyecto, entendiendo que la
inversion inicial es el primer egreso que se identifica en un proyecto.
Eventualmente puede darse el caso de que en alguno o algunos periodos el

resultado neto sea un egreso.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN HOTEL ESTILO CAMPING BOUTIQUE
EN EL SECTOR DEL GUALILO ALTO DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA®

AUTORES: ELIZABETH MUNOZ MATEUS
ANDREA SANTAMARIA FONSECA™

PALABRAS CLAVES: Factibilidad, Hotel, camping boutique, Hospedaje
DESCRIPCION

El presente proyecto determina la posibilidad de crear un hotel en estilo camping boutique,
bridando a turistas y visitantes la mejor atenciéon y servicio del mercado, ofreciendo seguridad,
comodidad y tranquilidad en las instalaciones a través de un ambiente muy natural. El hotel
cuenta con una infraestructura diferente a los demas, su ubicacidn esta en un entorno campestre,
sus instalaciones estan hechas con materiales que buscan preservar el medio ambiente
permitiendo a los clientes un contacto directo con la naturaleza e interaccion con ella.

El mercado potencial de este servicio de camping estara representado por familias y parejas
jévenes de los estratos 4, 5y 6, que desean disfrutar de las comodidades que ofrece un hotel en
un ambiente campestre y en estilo camping boutique.

El presente estudio técnico determina el tamafio 6ptimo del proyecto, la ubicaciéon mas favorable,
los aspectos de ingenieria relevantes, la infraestructura, recursos tanto fisicos como humanos
para el funcionamiento de la empresa; permitiendo asi identificar las herramientas necesarias
para que de acuerdo con la instalacidon permita cumplir con la demanda de un mercado potencial.

Ademas se establecen los lineamientos administrativos y legales necesarios para la constitucion
de la empresa, que para este proyecto serd de sociedad limitada, los indices financieros
determinados por el valor presente neto, la tasa interna de retorno y demas razones financieras
indican una rentabilidad muy aceptable para el proyecto. Con la evaluacién del VPN y la TIR se
pretende garantizar la efectividad del proyecto y la financiacion del mismo, que genere el retorno
esperado para la satisfaccion de los inversionistas, desarrollo en el sector y una evolucion
comercial en la ciudad.

* Proyecto de grado
** Universidad Industrial de Santander. Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a
Distancia. Gestiébn Empresarial. Directora. Luz Marina Delgado Monroy
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SUMMARY

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A BOUTIQUE HOTEL STYLE CAMPING IN THE
FIELD OF HIGH GUALILO BUCARAMANGA CITY"

AUTHORS: ELIZABETH MUNOZ MATEUS
ANDREA SANTAMARIA FONSECA™

KEYWORDS: Feasibility, Hotel, boutique camping, Lodging
DESCRIPTION

This project determines the possibility of creating a boutique style camping hotel, providing tourists
and visitors the best care and service market. Also, offering security, comfort, and tranquility in the
premises through a very natural environment. The hotel has a different infrastructure from others,
its location is in a country setting, and its buildings are made from materials that seek to preserve
the environment, allowing customers direct contact with nature and interaction with it.

The potential market for this camping service will be represented by families and young couples
from 4th, 5th, and 6th strata who want to enjoy the amenities of a hotel but in a country setting
and style boutique camping.

This technical study determines the optimal size of the project, the most favorable location,
relevant aspects of engineering, infrastructure, both physical and human resources for the
operation of the company. All the previous aspects allow identifying the appropriate tools that
according to the installation, it can be possible to fulfill the demand of a potential market.

Besides, this project establishes the necessary legal and administrative guidelines for the
company’s constitution that it will be of limited partnership. In addition, the financial indices
determined by the Net Present Value, Internal Rate of Return, and other financial ratios indicate a
very acceptable profitability for the project. The evaluation of the NPV (Net Present Value) and IRR
(Internal Rate of Return) pretend to ensure the project’s effectiveness and the financing of it. As a
result, they generate the expected return for the satisfaction of investors, sector development and
commercial evolution in the city.

* Grade Project
" Industrial University of Santander. Institute for Regional Projection and Distance Education.
Business Management.Director. Luz Marina Delgado Monroy
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INTRODUCION

El sector de los servicios en Colombia cuenta con un crecimiento significativo
convirtiéndose en una de las mayores apuestas para la economia nacional, hoy
por hoy esto estd llevando a explorar nuevas oportunidades y mercados
ampliando asi la oferta de servicios. Este crecimiento direcciona a las empresas
actuales a emprender cambios para mejorar los servicios que hoy estan
ofreciendo y no solo para satisfacer a sus consumidores sino para ademas tener
elementos diferenciadores frente a sus competidores. Y es precisamente en esta
bldsqueda de oportunidades y nuevos mercados que nace este proyecto con el fin
de darle soluciones a necesidades de alojamiento campestre en contacto con el
medio ambiente, la naturaleza, la recreacion, tranquilidad y seguridad a la
poblacion residente y a visitantes con un nuevo servicio de hospedaje en estilo
camping boutique en la ciudad de Bucaramanga.

La ciudad y el area metropolitana no cuenta con un servicio de ese tipo y los
hoteles existentes estan ubicados en centro de negocios dentro de la ciudad
donde la mayoria de estos tienen servicios similares y algunos de ellos con
rangos de precios altos. Para los habitantes del area metropolitana como para los
visitantes de otras ciudades un tema relevante es salir por un momento del estrés
del trabajo, la contaminacion, el ruido y de la cotidianidad, por esta razén los fines
de semana, festivos y vacaciones las personas siempre estan en la blusqueda de
sitios que permitan liberarse de estos aspectos, buscando lugares que les
ofrezcan esparcimiento, descanso, diversion, recreacion y que preferiblemente no

tengan que recorrer grandes distancias.
Que la ciudad cuente con un lugar con estas caracteristicas, ofreciendo ademas

un alojamiento campestre, en contacto con el medio ambiente, la naturaleza, a

través de hospedaje estilo camping boutique para disfrutar en compariia de su
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familia, pareja o amigos es una necesidad que se ha identificado durante un
proceso de observacion.

Otra de las metodologias utilizadas para este trabajo inicio con la recoleccion de
informacion a partir de encuestas aplicadas a personas de niveles
socioeconémicos 3,4,5y 6 en la ciudad de Bucaramanga y area metropolitana,
informacion que permite confirmar la inclinacion de wusuarios a hoteles
campestres, los tipos de servicios esperados, los precios dispuestos a pagar
como a sus vez permite la identificacion de los canales de comercializacion de
mayor preferencias por los usuarios lo que permite redireccionar inversiones al

proyecto.

Para el estudio técnico se realizd un analisis a través de la cuantificacién de
factores que influyen en localizacién de un proyecto de este tipo, determinando
necesidades tanto de mano de obra, como recursos fisicos, proveedores y la
distribucion en la planta de la empresa. Para el estudio financiero la
cuantificacion se realiza en términos monetarios donde en los resultados
arrojados se observan los ingresos y egresos generados por el proyecto y la
perspectiva de utilidades una vez puesto en marcha.

La evaluacion social determind un impacto positivo al ofrecer un servicio de
hospedaje en estilo camping y al ofrecer empleos directos e indirectos en la
region, permitiendo asi un desarrollo sostenible en la region, disefiando ademas
estrategias que permitan la proteccion del medio ambiente; al final la evaluacion

financiera determind la viabilidad del proyecto para su puesta en marcha.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA GENERAL DEL SECTOR

1.1.1 Antecedentes

Figura 1. Desarrollo ecoturismo en Colombia

Fuente: http://www.viajejet.com/ecoturismo-en-colombia

El turismo en Colombia representaba el 2% del PIB y esta participacion se ha

mantenido practicamente inalterada desde el afio 2000 hasta 2005 (Tabla 1).

Cuadro 1. Colombia valor agregado y turistico

Colom bia
Walor agrerado total w turistioco
S miles de miillones corrmientes
AR W total Wy turistioo
S 193579 SF 0 A 9F
- s L0 S F A, =95
S OO0 5 [l o A, =95
SIS p - e =] -
- Z2BFA497 S555 -
S =111 =11 A, =7
Fuente: &aMNE(Z2001)

Fuente:http://luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-sector-turistica-colombiano-

una.html

En cuanto a la estructura de la produccion en Colombia (tabla 2) se observa que

tampoco ha sufrido mayores cambios en el mismo periodo (2000-2005), en este
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informe emitido por el DANE se nota un importante crecimiento dentro del sector

Turistico de variables como alojamiento, el transporte de pasajeros tanto terrestre

como aéreos en dos y tres puntos porcentuales, situacion que muestra un

comportamiento favorable para el sector asi como el incremento en los consumos

intermedios en mas de tres puntos porcentuales para el cierre del afio 2005.

Cuadro 2. Colombia sector turistico — estructura de la produccion

Lmiles de millones

Colombia - Sector Turnistico - Estructura de la produccidn

rLii ] 2005
Tipode Servicios & )
Alojarmismto 10:0E 156 2116 1F, 5
Suministro de bebidas yalimenmacon 1873 24,2 3275 5.5
Transporte termestne de pasajeros ] 1259 176ES 13.E
Transporte agro de pasajeros 1324 171 2550 0,3
Agencias de viaje 153 2.0 213 17
Inmobiliano=s y alguiler de vivienda 135 1.8 ia Qi
Alguiler de vehiculos 17 0,2 13 a3z
Servicios cultumales, deportivos, esparcimiento, stc. I35 4.4 547 43
Otros s=rvicios mno caract=risticos del turismo 8BS 21 B 2IED 17, B
Produccicon Total 7razf 10D 12809 10D
Consumo Int=medio A0ED 52 E Fi73 35,5
Valor Agregado e 47,2 SE5E 44,1
Zalarios 1380 150 2116 - §
Impuestos BT 2.4 135 24
Ingreso mixto 1254 4.3 1854 .5
Excedente bruto de explotacion :IL'I!-:LF e e 1551 7.4

Fusmt=: DAMNE {2011}

Fuente:http://luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-sector-turistica-colombiano-

una.html

Tal como se ha confirmado el sector turistico tiene una participacién mayor al 2%

en el PIB y es el sector que contribuye con un 11% en la generacion de empleo

en Colombia, con una contribuciéon relativamente estable en los ultimos ocho

afos. (Grafico 1).

29



Gréfico 1. Participacion del empleo turistico en Colombia

I

una.html

El sector gener6 1.680.000 puestos de trabajo en 2005, un 60% para trabajadores
independientes y 40% asalariados de los cuales el 41% son mujeres y el 59%
hombres. En un desglose mayor dentro del turismo el subsector que mas
contribuye a la generacién de empleo es el de suministro de alimentacion y

bebidas con 44%, seguido por el de Transporte terrestre de pasajeros con 33%.

Colmibia

Cuadro 3. Colombia empleo en el sector turistico

Participaocidn deal amples turistico en & eamples total [(246)

11 4
100 =33
103 84 LO.az 1085
100 4 - -
1052
105 5
| LY |
g =
10
1
1.4 ¥ T ¥
e alak] 2004 2005 2006 2007 2008 20 2010

Fuente:http://luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-sector-turistica-colombiano-

Colombia- Empleo en el sector turistico 2005 [miles)

Azalariado Independiente Totd empleo

Sub-sector Hombres | Mujeres | Totd |Hombres| Mujeres| Total |Hombres [ Mujeres | Totsl | %
Alojamiento 15 M &2 4 3 I 32 57 B §
Suministro de bebidaz yalimentacion 124 157 3L 14y E| 44 =4 am| 74| M7
Transporte temestre de pasaieros 145 12| 154 354 R ] | s=e| :@3
Transports aéreo de pEajeros § 5 1 0 0 0 & 5 uf o7
Azenciz de vigie B 6 12 4 1 5 10 7 7| 10
Servicios culturdles, deportivos, esparcimiento, Stc. &0 47 w7 TH| g5 14 136 12 246 1E
(Otros empleas & 1 7 7 0 7 13 1 u 0E
Tota 75 309 &4 815 361 &6 %0 620( 158D( 10D

Fuente: DANE C5T [2014).

Fuente: DANE

“‘En Colombia el turismo interno es el mayor componente de la actividad en el

sector y por tanto es el de mayor impacto en la economia; no obstante el turismo
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receptor ha venido aumentando su participacion en los ultimos afios llegando a

participaciones del 24%"* (Gréafico 2).

Grafico 2. Colombia composicion del gasto en turismo

Colormbzia
Composicidn del gasto e Lurisrmo

N Tur s ([FRe-sept o B T ansSasD vt 2 imso

Fuente:http://luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-sector-turistica-colombiano-

una.html

Dado lo anterior la situacion del sector turistico colombiano puede resumirse en

los siguientes puntos:

o La participacion en el PIB estd alrededor de 2% y se ha mantenido

relativamente estable en los Ultimos afos.

o Contribuye con un 11% a la generacion de empleo especialmente en las
actividades de servicios de alimentos, bebidas y de transporte terrestre de

pasajeros.

o En su composicion predomina el turismo interno, aunque en los ultimos

afos parece estar creciendo la participacion del turismo receptor.

! Alvarez, L. G. (9 de marzo de 2012). http:/luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-
sector-turistica-colombiano-una.html. Recuperado el 15 de Junio de 2011, de
http://luisguillermovelezalvarez.blogspot.com/2012/03/el-sector-turistica-colombiano-una.html
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“En Colombia la participacion del sector turistico en el PIB no ha pasado de 3%,
mientras en paises como Espafia representa 18% y en los paises del Caribe
hasta las 30%. EI 10% de la poblacion econdémicamente activa del pais se

concentra en las actividades turisticas”

1.1.2 Oportunidades y amenazas del sector turistico. El turismo es un gran
negocio, es una de las industrias mas grande del mundo y actualmente provee
mas del diez por ciento de los empleos globales y el once por ciento del producto
bruto mundial. El nUmero anual de viajes turisticos en todo el mundo se debera
duplicar a 1.6 millones para el afio 2020, igualmente el nUmero de personas que
se mueven alrededor del mundo tiene un marcado y creciente aumento, un punto

relevante es que el turismo en masa obviamente no es sostenible.

Una de las amenazas para el sector son las practicas turisticas inapropiadas,
degradan los habitats y paisajes agotando los recursos naturales generando
desperdicio y contaminacion. El ecoturismo definido por la Sociedad Internacional
de Turismo como viajes responsables a é&reas naturales con cuidado del
ambiente y sostenimiento del bienestar de los habitantes locales es a menudo
elogiado como la solucién y también como la panacea para un fomento sostenible
en las comunidades que tienen pocos recursos. Pero ¢ El actual desarrollo del
ecoturismo es siempre una alternativa responsable? La construccién de
carreteras, parqueaderos de vehiculos y alojamientos en parques nacionales son

solo ejemplos del dudoso desarrollo eco turistico.

La falta de reglamentaciéon también ha conducido al uso del ecoturismo como una
lucrativa designacion de mercado para vacaciones de aventura en vez de una
indicacion de que los operadores de giras practican turismo responsable.

Ademas, algunas comunidades se han quejado de que nunca fueron consultados

2 http;//artigoo.com/ecoturismo-en-Colombia
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Acerca de planes de desarrollo de ecoturismo o que los beneficios no llegan al

nivel propuesto.

“La Cumbre Mundial de Ecoturismo ha tenido una serie de reuniones
preparatorias en el mundo para discutir el turismo dentro del contexto de
conservacion, las comunidades y su mercadeo. Las metas de la Cumbre que
tuvo lugar en Québec, Canada del 19 al 22 de mayo de 2010 incluyeron llegar a
un mejor entendimiento del impacto del ecoturismo, mejorar su planteamiento,

administracion, mercadeo, reglamentacion y asegurar la equitativa distribucion’.
1.2 EVOLUCION Y TENDENCIA DEL SECTOR

En Colombia una tendencia hotelera que se estd abriendo paso y que anda
teniendo gran éxito en el sector turistico es el ecoturismo de aventura, ofrecido
ademas por las cadenas hoteleras de alto prestigio. Decamerdn inaugurd
recientemente en Quindio el Decamerdn Panaca, que ademas de ofrecer centros
de convenciones, piscinas, sauna y turco, tiene a disposicién del publico deportes
extremos, interaccion con animales, caminatas ecoldgicas y todos los atractivos
del parque Panaca; este tipo de hoteles estan localizados cerca de areas de
turismo ecoldgico y son la perfecta combinacién entre un hotel de alta categoria
y un parque natural. La estrategia del sector ha sido construir resorts en estas
zonas para incentivar el turismo y ofrecer a quienes también gustan del
ecoturismo, una alternativa mas a su alcance; los visitantes pueden salir de su
comoda habitacion para pasar una noche de campamento en los lugares mas
exoticos del pais. Actualmente estan disponibles atractivas ofertas y planes en

este tipo de hoteles campestres de excelente infraestructura y hermoso paisaje,

3 www.cinu.org.mx/eventos/turismo2002/cumbrequebec.htm. (4 de agosto de 2002).
www.cinu.org.mx/eventos/turismo2002/cumbrequebec.htm . Recuperado el 12 de junio de 2011,
de www.cinu.org.mx/eventos/turismo2002/cumbrequebec.htm:
www.cinu.org.mx/eventos/turismo2002/cumbrequebec.htm
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la diversidad de actividades exclusiva de estos rincones son una oportunidad que

tiene el gremio de combinar inéditamente dos segmentos:

“Los visitantes de negocios encuentran aca todo para desestresarse, ir de
caminata, visitar el Parque del Café, el Jardin Botanico y el Mariposario”, “Los
beneficios son tanto para los viajeros como para los consorcios hoteleros” dice
Marta Villalobos, coordinadora de eventos y recorridos de Panaca. Al expandir el
tipo de oferta, los hoteles estan garantizando la entrada de turistas que buscan
aprovechar el contacto con la naturaleza y la diversidad de actividades que
ofrecen estos lugares.

Otro ejemplo son los Ecohabs que se encuentran en las diversas zonas del
parque Tayrona como Cafaveral y Arrecifes, que ofrecen excelentes planes en
las temporadas altas y bajas. Los precios de alojamiento incluyen desayuno y la
posibilidad de acceder a zonas de camping, hamacas, Spa y piscinas dentro del
ecohabs. Los turistas pueden realizar ademas cabalgatas, caminatas ecoldgicas
o recorridos en bicicleta por la extensa area del parque, los lugares mas
solicitados son Pueblito, Playa Nudista Boca de Saco, Sendero Nueve Piedras,
Sendero Subacuatico, Barrera Arrecifal, Rio Don Diego, Quebrada Valencia y el

Sendero Mirador Playa Castillete.

Segun la Corporacion Nacional de Turismo esta tendencia es el resultado de la
politica de promocion y mercadeo turisticos aplicada por el Ministerio de
Comercio y de acuerdo con el plan trazado para 2020 Colombia ha de posicionar
la actividad turistica como una de las mas importantes para su desarrollo
economico, de alli que sea necesario aumentar la competitividad de los
productos, destinos y sin duda esta nueva tendencia es un gran paso en el
sector. El ecoturismo es aquella forma de turismo especializado y dirigido que se
desarrolla en areas con un atractivo natural especial y se enmarca dentro de los

parametros del desarrollo humano sostenible. Busca recreacion, esparcimiento y
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la educacion del visitante a través de la observacion, el estudio y la admiracion de
los valores naturales y de los espacios culturales relacionados con ellos; por lo
tanto, el ecoturismo es una actividad controlada y dirigida que produce un minimo
impacto sobre los ecosistemas naturales, respeta el patrimonio cultural, educa y
sensibiliza a los actores involucrados acerca de la importancia y beneficios
destinados al apoyo y fomento de la conservacion de las areas naturales en las

que se realiza y a las comunidades aledafias.

Conscientes de la necesidad de crear una cultura de la planeacién como
instrumento orientador que trascienda gobiernos y personas, para tal fin se
formula el PLAN ESTRATEGICO DE ECOTURISMO en el ambito nacional, que
identifica unas areas tematicas prioritarias aplicables en nuestro pais y establece
los lineamientos preliminares para un trabajo conjunto de planificacion y
desarrollo regional y local. La puesta en marcha de muchas de estas acciones es
impensable sin la activa participacion o incluso el protagonismo exclusivo, de
diversas instituciones publicas, privadas y de la sociedad en general. En este
sentido el Sistema de Parques Nacionales Naturales tiene una especial
responsabilidad al recaer sobre ellas, competencias en cuyo ambito se enmarcan
estas medidas.

1.2.1 Beneficios del Ecoturismo

o Permite la conservacion del medio ambiente

o Mejora las condiciones de vida de las poblaciones locales
o Promueve el desarrollo econdmico (sostenibilidad)

o Genera empleo
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. Conserva las tradiciones

“En la actualidad no existen estadisticas sobre el ecoturismo a nivel mundial, por
lo que el ecoturismo se considera como un segmento especial del turismo que
hace uso del medio natural, se les considera a los viajeros como turistas de
naturaleza y turistas relacionados con la vida salvaje. En 1997 Ceballos -
Lascuarin reporté que el turismo de naturaleza corresponde al 7 % del total de
gastos internacionales en viajes (Lindberg, 1997). El Instituto de recursos
mundiales (WRI, 1997) encontré que el turismo a nivel mundial tiene un
crecimiento anual del 4%, mientras que el turismo de naturaleza crece
anualmente entre el 10% y el 25% (Lindberg, 1997)"“.

En 1994 Fillion identifico que el 40% y 60% de todos los turistas internacionales
son turistas de naturaleza y que del 20% al 40% son turistas relacionados con la
vida salvaje; los turistas de naturaleza son los turistas que visitan un destino para
experimentar y disfrutar de la naturaleza, y los turistas relacionados con la vida

salvaje son turistas especializados en observacion de fauna y de flora.

1.3 ANALISIS GEOGRAFICO

La geografia de verdes infinitos, el valle del Magdalena, el cafion del
Chicamocha, la laguna del Neusa, caminar en Villa de Leyva, las aventuras en
San Gil, viajar por el eje cafetero, los parques de Bucaramanga la ciudad bonita
de Colombia o llegar a la frontera con Venezuela en Cucuta, se convierte en una

alternativa eco turistica muy especial.

Santander: Ofrece una geografia que inspira a la aventura y se convierte en la

puerta de oro para todos aquellos que quieren disfrutar de fascinantes

* http://artigo.com/ecoturismo-en- Colombia
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poblaciones donde la historia, la aventura y el turismo ofrecen una experiencia
inimaginable. El esplendor de sus paisajes hace de esta region del pais
caracterizarse por la diversidad que entregan sus serranias, paramos y llanuras

gue la posicionan como un territorio de multiples facetas.

Decenas de parques, pueblos coloniales, construcciones con mas de 300 afios,
factores histéricos, el mayor numero de cuevas del pais y hermosas cascadas,
son algunos de los aspectos que han convertido a Santander en un privilegiado

rincén nacional.

Su capital Bucaramanga y San Juan de Giron declarada monumento nacional,
han sido comparadas con los clasicos pueblos andaluces, casas blancas, techos
de teja rojiza, calles estrechas y amplias plazas. San Gil destino Eco turistico y de
Aventura tiene para destacar el Gallineral un parque ecoldgico, cuevas antiguas,
el Balneario Pozo Azul, Cerro la Gruta, Cerro de la Cruz, Pozo la azufrada entre
Otros.

Algunas fuentes que ensefian el comportamiento del turismo en el Departamento
tanto de nacionales y extranjeros, son los movimientos en terminales aéreas y
terrestres, el DAS con informacion sobre los inmigrantes a Santander, Cotelco

quien confirma la ocupacién hotelera nacional y del Departamento.

Cuadro 4. Ocupacion Hotelera

OCUPACION HOTELERA

Enero 2010 Enero 2011 \ariacion %%
%% Ocupacidn hotelera nacions 48, 3% 31,3%" 32
% Oicupacidn hotelera Santander 47 2% 30 656"
Ranking por regeones (14 regones) Oetavo Cmorce
Tanfa promedio naciona 226,206 234 0 5os
Tanfa promedio Santander 153629 147.051 4.3%
Ramking por regiones (14 regiones) Octavo Moweno -

Fuente: Cotelco *Diferencia en puntos porcentuales
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Gréfico 3. Porcentaje % de ocupacion hotelera en Santander
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Fuente: Cotelco

1.3.1 Contexto Geografico.

Figura 2. Mapa via Gua lilo

[ ==< NORTE DE SANTANDER

Detalle Sitio de Presa f Rio Surata

Rio Tona

Fuente:http://travelingluck.com/South+America/Colombia/Santander
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Gualilo Alto

Temperatura: 19°C - 23c°

Ubicacion: Santander (el Gualilo Alto)

Poblacién: 1.957.789 habitantes segun el censo 2005 en Santander

Distancia de referencia: 2 kilbmetros y 19.2Km de Palonegro / Bucaramanga.

En el Gualilo alto a primera vista se observa gran diversidad de plantas,
vegetacion y rios, es una zona con un gran potencial que se encuentra a veinte
minutos del area metropolitana en la via que comunica a Bucaramanga con
Cuacuta. Cuenta con una poblacion aproximada de un millén novecientos mil
habitantes donde hoy por hoy el turismo contemplativo y ecolégico gana
importancia, cuenta con hermosos paisajes, la exuberancia del bosque humedo
tropical, la tranquilidad del campo, aire puro y los mejores paisajes en sus
alrededores otorgan un papel preponderante como una zona para el descanso.

Fauna: Considerando que es una de las actividades mas asociadas al ecoturismo
la observacion de especies se constituyen en un recurso valioso. Esta area via el
Gualilo Alto, cuenta adicionalmente con una variedad de aves conocidas como

aves del Pefon.
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Figura 3. Aves del pefidn

AVES DEL PENON

AVE DESCRIPCION IMAGEM
Son un grupo de aves conocidas como urracas son muy

Familia Corvid ruidosas, se observan formando grupos en las copas
amilia Corvidae - -
de los arboles en montes abiertos. Habita

comunmente en bosques humedos.

Grupo de aves conocidas como arafiero, se encuentran
en vegetacion densa y en bordes.

Arafiero

Ave conocida como arafiero silbdn, habita en zonas de
mucha vegetacion.

En esta area de Santander se puede observar vy
Silbon escuchar una gran variedad de aves. Vale la pena
destacar que Colombia es el paraiso para los

observadores de aves con innumerables opciones en

los bosgques.

Fuente: http://avesdelpefion.com

Economia. Las principales actividades econdmicas desarrolladas en el Gualilo

Alto son las provenientes de la agricultura, la ganaderia y la avicultura.

Economia en Bucaramanga. El municipio de Bucaramanga es la capital del
departamento de Santander y es la ciudad nucleo del Area Metropolitana de

Bucaramanga, también compuesta por Floridablanca, Girén y Piedecuesta.

“De acuerdo al ultimo censo Bucaramanga posee una poblacion de 509.918
habitantes, distribuidos principalmente en los estratos tres y cuatro, lo que
evidencia un mediano poder adquisitivo en la ciudad, las principales actividades
econdémicas desarrolladas en el municipio estan relacionadas con el comercio y la
prestacion de servicios. La comercializacion de los productos provenientes de la

agricultura, la ganaderia y la avicultura son actividades que se desarrollan en
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zonas fronterizas a este municipio y en el Sur del departamento del Cesar, pero

su mercadeo y administracion se hace desde Bucaramanga™.

La actividad industrial que cuenta con un mayor reconocimiento a nivel nacional
es el calzado asi mismo tiene un importante mercado a nivel internacional en
paises como Argentina, Brasil, Canada, Ecuador, Italia, algunas islas del Caribe,
Estados Unidos, Perd, Venezuela y México. La confeccion, asi como la
prestacion de servicios de salud, finanzas y en un alto grado la educacion, al
punto que cabe decir que la Ciudad se perfila para el siglo XXI como la Tecndpolis
de Los Andes; prueba de ello es el creciente nimero de centros de investigacion
tecnoldgica en diversos topicos como los de energia, gas, petrdleo, corrosion,
asfaltos, cuero y herramientas de desarrollo agroindustrial, entre otros. Un sector
significativo de la economia Bumanguesa es el agropecuario, cuyas principales
actividades (Agricultura, ganaderia y avicultura) se llevan a cabo en zonas
aledafias de los departamentos de Santander y Cesar, pero su administracion y

comercializacion se desarrollan en la Ciudad.

Bucaramanga es servida por el Aeropuerto Internacional Palonegro, ubicado al
occidente de Bucaramanga en el municipio de Lebrija por la via a

Barrancabermeja en el cerro histérico de Palonegro.

El Aeropuerto fue inaugurado en el aflo 1974 y actualmente el Aeropuerto
Palonegro opera bajo la administraciéon de la Aeronautica Civil Colombiana,
recibe vuelos de las principales ciudades de Colombia y Santander, ademas de
vuelos Internacionales desde de Panama. La terminal principal se encuentra a 20
minutos de la ciudad por la via rapida de la autopista occidental a Girén y a 40
por via rapida por la calle 45. Para el afilo 2009 estaba posicionado entre los 8

> http//www.bucaramanga.gov.co. (Julio de 26 de 2012). http//www.bucaramanga.gov.co.
Recuperado el 20 de Junio de 2011 , de http//www.bucaramanga.gov.co
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aeropuertos mas importantes de Colombia, por esta razén se ha invertido
recursos en la ampliacion de la sala de abordaje nacional y en la nueva sala

internacional.

1.3.2 Resefa Histérica de Bucaramanga. “Bucaramanga, conocida como la
Ciudad de los Parques, fue fundada el 22 de Diciembre de 1622 en las
estribaciones nororientales de la cordillera de los Andes por el espafiol Andrés
Paez de Sotomayor y Miguel de Trujillo que repelieron con sus lanceros a los
indios Guanes, primeros habitantes que adoraban al sol y cultivaban la tierra

revestidos de pobreza™®.

Hoy dia el area del municipio es de 165 km2 distribuidos en quince comunas y
tres corregimientos, la ciudad forma parte junto con los municipios de
Floridablanca, Piedecuesta y Giron del Area Metropolitana de Bucaramanga, con

una poblacién de aproximadamente un millén de habitantes.

El 98.5% de los habitantes del Municipio residen en el area urbana.

1.4 MARCO LEGAL

En el campo normativo el pais ha venido desarrollando una legislacion de gran
trascendencia para la conservacion de los recursos naturales, dentro de ellas la
Ya mencionadas concernientes al Sistema de Parques Nacionales Naturales

definidas por el Ministerio del Medio Ambiente y el Ministerio de Desarrollo.

Ademas tanto a nivel Nacional como Local la Facultad de Administracion de
Empresas Turisticas y Hoteleras de la Universidad Externado de Colombia es la

Unidad Sectorial de Normalizacidon para los temas referentes al turismo

® Ibid.
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sostenible, cuya mision primordial es la adopcion y difusién de las normas
técnicas en el &mbito de sostenibilidad para la gestion de destinos turisticos de
Colombia y prestadores de servicios turisticos. La elaboracién de esta norma fue
llevada a cabo por el comité técnico de sostenibilidad para destinos turisticos,
integrado por representantes de la industria turistica y hotelera, delegados del
Gobierno, la academia, usuarios y asesores que garantizaron la participacion y la

planeacion efectiva de la norma.

El Ministerio de Comercio Industria y Turismo, en virtud de lo dispuesto en el
articulo 69° de la Ley 300 de 1996, en conjunto con la Facultad de Administracion
de Empresas Turisticas y Hoteleras de la Universidad Externado de Colombia,
han unido sus esfuerzos para conformar la Unidad Sectorial de Normalizacion en
sostenibilidad turistica, tanto para destinos como para prestadores de servicios,
con el fin de proponer normas que promuevan practicas sostenibles y es
Precisamente la norma técnica NTS-TS 002 del Icontec quien es el organismo
segun el decreto 2269 de 1993 del Ministerio de Desarrollo Econémico (hoy
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo) y delegé el proceso de elaboracion
de normas técnicas a cada sector que lo requiera y determine sus necesidades y
este caso particularmente las de las empresas de Hoteleria y Turismo.

La Constitucion Politica de 1991, ademas de garantizar el derecho que todas
las personas tienen a gozar de un ambiente sano (articulo 79), introduce el
concepto de desarrollo sostenible al consagrar la obligacion del Estado de
“planificar el manejo y aprovechamiento de los recursos naturales” y prevenir los
factores que ocasionen riesgos a su conservacion o conduzcan a su deterioro
(Art.80). La conservacion de la biodiversidad tiene como finalidad ultima
garantizar la calidad de vida de todos los habitantes del pais.

La ley 99 de 1993: Establece en su articulo 1, Numeral 2: “La biodiversidad del

pais, por ser patrimonio nacional y de interés de la humanidad, debera ser
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protegida prioritariamente y aprovechada en forma sostenible” y en su articulo 3
especifica: “Se entiende por desarrollo sostenible el que conduzca al crecimiento
econdémico, a la elevacion de la calidad de vida y al bienestar social, sin agotar la
base de recursos naturales renovables en que se sustenta, ni deteriorar el medio
ambiente o el derecho de las generaciones futuras a utilizarlo para la satisfaccion

de sus propias necesidades”.

Las politicas ambientales se sustentan en una serie de principios generales

contenidos en la ley 99 de 1993, que en su articulo 1 establece:

1. El proceso de desarrollo econdmico y social del pais se orientara segun los
principios universales y del desarrollo sostenible contenidos en la Declaracion de

Rio de Janeiro de junio de 1992 sobre Medio Ambiente y Desarrollo.

2. La biodiversidad del pais, por ser patrimonio nacional y de interés de la
humanidad, debera ser protegida prioritariamente y aprovechada en forma

sostenible.

3. Las politicas de poblacién tendran en cuenta el derecho de los seres

humanos a una vida saludable y productiva en armonia con la naturaleza.

4. Las zonas de paramos, subparamos, los nacimientos de agua y las zonas

de recarga de acuiferos seran objeto de proteccion especial.

5. En la utilizacién de los recursos hidricos, el consumo humano tendra

prioridad sobre cualquier otro uso.

6. La formulacion de las politicas ambientales tendra en cuenta el resultado
del proceso de investigacion cientifica. No obstante, las autoridades ambientales

y los particulares daran aplicacion al principio de precaucion conforme al cual,

44



cuando exista peligro de dafio grave irreversible, la falta de certeza cientifica
absoluta no deberd utilizarse como razon para postergar la adopcién de medidas

eficaces para impedir la degradacion del medio ambiente.

7. El Estado fomentara la incorporacion de los costos ambientales y el uso de
instrumentos econOmicos para la prevencion, correccion y restauracion del

deterioro ambiental y para la conservacion de los recursos naturales renovables.

8. El paisaje por ser patrimonio comun debera ser protegido.

9. La prevencion de desastres sera materia de interés colectivo y las medidas
tomadas para evitar o mitigar los efectos de su ocurrencia serdn de obligatorio

cumplimiento.

10. La accién para la proteccion y recuperacion ambientales del pais es una
tarea conjunta y coordinada entre el Estado, la comunidad, las organizaciones no
gubernamentales y el sector privado. El Estado apoyar4 e incentivara la
conformacién de organismos no gubernamentales para la protecciébn ambiental y

podra delegar en ellos algunas de sus funciones.

En cuanto al tema Turistico la Direccion de Turismo es la instancia rectora de
esta actividad en todo el pais, la ley 300 de 1996 como el Decreto 210 de 2003
establecen las funciones y la estructura que maneja el sector. La formulacién de
politicas, la asistencia técnica a las regiones, la garantia de calidad a los usuarios
de los servicios turisticos, el registro de los establecimientos que prestan los
servicios turisticos, la produccion de informacion estadistica que oriente al sector,
son los temas méas destacados. “Con Alvaro Uribe Vélez como Presidente de la
Republica se permitié ubicar el disefio de esta politica en el primer lugar de la

agenda del Gobierno, entendiendo al ecoturismo como una oportunidad de
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contribuir, desde la riqueza bidtica y paisajistica, a la superacién de la pobreza, a

la generacion de divisas y a la insercion de Colombia en el mundo””

Las acciones que se realicen en el campo del ecoturismo en el pais deberan

ajustarse a los siguientes principios:

1. Conservacion: Segun el cual, las actividades eco turisticas deben
obedecer a una labor de planificacién, de ordenamiento y zonificacion integral de
las &reas en las cuales se realicen de tal manera que se mantengan los procesos
ecolégicos esenciales. Como quiera que el ecoturismo demande una alta calidad

ambiental, la conservacion de los ecosistemas y de la biodiversidad es prioritaria.

2. Minimizacion de impactos negativos: El desarrollo de las actividades
eco turisticas se realizar4 generando el minimo impacto social, cultural, ambiental
y economico; se debe por tanto, ir acompafado de instrumentos adecuados para
sSu monitoreo, seguimiento y contar con la informacion necesaria para la toma

acertada y oportuna de decisiones.

3. Aporte al desarrollo regional y local: Las actividades eco turisticas
deben abrir espacios para que las comunidades regionales y locales se
incorporen productivamente en los procesos de prestacion de los servicios y en la
conservacion de los recursos naturales, de tal manera que los ingresos
generados contribuyan a mejorar su calidad de vida y a ofrecer oportunidades a
los actores de la region. Los entes nacionales y regionales apoyaran los procesos

organizativos que se gesten en tal direccion.

! http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/Publicaciones. (26 de Julio de 2012).
http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/Publicaciones. Recuperado el 15 de Julio
de 2011, de http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/Publicaciones
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4. Participacion y concertacion: Las decisiones que se tomen en el campo
del ecoturismo deben ser concertadas y participativas de tal manera que ofrezcan
un marco propicio para la resolucion adecuada y equitativa de los potenciales
conflictos, reconozcan diversas formas organizativas existentes y permitan
incorporar las expectativas de los diferentes actores locales y regionales. Dichas
decisiones estan ligadas con los temas del uso del territorio, la planificacion
turistica, los estudios de mercado, la promocion y la prestacion de los servicios

turisticos.

5. Formacién: El ecoturismo debe ser considerado como una oportunidad
para brindar formacion y sensibilizacion a los visitantes, a los empresarios y a las
comunidades locales en torno al respeto por la naturaleza y por las diversas
expresiones culturales; debe ser entendido y asumido como un turismo ambiental

y socialmente responsable.

6. Especializacién: El ecoturismo debe disefiar servicios y dirigirse a
segmentos especializados, primando los criterios cualitativos sobre los
cuantitativos en su operacion; sin que llegue a ser excluyente, debe ser selectivo,
prefiriendo aquel segmento de la poblaciébn que sea respetuoso y sensible al

medio ambiente y a las culturas locales.

7. Integracion de esfuerzos publico-privados: El manejo de las areas
protegidas y de aquellas con vocacién eco turistica debe constituir un ejemplo de
integracion de esfuerzos entre los sectores publico y privado en los diferentes

niveles de organizacion institucional.

8. Responsabilidad de los empresarios, de los promotores e impulsores
de los servicios: Las relaciones de los empresarios prestadores del servicio con
los turistas se regiran por los principios establecidos en el Cadigo de Etica del

Turismo, adoptado y promulgado por la Organizacion Mundial del Turismo; estos
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actores velaran para que el turista disponga de una informacién completa y
responsable que fomente el respeto por los recursos naturales, culturales y
sociales, para que reciba un trato equitativo y para garantizar mediante unos

servicios de calidad la satisfaccion del visitante.

9. Investigacion y monitoreo permanentes: Los responsables de la operacién
del ecoturismo trabajaran para que mediante la aplicaciéon de indicadores, a
través de sistemas eficientes de captura de datos y mediante el empleo de
instrumentos técnicos de andlisis, se produzca informacion suficiente, objetiva y
oportuna para resolver problemas y facilitar la toma de decisiones atinentes al

equilibrado manejo, conservacion y uso de los recursos.

10. Sostenibilidad de procesos: Segun el cual, todas las actividades eco
turisticas se regirdn por los criterios del desarrollo sostenible entendido como
aguel que conduzca al crecimiento econémico, a la elevacion de la calidad de
vida y al bienestar social, sin agotar la base de recursos naturales renovables en
que se sustenta, ni deteriorar el medio ambiente o el derecho de las
generaciones futuras a utilizarlo para la satisfaccion de sus propias necesidades.
Los desarrollos eco turisticos que se emprendan deben ser auto sostenibles

desde el punto de vista ambiental, cultural y financiero.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercados en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana mediante la consecucion de informacion
primaria y secundaria, que permita caracterizar las variables de mercadotecnia
(servicio, precio, plaza, y promocion), respecto a la creacion de un hotel estilo

camping boutique en la via el Gualilo Alto.

2.1.2 Objetivos Especificos

o Estimar la demanda actual y futura del servicio hotelero en la ciudad de
Bucaramanga y el area metropolitana, a través del analisis del mercado y asi
definir el mercado potencial del proyecto en estilo camping. (un hotel estilo

camping boutique)

o Identificar las ventajas y desventajas frente a lo que hoy esta ofreciendo la
competencia, observando las oportunidades, sus debilidades, conociendo las
estrategias que utilizan para llegar a sus clientes, con el fin de disefiar las propias

gue permitan sostener el servicio en el mercado.

o Detectar los canales mas adecuados y precisos de comercializacion de los
servicios que prestara el hotel estilo camping, para llegar en forma efectiva y con

calidad al mercado objetivo.

o Definir la estrategia de precios para el hotel, analizando el comportamiento
del mercado, de los usuarios del servicio y de los hoteles con caracteristicas
similares para tener tarifas competitivas y acordes con las necesidades de los

clientes.
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o Identificar el comportamiento de usuarios ante un hotel camping boutique
en la ciudad de Bucaramanga, conociendo sus preferencias, gustos con el fin de
ofrecer a cada uno de ellos los servicios que realmente puede aumentar su

interés y motivacion para visitar un hotel con las caracteristicas tipo camping.

o Encontrar los medios de promocién y publicidad eficientes, que permita dar
a conocer los servicios que ofrece el hotel en estilo camping boutique en
Bucaramanga y su area metropolitana con el objetivo de despertar el interés en

las personas para su asistencia.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Figura 4. Servicio de alojamiento en Camping Boutique (Lujo)

Exterior

Fuente: http://elviajero.elpais.com

El Hotel camping boutique ofrecera servicios de alojamiento en comodos
camping de lujo, dotados con todos los servicios y beneficios que le puede
ofrecer una habitacién en un hotel en la ciudad, en una ambiente completamente
natural y con un clima agradable ya que estard ubicado en el kilometro 2 Gualilo

Alto via Bucaramanga — Cucuta.
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Cuadro 5. Los alojamientos ofrecen

LOS ENTRETENIMIENTO | DECORACION | HIGIENE

ALOJAMIENTOS
OFRECEN
Camas Bafio para el Televisor LCD Lampara Papelera
bafio para el
bafio
Almohadas Ducha toallas Internet wifi Champu
privada de

con agua manos 'y

caliente cuerpo
Juego de Cocina
sabanas dobles
mesa calefaccion
Sillas ropero
mini -
nevera

Cada camping en estilo boutique cuenta con servicios de bafo privado, cocina,
sillas, mesa, ropero, calefaccién y telefonia interna para mantener comunicacién

con el servicio de restaurante y la recepcion.

Cuadro 6. Acomodacion de los campings
CAMPING DOBLE CAMPING MULTIPLE CAMPING FAMILIAR

Servicio de hospedaje para dos | Servicio de hospedaje para | Servicio de hospedaje para
personas, podrd usarse si se | cuatro personas. El camping | seis personas. El camping
requiere para acomodacion | consta de una cama doble, | consta de una cama doble,
sencilla y un somier sencillo | dos camas sencillas y con | cuatro camas sencillas y todo
solo para un menor de seis | todo lo mencionado en el | lo mencionado en el cuadro
afos sin costo adicional, con | cuadro cinco. cinco.

todo lo mencionado en el

cuadro 5.
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Cuadro 7. Descripcion de materiales para la construccion de los campings

MATERIAL

Cerramiento EXPLORER
PARA FIAMMA F- 45

CARACTERISITICAS

Adaptable: Fiamma F-45, F-50, hasta una
longitud de 4 metros.

Armazén: Original Fiamma clip System.

Frontal y Lateral: PVA Vaimex transpirable e
inpermeable

Parte baja: PVC trevira doble capa.

Mosquiteras: en ventanas laterales

ESPECIFICACIONES DE USO

|
=

% few

Tienda cocina redonda

Medida
Material
Tapas en ventanas
Mosquitera
Armazén

Tienda cocina fabricada totalmente en PVC lo
que proporciona gran durabilidad y facil
limpeza.

Este material la hace muy resistente a las
inclemencias del tiempo.

Amplia puerta central.

Indicada para parcelas de reducido espacio.
150X 120CM

PVC

NO

Parte Trasera

Tubo de acero 22 MM

Cocina Integral y Mueble
en aluminio

Cocina electrica y mueble cocina de aluminio
con un tejido de poliéster resistente. Esencial
para todos los clientes que, incluso en
vacaciones no quieren renunciar a sus
expectativas culinarias. Dos compartimentos
con cierre practico y e mucho espacio para los
alimentos y Nuevo sistema de lamas sin
espacios intermedios (Gapless&Cordless) de
aluminio pintado. Todos los 4 apoyos son
ajustables. Con paraviento y bolsa de
transporte.

Calentador

Estufa de infrarrojos con carcasa en forma
eliptica. Mandos de control hundidos.
Tecnologia de infrarrojos que le proporcionara
un calor agradable. Dotado de sensor de llama
v sensor de falta de oxigeno. Regulableen 3
posiciones y dotado de pieza encendido. Con
ruedas en la base para un comodo movimiento

Ducha, Sanitarioy
Lavamanos

Ducha: Obtenga agua caliente con la energia
del sol. Calienta el agua hasta en dias
nublados. Capacidad: aprox. 20 L. Calienta el
agua hasta 402 C.

Sanitario: El tanque de llenado de situa sobre el
suelo. El aclarado se acciona mediante dos
palancas

Tanque de Agua

Con gran apertura para limpieza
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Lampara a cartucho

Lampara ligera v compacta de disefio
innovador.

Mini Mevera Inteligente

La llaman inteligente porque cada vez que
alguien saca una lata enwvia un mail al duefio.
De 40 litros

Toma Corriente Exterior

Toma corriente CEE

Antena para wver todas las cadenas de

Antena -
television.
' ey
Tendedero de ropa.
_ T e |
Regulable en extensidn de 600 a S00 mm. L o R m
Tendero - -'

Dispone de 9 cuerdas para tender la ropa.

Armario en aluminio

Armaric fabricado en aluminio.

Cafetera

Café recien hecho en todo momento

Mesa y silla

Mesas para €l tiempo libre de nueva
generacion, completamente renovadas en su
parte superior. Montaje rapido y facil de
realizar. Disefio, moderno v muy funcional.
Caracteristicas: plataforma de la mesa hecho
con tiras de aluminic laminado enrrollables
[sistema Gapless Table Top). Estructura de
soporte muy estable con barra central
estabilizadora y amplias patas de apoyo
(regulables micrométricamente). Practico
estante a red v bolsa de transporte con dohble
bolsillo

Proteccidn contra los
insectos

funciona a 12V (toma mechero), para pastillas
habituales.

TOUE
)
wr

Fuente: www.camcar.es
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Las carpas a utilizar en cada una de los campings son marca Fiamma F 45, esta
es la mejor opcién para crear un espacio cerrado y agradable pues cuentan con
un gran disefio ligero y a la vez robusto. Este tipo de camping son los Unicos con
apertura de puerta hacia un lado, lo que impide la acumulacién de residuos o
suciedad y los paneles laterales cuentan con ventanas enrollables con

mosquiteras.

Son camping de répida y facil instalacion, ajuste perfecto paneles frontales y
laterales unidos por cremalleras, los laterales cuentan con rellenos de espuma y
tubos de aluminio suministrados de serie para un ajuste perfecto. Cada carpa
tiene grandes ventanales que permiten disfrutar en las noches las miles de
constelaciones y todo esto mezclado con lo mejor de hacer camping como lo es

el despertar en medio de la naturaleza.

Cada una de las carpas cuenta con una dotacion completa de materiales (Tabla
5) que en conjunto con el tipo de camping hace de cada habitacién un lugar
confortable, diferente y muy agradable que permite estar en el campo con todas

las comodidades de una habitacion en la ciudad.

En el area, cada camping se encuentra aislado a cinco metros uno del otro
adicionalmente se ofreceran zonas que permiten actividades de esparcimiento
para incentivar a los clientes a recrearse en compafiia de la naturaleza y de la

diversidad ecolégica de su entorno.

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del producto/servicio. ElI Hotel
Camping Boutique ofrece una alternativa diferente, es la combinacion de un hotel
campestre con una estadia tipo camping, un camping con todas las comodidades
rodeado de una ambiente natural para todos los usuarios que buscan

tranquilidad, descanso y recreacion en un medio natural. Los clientes que se
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Hospeden en el hotel estilo camping pueden disfrutar de los siguientes servicios

gue se encuentran en la zona.

Servicios Incluidos

o Juegos de mesa: Disponibles en el momento que el huésped lo desee

(Parqués, Domino, Scrable y Cartas).

o Piscina: Permite al visitante un espacio de relajacion y diversién, el uso

de tiempo libre. (Una piscina para nifios y adultos)

o Sauna: Permite el uso a todos los clientes en horarios especificos.

o Mini Camping: Permite que los hijos de puedan acampar frente al
camping si lo desean, a través de una carpa pequefia con capacidad para dos
personas. (Carpa béasica para dos personas, disponible en la Administracion del
hotel).

Todos estos servicios bajo un entorno 100% natural que no lo tiene ningun hotel
en la ciudad o similares y que estaran ubicados en la zona social destinada. Los
juegos de mesa, mini camping, piscina y sauna son servicios que estan incluidos
dentro del pago del camping boutique y que serdn controlados por la

administracion del hotel.

Servicios adicionales

o Cabalgata ecoldgica: Paseo a caballo por el lugar y sus alrededores, alli
se le permite al visitante conocer el lugar, disfrutando de la naturaleza del sector
(Cuatro caballos disponibles).

Tiempo de la actividad: Recorridos 1 hora durante la jornada de 9 am a 3 pm
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o Pesca: El sector cuenta con dos lagos en los que los visitantes pueden

disfrutar de momentos de pesca en un ambiente natural y tranquilo.

Tiempo de la actividad: Todo el dia durante la Jornada de 8am a 4pm.

Estos servicios adicionales, arriba descritos, estaran bajo el control de la
administracion del hotel y el valor generado por el uso de cada uno ellos tendran
un cargo adicional al servicio del camping boutique cada vez que los visitantes

quieran hacer uso de estos.

o Bar: Para tomar un aperitivo por la tarde o una copa por la noche

acompafnados de una buena musica.

El servicio de Bar y restaurante estara bajo el control de un operador particular
quien ofrecerd sus servicios al interior del hotel en un horario de Restaurante de
7ama9 pmyBarde 2 pma 10 pm. Los costos de consumo no estan incluidos

en el camping boutique y seran cargados como un valor adicional.

Durante la estadia los visitantes disfrutaran del entorno natural, la observacion
de fauna, podran realizar caminatas en los senderos ecoldgicos alrededor del
hotel con un clima agradable (Temperatura maxima 23c° minima de 19c°),
realizar fogata junto al lago. Estas noches de fogata estaran disponibles todos

los dias y no requieren cargo adicional por su servicio.
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Figura 5. Camping Boutique

Lo mejor de las instalaciones de Camping Boutique es que ademas de estar
ubicadas en una extensa zona con riqueza natural en flora y fauna, se suma el
hecho de estar proxima a la ciudad de Bucaramanga a 15 minutos, lo que realza

su comodidad para quienes visitaran el hotel.

2.2.2 Servicios sustitutos. Como servicios sustitutos se pueden mencionar los
servicios de hospedaje prestados por residencias, hostales, cabafias en fincas

ecoturisticas y centros recreacionales.

2.2.3 Servicios Complementarios. Los usuarios de este hotel contardn con
servicios complementarios prestados de acuerdo a las necesidades de cada uno

de los clientes como:

o Servicio de restaurante todos los dias con comida a la carta (Especialidad
comida tipica de la regién). EI manejo del restaurante sera entregado a un tercero
quien tendra la responsabilidad ante el hotel por su servicio. Este servicio estara
disponible en un horario de 7 a.m. a 9 p.m., la capacidad maxima es de 30

personas.

o Servicio de parqueadero vigilado con una capacidad maxima para 15
vehiculos, este parqueadero estara ubicado dentro de las instalaciones del hotel

y no tendra ningln costo por el servicio para los huéspedes.
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2.2.4 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia.
El hotel estilo Camping Boutique brindard la mejor atenciobn en el mercado,
ofreciendo a los clientes comodidad y tranquilidad en las instalaciones de la

manera mas natural.

e La Infraestructura se realizard con materiales naturales, los cuales buscan
preservar la naturaleza y asi el cliente estara en contacto directo e interaccion
con el ambiente que se desarrolla dentro y fuera del camping boutique, creando

una estadia pura y muy natural.

o Ambiente 100% natural con las comodidades de un hotel en la ciudad

o Cercania a la ciudad y facil acceso a pesar de estar en una zona de
camping.

o Senderos y caminos decorados con las especies de flora y fauna propias

de la region, los cuales podran ser recorridos a pie o en cabalgatas segun lo

prefiera el visitante.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. EI mercado potencial de este servicio esta
representado por las familias de la ciudad de Bucaramanga y su area

metropolitana.

2.3.2 Mercado objetivo. Considerando que el proyecto pretende incursionar los
servicios de un hotel estilo camping boutique se identificaron las familias de un
estrato socioecondmico cuatro, cinco, y seis. De la ciudad de Bucaramanga y su

area metropolitana.
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Cuadro 8. Familias por estrato Bucaramanga y su area metropolitana

ESTRATO BUCARAMANGA'Y SU AREA
METROPOLITANA

4 50.225

5 8.063

6 8.386
TOTAL 66.674

Fuente: http://amb.com.co/Documentolnfo/Indicadores_para_control_social.pdf

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacién De Mercados

o Planteamiento del problema. Bucaramanga en la actualidad cuenta con
190 hoteles en total y no méas de 60 de ellos tiene un concepto campestre,
ubicados fuera de la ciudad en trayectos mayores a una hora del casco urbano.
Esto hace necesario Identificar en el mercado de Bucaramanga y su éarea
metropolitana la viabilidad de desarrollar un hotel Camping Boutique en cercanias
de la ciudad, que pueda ofrecer la comodidad de un hotel cinco estrellas
integrado completamente en un ambiente natural a través de habitaciones tipo
camping, conocer cuanto estan dispuestos a pagar los consumidores por un
servicio de estas caracteristicas, identificar la mejor forma de promocionar y
comercializar sus servicios en la ciudad y posteriormente en el departamento,
ademas de conocer las expectativas generadas sobre el desarrollo de un hotel
que reune todos los beneficios con un entorno 100% de interaccion con la

naturaleza.

Necesidades de informacién. Teniendo en cuenta las diferentes variables que

constituyen la mezcla de mercados se requiere obtener informacion sobre:
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o La demanda insatisfecha, para conocer variables que identifican el

descontento de la poblacién con respecto al servicio que actualmente reciben.

o El mercado para caracterizar, distinguir y delimitar el servicio a ofrecer.

o La forma que los huéspedes reciben el servicio actualmente y que esperan
encontrar.

o La capacidad econdémica del mercado y lo que esta dispuesto pagar por

este tipo de servicios.

o La evolucion historica de la demanda para comprender y conocer las

tendencias futuras de este sector y clase de servicio.

o Los canales de comercializacion para este tipo de servicios.
o Los precios que rigen en el mercado.
o Los medios de publicidad empleadas para promocionar el servicio.

Ficha Técnica. Los tipos de investigacién necesarios para desarrollo de esta

empresa son la de tipo exploratoria y descriptiva.
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Cuadro 9. Ficha Técnica

FICHA TECNICA

Tipo de investigacién

Exploratoria: Estas investigacion permitira descubrir vy
conocer la asociacion de cada una de las variables que
interactian en la prestacion del servicio de hospedaje y asi
familiarizarse con la problematica actual sobre la prestacion
de esta clase de servicios en el sector con base en trabajos
de informacién existentes como otras investigaciones, tesis y
libros.

Descriptiva: Con este tipo de investigacion se buscara
determinar y caracterizar los habitos y costumbres de los
usuarios de hospedaje que ofrecera el hotel en el Gualilo

Alto del municipio de Bucaramanga.

Método de Investigacion

Inductivo: Este método va a permitir que con los resultados
obtenidos de la muestra, se prevean los comportamientos
generales del cliente potencial.

Deductivo: Con este método al analizar la demanda se podra
sefalar particularidades sobre las preferencias en el servicio
de hospedaje que requieren los clientes.

Analisis: Se usara al procesar y tabular la informacion
recogida en las encuestas, sacando conclusiones de sobre
las familias que desean hospedarse en el hotel via el Gualilo
alto de Bucaramanga

Fuentes de Informacién

Primaria: Informacion recopilada a través de las encuestas
dirigidas a potenciales consumidores y beneficiaros del

proyecto.

Secundaria: Camara de Comercio Bucaramanga, Alcaldia
Municipal, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo e

Internet.

Técnica de recoleccion de
Informacion

Encuesta: Aplicada a 385 clientes potenciales

(Familias de los estratos socioecondmicos 4,5 y6 )

Instrumento

Cuestionario Estructurado: Este es un tipo de cuestionario
que arroja respuestas formalizadas, ofreciendo al

encuestado entre varias alternativas posibles, de la
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FICHA TECNICA

formulacion y resultados depende la determinacion correcta
de la demanda. Ver Anexo A.

Modo de Aplicacion

Directa: Aplicacion personal de la encuesta (encuestador-
encuestado).

Definicién de la Poblacién

Muestreo poblacién familias de los niveles socioeconémicos

4,5y 6 de la ciudad de Bucaramanga su area metropolitana.

Proceso de Muestreo

Calculo de la Muestra:

2

n = Z°pagN

e (N-1)+Z°p*q

Z—-1.96 p-05 e-05

n= (1.96)° *(0.5 ) * (0.5 ) (66.674) / (0.05)° (66.674-1)
+(1.96)>* 0.5 * 0.5

N= 385

Se aplicara este numero de encuestas por estratos asi:
Estrato 4: 290 encuestas

Estrato 5: 46 encuestas

Estrato 6: 49 encuestas

Alcance

Bucaramanga y su area metropolitana

Tiempo de Aplicacion

Abril 1 al 30 de 2011

Marco muestral

La muestra se toma de forma aleatoria sobre las familias de
nivel socioeconémico 4, 5y 6 de Bucaramanga y su area

metropolitana que buscan hospedarse en un hotel.

2.4.2 Tabulacién, Presentacion Y Anadlisis De Resultados: EI presente

numeral detalla y registra toda la informacion recopilada, tabulada y analizada

correspondiente al segmento objetivo seleccionado para el desarrollo del

presente proyecto.
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Pregunta 1. ; Cuéntas personas integran su familia?

Cuadro 10. Namero de personas que integran la familia

RESPUESTAS F %
Dos 27 7%
Tres 246 64%
Cuatro 92 24%
Cinco 20 5%
Mas 0 0%
TOTAL 385 100%

Grafico 4. Porcentaje personas que integran la familia
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Analisis. Segun la informacion suministrada, el 64% de las familias esta
integrado por tres personas y un 24% por cuatro integrantes, estos numeros
confirman los grupos familiares que con mayor frecuencia visitaran el hotel y
permite identificar al proyecto, los tipos de servicio y acomodacion que puede

ofrecer.
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Pregunta 2. ¢Usted y su familia acostumbra a hospedarse fuera de casa
cuando salen a pasear a otro lugar?

Cuadro 11. Familias que acostumbran a hospedarse fuera de casa cuando salen

a pasear a otro lugar

RESPUESTAS F %
SI 163 42%
NO 222 58%
TOTAL 385 100%

Grafico 5. Porcentaje de familias que acostumbran a hospedarse fuera de casa

cuando salen a pasear a otro lugar
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Andlisis. ElI 42% de las familias acostumbran a hospedarse fuera de casa
cuando salen a pasear a otro lugar, es un indicador significativo para los
propdsitos del proyecto, que busca cubrir esta demanda de familias que optan

por salir en busqueda de nuevos espacios.
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Pregunta 3. ;Con que frecuencia deciden hospedarse fuera de casa?

Cuadro 12. Frecuencia en que deciden las familias hospedarse fuera de casa

RESPUESTAS F %
Semanal 1 1%
Quincenal 3 2%
Mensual 13 8%
Cada seis meses 65 40%
Anual 81 49%
TOTAL 163 100%

Gréfico 6. Porcentaje de frecuencia en que deciden las familias hospedarse

fuera de casa
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Analisis. Segun la informacion suministrada el 49% de las familias que deciden

hospedarse fuera de casa, frecuentan hacerlo anualmente, y el 40% cada seis

meses. Este es un indicador favorable para el proyecto ya que identifica un flujo

constante de familias que podrian estar interesadas en hospedarse en el hotel, y

facilita el calculo de la demanda del servicio.
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Pregunta 4. ;Generalmente cuantos dias se hospedan?

Cuadro 13. Dias de hospedaje que toman las familias

RESPUESTAS F %
2 Dias/ 1 Noche 80 49%
3 Dias / 2 Noches 54 33%
4 Dias /3 Noches 24 15%
5 Dias / 4 Noches 5 3%
6 Dias / 5 Noches 0 0%
10 Dias / Noches 0 0%
TOTAL 163 100%

Gréfico 7. Porcentaje dias de hospedaje que toman las familias
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Andlisis. El 49% de las familias que salen y se hospedan fuera de casa toman
dos dias una noche y el 33% tres dias dos noches, esta informacion indica que
hay un porcentaje significativo de familias que optan por hospedarse mas de una

noche, situacion favorable para los objetivos del proyecto.
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Pregunta 5. ¢ Qué destinos frecuentan visitar?

Cuadro 14. Destinos que las familias frecuentan visitar

RESPUESTAS F %
Otras ciudades 59 36%
Playa 39 24%
Campestres 65 40%
TOTAL 163 100%

Gréfico 8. Porcentaje de destinos que las familias frecuentan visitar
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Andlisis. De acuerdo con esta informacion las familias optan por

campestres en un 40%, es uno de los destino de mayor preferencias por las
familias, y el 60% opta por otras opciones. Los destinos campestres tienen un

peso importante y confirma la gran oportunidad para el proyecto ya que el tema

campestre, es un gran diferenciador y es el principal concepto del hotel.
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Pregunta 6. ;,Qué lugar de hospedaje prefiere usted y su familia?

Cuadro 15. Lugares de hospedaje preferido por las familias

RESPUESTAS F %
Finca 1 1%
Casa familiar 19 11%
Club 4 2%
Hotel 139 86%
TOTAL 163 100%

Gréfico 9. Porcentaje lugares de hospedaje preferido por las familias
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Andlisis. El 86% de las familias prefieren hospedarse en un hotel, por encima de
hacerlo donde familiares o finca, este es un indicador importante para el proyecto
confirmando que la mayor demanda para este mercado se encuentra en los

grupos familiares.
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Pregunta 7. ¢;,Qué tipo de acomodacion prefiere usted y su familia?

Cuadro 16. Tipo de acomodacion que prefieren las familias

RESPUESTAS F %
Habitacion doble ( 2 — personas) 10 7%
Habitacion Mdltiple ( 4- personas) 121 87%
Habitacion Familiar ( 6- personas) 8 6%

TOTAL 139 100%

Gréfico 10. Porcentaje de tipo de acomodacion que prefieren las familias
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Andlisis. Segun la informacidén suministrada por las familias encuestadas en los
servicios que han tomado prefieren en un 87% una acomodaciéon mdltiple, es
decir habitaciones con capacidad maxima de hasta cuatro personas y es
precisamente por el nimero de integrantes en la familia como lo ratifica la
pregunta cinco, donde el 64% de las familias estdn conformadas por tres
personas, esto permite identificar los tipo de habitaciébn que debe disponer el

proyecto.
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Pregunta 8. ¢ Cuanto han pagado en esta acomodacion?

Cuadro 17. Valor por acomodacion que han pagado las familias

RESPUESTAS F % MEDIA PROMEDIO PROMEDIO
PONDERAD POR
(o] ACOMODA
CION
Doble 100.000 a 150.000 11 110% 122.474 134.721 184.579
151.000 a 200.000 0 0% 173.781 0
201.000 a 250.000 1 10% 224.165 22.417
251.000 a 300.000 1 10% 274.408 27.441
mayor a 301.000 0 0% 302.000 0
Multiple 100.000 a 150.000 17 14% 122.474 17.207 187.383
151.000 a 200.000 62 51% 173.781 89.045
201.000 a 250.000 34 28% 224.165 62.989
251.000 a 300.000 8 7% 274.408 18.143
mayor a 301.000 0 0% 302.000 0
Familiar 100.000 a 150.000 0 0% 122.474 0 146.366
151.000 a 200.000 1 13% 173.781 21.723
201.000 a 250.000 2 25% 224.165 56.041
251.000 a 300.000 2 25% 274.408 68.602
mayor a 301.000 0 0% 302.000 0

TOTAL 139

Grafico 11. Porcentaje de valor por acomodacion que han pagado las familias

Valor por acomodacion que han pagado las familias
Loy, XE0%
100% -
80% T L 10/,
60% | - SO l
40% - % < ae 25% 25%
20% - 0% o gy 0% 7 0% 0% g 0%
0% = = == =
100|151 201251 | mas|100|151 201|251 |mas|100|151|201 |251 |mas
d d d d d d d d d d d d
150(200 | 250 300 150|200 250300 150200 | 250 |300
Doble Multiple Familiar

70



Gréfico 12. Porcentaje de acomodacion que han pagado las familias
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De acuerdo con la informacion suministrada por las familias encuestadas un 87%
han seleccionado en sus hospedajes anteriores una la acomodacion multiple por
la que han pagado en promedio $187.383 por estadia por noche.

Pregunta 9. 4, Como se enter6 del hotel u hoteles que ha visitado?

Cuadro 18. Medios consultados por las familias para seleccionar un hotel

RESPUESTAS F %

Radio 2 1%
TV 12 9%
Agencias de turismo 85 60%
Internet 30 24%
Revistas 0 0%
Amigo 10 6%
Otro 0 0%

TOTAL 139 100%
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Gréfico 13. Porcentaje de medios consultados por las familias para seleccionar un

hotel
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Los medios mas consultados por las familias para seleccionar destinos y
hospedajes son las agencias de turismo en un 60% vy la internet en un 24%, lo
gue permite identificarlos como los medios mas oportunos en el momento de

comunicar al mercado el proyecto de camping boutique.

Pregunta 10. ¢Qué servicios encuentran frecuentemente en el hotel

visitado?

Cuadro 19. Servicios que frecuentemente encuentran las familias en los hoteles

RESPUESTAS F %
Restaurante 30 22%
Bar 29 21%
Cafeteria 4 3%
Lavanderia 9 6%
Piscina 17 13%
Sauna 19 14%
Internet 23 17%
Gimnasio 7 3%
Otro 1 1%
TOTAL 139 100%
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Gréfico 14. Porcentaje de servicios que frecuentemente encuentran las familias

en los hoteles
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visitado son los de restaurante en un 22% y Bar en un 21%, seguidamente la
internet en un 17%, sauna en un 14%, y piscina en un 13%. Este tipo de servicios
son los que regularmente ofrecen los hoteles actuales y los minimos que una

familia espera como encontrar en los hoteles que visita.

Pregunta 11. ;Conoce un hotel estilo camping boutique (Hotel campestre
con habitaciones en carpa o camping con todas las comodidades y en un

ambiente natural?

Cuadro 20. Familias que conocen un hotel estilo camping boutiquejError!

Marcador no definido.

RESPUESTAS F %
S 3 1%
NO 382 99%
TOTAL 385 100%
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Gréfico 15. Porcentaje de familias que conocen un Hotel estilo Camping Boutique
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Existe un porcentaje importante de familias, un 99% que desconocen que es un

hotel camping boutique, lo que es una gran oportunidad de incentivar a que

conozcan los beneficios de un hotel con estas caracteristicas, el proyecto es una

novedad para el sector y cuenta con un elemento diferenciador. Indica ademas la

posibilidad de una gran demanda a satisfacer del gran porcentaje de la poblacion

gue si desearia conocer el proyecto.

Pregunta 12. ¢Conoce un hotel en estilo camping boutiqgue en
Bucaramanga?
Cuadro 21. Familias que conocen un hotel estilo camping boutique en
Bucaramanga
RESPUESTAS F %
S 0 0%
NO 385 100%
TOTAL 385 100%
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Gréfico 16. Porcentaje de familias que conocen un hotel estilo camping boutique

en Bucaramanga
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Paralelo a que las familias desconocen qué es un hotel estilo camping boutique,
no identifican ningan hotel con estas caracteristicas hoy en Bucaramanga, al igual
que la respuesta anterior esto ratifica la gran oportunidad de incentivar a que
conozcan los beneficios de un hotel estilo camping y el proyecto es una novedad

para el sector que cuenta con este elemento diferenciador.

Pregunta 13. ¢Se hospedaria con su familia en un hotel con estas

caracteristicas muy cerca a la ciudad de Bucaramanga?

Cuadro 22. Familias que se hospedarian en un hotel estilo camping boutique en

Bucaramanga
RESPUESTAS F %
Sl 142 37%
NO 243 63%
TOTAL 385 100%
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Gréfico 17. Porcentaje de familias que se hospedarian en un hotel estilo camping
boutiqgue en Bucaramanga
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A pesar de que el gran numero de familias no conocen un hotel estilo camping si
estdn seguras y completamente dispuestas a hospedarse en hotel con estas
caracteristicas, en adquirir esta experiencia, o que se convierte en una gran
oportunidad para el proyecto. Este elemento diferenciador garantizard una
importante demanda y la necesidad de poder cubrir muy bien las expectativas de

los clientes.

Pregunta 14. ;Con qué frecuencia se hospedaria?

Cuadro 23. Frecuencia en que las familias se hospedarian en un hotel estilo

camping boutique

RESPUESTAS F %
Semanal 0 0%
Quincenal 5 4%
Mensual 12 8%
Cada seis meses 34 24%
Anual 91 64%
TOTAL 142 100%
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Gréfico 18. Frecuencia en que las familias se hospedarian en un hotel estilo
camping boutique

Frecuencia en que las familias se hospedarian en un hotel
estilo camping

64%
70%

60% -

50% -

40% -

24%

30% -
20% - 8%
“% - -
10% -
— -
T T

0% T T
Semanal Quincenal Mensual Cada seis Anual
meses

Segun la informacién suministrada por las familias encuestadas el 24% tomarian
la decision de hospedarse en un hotel estilo camping con una frecuencia
semestral y un 64% de las familias anualmente; estos son indicadores favorables
para el proyecto identificando una mayor frecuencia de hospedaje en un hotel con

las caracteristicas de camping, visitandolo ademas en temporadas vacacionales.

Pregunta 15. ;Qué época del afio escogeria usted para hospedarse en un

hotel estilo camping boutique?

Cuadro 24. Epoca escogida para hospedarse en un hotel estilo camping boutique

RESPUESTAS F %

Enero 3 2%
Semana santa 17 12%
Vacaciones mitad de afio 27 19%
Fines de semana de puente 41 29%
Fines de semana regular 31 22%
Fin de afio 23 17%
TOTAL 142 100%
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Gréfico 19. Porcentaje de época escogida para hospedarse en un hotel estilo

camping boutique
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De acuerdo con la informacién de las familias interesadas en hospedarse en un

hotel estilo camping un 22% de las familias prefieren hacerlo los fines de semana

y un 29% de ellas en los fines de semana con puente festivo dando a conocer de

esta manera los momentos del afio en que el hotel tendrd un mayor nimero de

visitantes y huéspedes. Siendo la temporada vacacional la siguiente época del

aflo con mayor numero de visitas un 19% para mitad de afio y un 17% para la

temporada de fin de afio.

Pregunta 16. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por acomodacion?

Cuadro 25. Valor dispuesto a pagar por las familias por acomodacion

PONDERADO
RESPUESTAS F % MEDIA PROMEDIO POR
PONDERADO | ACOMODACION

Daoble 100.000 a 150.000 20 | 65% | 122.474 79.015

151.000 a 200.000 5 16% | 173.781 28.029

201.000 a 250.000 4 13% | 224.165 28.925 153.673

251.000 a 300.000 2 6% | 274.408 17.704

mayor a 301.000 0 0% | 302.000 0
Multiple 100.000 a 150.000 18 | 20% | 122.474 25.052
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PONDERADO
RESPUESTAS F % MEDIA PROMEDIO POR
PONDERADO | ACOMODACION
151.000 a 200.000 42 | 48% | 173.781 82.941
201.000 a 250.000 | 22 | 25% | 224.165 56.041 182.743
251.000 a 300.000 6 7% | 274.408 18.710
mayor a 301.000 0% | 302.000 0
Familiar 100.000 a 150.000 0 0% | 122.474 0
151.000 a 200.000 4 17% | 173.781 30.223
201.000 a 250.000 6 26% | 224.165 58.478 243.801
251.000 a 300.000 13 | 57% | 274.408 155.100
mayor a 301.000 0 0% | 302.000 0
TOTAL 142

Gréfico 20. Porcentaje de valor dispuesto a pagar por las familias por

acomodacion
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Cuadro 26. Tipo de acomodacion que las familias estan dispuestas a pagar

ACOMODACION F %

Doble 11 8%
Mdltiple 124 87%

Familiar 7 5%
TOTAL 142 100%
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Gréfico 21. Porcentaje tipo de acomodacion que las familias estan dispuestas a

pagar
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La acomodacion multiple en un 87% es el tipo de acomodacién que las familias
estan dispuesta a pagar en el hotel estilo camping boutique y de acuerdo con la
informacion un 48% estan dispuestas a pagar en un rango dentro de los $150 mil
a $200 mil pesos, sin embargo el precio promedio ponderado que pagarian las

familias por hospedaje por noche en acomodacion multiple esta en $182.743.

Pregunta 17. ¢ Qué servicios esperaria encontrar en un hotel estilo camping

boutique?

Cuadro 27. Servicios que las familias esperan encontrar en un hotel estilo

camping boutique

RESPUESTAS F %

Restaurante 38 27%
Bar 33 23%

Lavanderia 9 6%
Piscina 23 16%
Internet 31 22%

Gimnasio 7 5%

Otro 1 1%
TOTAL 142 100%
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Gréfico 22. Servicios que las familias esperan encontrar en un hotel estilo

camping boutique
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Los servicios adicionales que los visitantes esperan encontrar principalmente en
el hotel estan el restaurante y bar en un 27% y 23% respectivamente como los
de mayor importancia a la hora de tomar la decision de hospedarse y el internet
se ha convertido en el tercer servicio en importancia que un huésped espera

encontrar incluso en un hotel estilo campestre.

Pregunta 18. ¢(Qué actividades espera desarrollar en un hotel campestre

tipo camping boutique?

Cuadro 28. Actividad que las familias esperan desarrollar en un hotel estilo

camping boutique

RESPUESTAS F %
Caminata ecolégica 36 25%
Cabalgata 45 32%
Pesca 43 30%
Ciclo montafiismo 18 13%
Otro 0 0%
TOTAL 142 100%
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Gréfico 23. Porcentaje de actividades que las familias esperan desarrollar en un
hotel estilo camping boutique
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Un 32% de las familias que visitarian el hotel estilo camping esperan desarrollar
actividades como cabalgatas, un 30% actividades relacionadas con la pesca y un
25% poder realizar caminatas ecoldgicas. Estos indicadores son relevantes para
el proyecto para ser tenidos en cuenta como los servicios que dan valor agregado
al hotel y que los huéspedes esperarian desarrollar en un hotel con estas

caracteristicas.

2.4.3 Analisis de informacion de la demanda. Con la informacién obtenida de
la encuesta se identificaron varios aspectos que son indispensables para generar
estrategias de mercados, el posicionamiento del hotel en estilo camping boutique
y los diferentes servicios a ofrecer. A continuacién se enuncian algunas

conclusiones desglosadas a partir de este ejercicio.

o El 42% de las familias acostumbran hospedarse fuera de casa cuando
salen a pasear a otro lugar y el 85% de ellos prefieren tomar el servicio de hotel,
esto lo estan haciendo con una regularidad mensual y en temporadas

vacacionales de sus hijos cada seis meses.
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o Se identific6 que el mayor porcentaje, un 49% de las familias tiene una
duracion de hospedaje de dos dias y una noche y un 33% duran tres dias,
ambos indicadores confirman que el hospedaje mayormente de las familias lo
hacen por fines de semana o periodos de vacaciones con una transicidon no

mayor a 4 dias.

e En promedio las familias estan conformadas en un 64% por tres integrantes y
un 24% por cuatro de ellos, esto indica los dos tipo de alojamiento que prefieren
la familias en el momento de hospedarse en un hotel y es precisamente la
acomodacion multiple con capacidad hasta para cuatro personas la que hoy un
87% prefieren en el momento de hospedarse. Estos son indicadores de los tipos
de habitacion con mayor demanda en el sector para el tipo de mercado familiar

gue es el objetivo desarrollado para el proyecto.

o Se identifica una gran preferencia de las familias por lugares campestres
para hospedarse y disfrutar con sus hijos en este ambiente, un 40% lo estan
haciendo por encima de otras opciones como desplazarse a otras ciudades o
decidir ir a la playa, consolidando la gran oportunidad para el proyecto ya que el

tema campestre es un gran diferenciador y es el principal concepto del hotel.

o Aungue en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana se
encuentran varias alternativas de hospedaje, ninguno de ellos cuentan con la
infraestructura 100% en un estilo camping boutique. Las familias que conocen
que es un hotel tipo camping son por visitas al exterior o por que han visto un
programa similar en algan lugar del pais, sin embargo, el 100% no identifica un
hotel con estas caracteristicas en Bucaramanga y su area metropolitana. Esto
confirma la oportunidad de mercado, con un servicio que llamara la atencién de
los usuarios por su innovacion e infraestructura, lo que permitiria posicionarlo

como un hotel innovador.
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o Un 37% de las familias manifestaron estar dispuestas a hospedarse en un
hotel estilo camping boutique en la ciudad de Bucaramanga, es un porcentaje alto
partiendo de que hay un 99% que no conoce muy bien su concepto, son
indicadores determinantes del potencial que proyecta el hotel quien
adicionalmente tiene una ventaja competitiva al ofrecer sus servicios muy cerca

de la ciudad.

o Las familias prefieren hospedarse en el hotel camping boutique los fines de
semana en un 51% (Fin de semana regular 22%, fin de semana festivo 29%), un
13% visitarian el hotel quincenalmente y un 19% en temporadas vacacionales de
mitad y fin de afio por sus hijos, estos son indicadores para el proyecto muy
importantes de los momentos que hotel contara con el mayor numero de

huéspedes.

o El 48% de las familias tienen la disponibilidad econémica de pagar por un
dia de hospedaje en un hotel entre $151.000 a $200.000 y un 87% prefieren por
el numero de integrantes de sus familias disponer de habitaciones mdultiples por
las que estan dispuestos a pagar en promedio $182.743 por dia, existe un 8% de
las familias que prefieren habitaciones dobles y un 5% con una capacidad mayor
tipo familiar. Lo anterior permite identificar la capacidad de pago que tienen las

familias que se hospedan en un hotel.

o Ademas se deben implementar diferentes precios teniendo en cuenta el
tipo de acomodacién, ya sea doble, multiple o familiar donde las familias
encuentren diferentes opciones para escoger, hoy por hoy los clientes prefieren
cancelar un buen precio a cambio de un buen servicio, igualmente, cuando se
tienen servicios complementarios se le da un mayor valor agregado a los

huéspedes, ya que la tranquilidad y comodidad es primordial.
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o Con respecto a los servicios adicionales que las familias prefieren
encontrar en las instalaciones de un hotel en estilo camping, un 27% espera un
servicio de restaurante, un 23% que cuenten con bar y un 22% internet a pesar
de estar en un ambiente totalmente campestre, estos tres servicios por encima de
cualquier otro ofrecido son los mas importantes para los familias, lo primordial es
brindar la comodidad que estén en un ambiente de descanso y contacto directo
con la naturaleza. Los servicios adicionales que las familias esperan encontrar
para desarrollar actividades tipo campestre son las relacionadas con las
cabalgatas en un 32%, pesca en un 30% y las caminatas ecoldgicas en un 25%,
todos estos son servicios que un huésped del hotel camping boutique quiere

disfrutar.

o Como conclusion hay un alto porcentaje de viabilidad del proyecto con
metas y objetivos a corto plazo y largo plazo para alcanzar a través de los futuros
clientes la creacion del hotel estilo camping boutique.

2.4.4 Estimacion de la demanda. Con base en la informacién que se ha
recolectado, en la aplicacién de la encuesta, se pretende realizar la estimacion de
la demanda, mediante la técnica de extrapolacion, para el primer afio de servicio
del hotel en estilo camping boutique. Considerando que el comportamiento
observado en la muestra estudiada se puede proyectar para el total de familias;

mediante los porcentajes obtenidos, se realiza el siguiente analisis:

Tomando la informacion suministrada en la pregunta nimero dos del cuestionario
aplicado sobre la demanda donde el 42% confirma que si acostumbran a
hospedarse fuera de casa y la informacién de la pregunta trece en donde las
familias afirman que el 37% utilizarian un servicio hotel en estilo camping boutique
cerca a la ciudad de Bucaramanga, se logra determinar el nimero de familias del

mercado objetivo (66.674 familias) que demandan el servicio de la nueva empresa:

85



Numero de familias que demandan el servicio = 66.674 x 42% x 37% = 10.444

familias.

Para estimar la demanda anual del nuevo servicio se requiere usar los
porcentajes obtenidos en la pregunta 14 (Frecuencia en que las familias se
hospedarian en un hotel estilo camping boutique) aplicandolos al dato

encontrado:

Cuadro 29. Estimacion de la demanda anual del servicio

RESPUESTAS % POBLACION VECES DEMANDA
ANUALES ANUAL
Semanal 0% 64 52 3.332
Quincenal 13% 192 26 4.998
Mensual 21% 833 12 9.996
Cada seis meses 28% 4.165 2 8.330
Anual 38% 5.190 1 5.190
TOTAL 100% 10.444 31.846

Segun el cuadro anterior, la demanda estimada del servicio que prestara la nueva

empresa es de 31.846 servicios.

2.4.5 Evoluciéon historica de la demanda. La ciudad de Bucaramanga fue
escogida como uno de los 7 destinos turisticos de orgullo nacional mediante un

proceso de votacion que fue convocada por Colombia es Pasién y Bavaria.

Bucaramanga cuenta con una muy buena infraestructura hotelera compuesta en
parte por algunas de las mejores cadenas de hoteles del Pais como el Hotel Dann
Bucaramanga, Hotel Ciudad Bonita, Solar Chicamocha, hotel del Club Campestre,

Hotel La Triada, Hotel Guane, Hotel Ruitoque, entre otros importantes hoteles.
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También llamada la Ciudad de los parques, cuenta en su area metropolitana con

mas de 72 parques.

De acuerdo con la informacion del DANE sobre el crecimiento de la poblacion de
las familias en Bucaramanga y su area metropolitana, en el siguiente cuadro
presenta la evolucion histérica del numero de familias de nivel socioeconémico

4,5y 6. De Bucaramanga y su area metropolitana.

Cuadro 30. Evolucion histérica de las familias en Bucaramanga y su area

metropolitana.

ANOS ESTIMADOS FAMILIAS DE ESTRATO 4,5Y 6 B/MANGAY
AREA METROPOLITANA INCREMENTO (1.94%})
2008 61.649
2009 62.868
2010 64.112
2011 65.381
2012 66.674

Fuente: DANE. Estimaciones y proyecciones de hogares para los afios comprendidos entre 2005 y el 2009.

El cuadro anterior estima el incremento de hogares en Bucaramanga y el Area

Metropolitana en los altimos cinco afos.

Gréfico 24. Evolucion historica de la demanda de hogares en Bucaramanga y el

Area Metropolitana
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Gréficamente se observa la tendencia ascendente de la proyeccion histérica
demanda para los de estrato 4, 5 y 6 de hogares en Bucaramanga y el area
Metropolitana, la cual presenta un crecimiento muy homogéneo durante los

ultimos cinco anos.

2.4.6 Proyeccion de la demanda. Para la proyeccion de la demanda se tomara
como base la informacion suministrada en el cuadro 29 (Demanda estimada), y el
indice de crecimiento de las familias de estrato 4, 5 y 6 de Bucaramanga y su
area metropolitana (1,94%) del cuadro 30, ya que en la misma medida en que
crezca el numero de hogares, crecerd la demanda del nuevo servicio; con esta
informacion y el uso de la siguiente ecuacion matematica se puede hacer la

proyeccion de la demanda para los proximos cinco afios:

F=P (1+)"

Donde E es el valor proyectado, P es el valor a proyectar, i es la tasa de

crecimiento, y n es el periodo de proyeccion.

Cuadro 31. Demanda proyectada

A

O

DEMANDA PROYECTADA
31.846
32.464
33.094
33.736
34.390
35.057

gl B w| N | O 2

Segun el cuadro 10 (pregunta 1), el nimero promedio de personas que integran
una familia es de 3,5; con base en ello se puede hacer la proyecciéon por nimero

de personas:
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Cuadro 32. Proyeccion de integrantes por acomodacién que demandarian el

servicio al afno.

ANO DEMANDA PROYECTADA Total personas
0 31.846 111.461
1 32.464 113.623
2 33.094 115.827
3 33.736 118.074
4 34.390 120.365
5 35.057 122.700

A continuacién se analizara la proyeccion de la demanda segun el tipo de

acomodacion, para lo cual se tendra en cuenta la informacién suministrada en el

cuadro 15. Tipo de acomodacion que prefieren las familias.

Cuadro 33. Proyeccion de demanda de servicios por acomodacion

. o Multiple .
ANO Numero servicios | Doble (7%) Familiar (6%)
(87%)

1 32.464 2.272 28.244 1.948
2 33.094 2.317 28.791 1.986
3 33.736 2.361 29.351 2.024
4 34.390 2.407 29.920 2.063
5 35.057 2.454 30.500 2.103

También se presenta la proyeccién por acomodacién por personas integrantes de

las familias:

Cuadro 34. Distribucion Integrante Familias por acomodacion

Integrantes Familias por acomodacion
. - Mdltiple Familiar
ANO Integrantes Familias Doble (7%)
(87%) (6%)
1 113.623 7.954 98.852 6.817
2 115.827 8.108 100.769 6.950
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Integrantes Familias por acomodacién
- - Maltiple Familiar
ANO Integrantes Familias Doble (7%)
(87%) (6%)
118.074 8.265 102.725 7.084
4 120.365 8.426 104.717 7.222
5 122.700 8.589 106.748 7.362

2.5 LA OFERTA

Es importante aclarar que aunque no existe en el mercado objetivo, una oferta
con las mismas caracteristicas del nuevo servicio que prestara la nueva empresa,
si existe competencia indirecta representada por cinco hoteles campestres. El
andlisis de esta competencia indirecta facilitar4 la toma de decisiones sobre las
variables de la mezcla de mercados, en especial sobre estrategias de precio, y de
promocién del servicio. Dentro del grupo de Hoteles campestres en

Bucaramanga y su area metropolitana se encontraron los siguientes:

El Laguito

Calle 44 N° 35-09, Bucaramanga, Santander
+ 57 (7) 635 0371 - + 57 (7) 643 3624

+ 57 (7) 643 7264

SN
3,

'?;o'f;f*"

El Portal

Sede campestre - Kilbmetro 24, via Bucaramanga al mar Rionegro, Santander -
Colombia

Celulares: (314) 296 9412 - (315) 380 0523
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St 2 HOTEL
Acuarela
Calle 35 No. 30-07
Tel: 6349670

Fax: 6349670

E-mail: gomezari

CrupcamresTrE
£ BLCARABANER £ 4

Club campestre

Cra. 21 No. 30-02 (Canav.)
Tel: 6803030

Fax: 6380096

E-mail: gerencia@campestrebucaramanga.com

Hacienda la venta

Via Bogota Km 3 Adelante Piedecuesta
Telefono. 6550374 - 6552801

Fax. 6552801

E-mail: info@laventahostal.com

2.5.1 Necesidades de Informacion. Se requiere conocer de fuentes primarias la

siguiente informacion para determinar caracteristicas de la competencia indirecta:
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o Identificar la oferta hotelera de la ciudad de Bucaramanga y la oferta que

maneja concepto campestre.

o Reconocer los hoteles mas importantes de Bucaramanga y su area

metropolitana.

o Analizar la situacion actual de la competencia, su grado de participacion en

el mercado de Bucaramanga, sus debilidades y fortalezas.

o Conocer los servicios que ofrece el mercado hotelero con concepto
campestre y cuantificar el numero total de habitaciones con que cuenta el
mercado hotelero de Bucaramanga.

2.5.2 Ficha técnica de la oferta

Cuadro 35. Ficha técnica de la competencia hotelera en la ciudad de

Bucaramanga

FICHA TECNICA

Descriptiva: Con este tipo de investigacion se buscara
) conocer los servicios que ofrecen los hoteles
RURCIEELIE S Cas campestres de la ciudad de Bucaramanga y area

metropolitana.

Inductivo: A través de este método es posible generar
las hipotesis sobre el actual servicio de hospedaje a
partir de todas las particularidades dadas en los
METODO DE INVESTIGACION hoteles campestres de la ciudad, sobre los
ambientes, elementos y los servicios asociados a
este concepto en los hoteles de la ciudad y su area

metropolitana.

92



FICHA TECNICA

Deductivo: Este método permite analizar a través del
estudio de la oferta las generalidades de los hoteles
gue hoy prestan los servicios de hospedaje, todo lo
relacionado con lo que hoy todos los hoteles tienen
en su portafolio de servicios, lo que comiUnmente
brindan a sus clientes por ser campestres y aquellos
que deben ser tenidos en cuenta para el proyecto
camping.

Andlisis: Toda la informacién sobre la oferta permitira
identificar las oportunidades y acciones que podran
ser mejoradas e implementadas en el proyecto
camping boutique en la via el Gualilo alto en la
ciudad de Bucaramanga.

Fuentes de Informacién

Primaria: Informacion recopilada a través de las
encuestas dirigidas a hoteles campestres de la ciudad
y area metropolitana.

Secundarias: Camara de comercio, COLTECO.

Técnicas de recoleccion de informacion

Entrevista

Instrumento

Cuestionario estructurado. Ver anexo B

Modo de Aplicacion

En forma directa

Definicion de la Poblacién

La poblaciéon los cinco hoteles campestres que
prestan el servicio de hospedaje. En Bucaramanga y

su area metropolitana.

Elemento Muestral

Son los propietarios y/o administradores de los cinco
hoteles de Bucaramanga y su area metropolitana.

Unidad de Muestreo

Los hoteles que prestan el servicio de hospedaje

campestre en Bucaramanga y su area metropolitana.

Marco Muestral

Listado que se recolecto de los hoteles registrados en
el directorio telefénico del municipio.

Alcance

Bucaramanga y su area metropolitana.

Tiempo de aplicacion

2 dias
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2.5.3 Tabulacion, andlisis y presentacion de los resultados de la oferta.

A continuacion se presentan los resultados de

competencia indirecta.

Pregunta 1. (En qué época del afio

la investigacion realizada a la

reciben més visitantes el hotel?

Cuadro 36. Epoca del afio que mas reciben visitantes los hoteles

RESPUESTAS F %
a. Fines de semana 1 20%

b. Festivos 0 0%

c. Semana santa 0 0%
d. Junio 1 20%

e. Fechas Especiales 0 0%

f. Fin de afio 0 0%
a,b,dyf 1 20%
ayd 1 20%
cyd 1 20%
TOTAL 5 100%

Gréfico 25. Epoca del afio que mas reciben visitantes los hoteles
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De acuerdo con la informacién suministrada por los hoteles campestres, la época

del afio en que mas se reciben huéspedes es la temporada vacacional de mitad
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de afio, seguida de los fines de semana. Este tipo de informacion es importante
para el proyecto, al identificar cuales son los momentos del afio donde estan mas

activos los hoteles y los momentos en que se puede reforzar la comunicacion.

Pregunta 2. ¢De las siguientes actividades cuales prefieren realizar las
personas que visitan su hotel?

Cuadro 37. Actividades que prefieren realizar los huéspedes

RESPUESTAS F %
a. Camping 0 0%
b. Piscina 0 0%
c. Caminatas Ecoldgicas 1 20%
d. Deportes Extremos 0 0%
e. Cabalgatas 0 0%
Otros 0 0%
ayb 1 20%
ayc 1 20%
aye 1 20%
bye 1 20%
TOTAL 5 100%
Gréfico 26. Actividades que prefieres realizar los huéspedes
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Tomando como referencia el nUmero de respuestas de la tabla, las actividades
que prefieren realizar los huéspedes que visitan los hoteles campestres, son en
primer orden las relacionadas con el camping, seguido de las caminatas
ecologicas y cabalgatas. Esta informacion es relevante en el momento de decidir
los servicios adicionales que los hoteles tipo campestre, deben tener en su
portafolio y las actividades que con mayor frecuencia, prefieren realizar los

huéspedes que se inclinan por un hospedaje campestre.

Pregunta 3. (,Qué servicios les ofrecen a sus clientes?

Cuadro 38. Servicios que ofrecen los hoteles campestres

RESPUESTAS F %
a. Restaurante 2 40%
b. Bar 0 0%
c. Lavanderia 0 0%
d.abyc 2 40%
e.ayb 1 20%
TOTAL 5 100%

Grafico 27. Servicios que ofrecen los hoteles campestres

Servicios que hoy ofrecen los hoteles

40% 40%

40% -

35% A

30% A

20%
25% -

20% -

15% o

10%

sop 0o 0%
i i
0% T T T T 1
a. b. Bar c. Lavanderia d.a,byc e.ayb

Restaurante

96



Segun la informacion suministrada sobre los servicios adicionales que hoy ofrecen
los hoteles, en primer orden se encuentran los relacionados con el servicio de
restaurante, seguidos del servicio de bar. Son estos dos los de mayor relevancia
y prioridad que prestan los hoteles campestres consultados. Como adicional esta
el servicio de lavanderia. Estos dos servicios para el proyecto son los que se
deben tener muy presentes, en la comunicacion a los usuarios y sobre los que es

necesario tener elementos igualmente diferenciadores.

Pregunta 4. ¢ El Hotel tiene servicio de transporte?

Cuadro 39. Servicio de transporte ofrecidos por hoteles

RESPUESTAS F %
SI 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Gréfico 28. Servicio de transporte de hoteles
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El servicio de transporte hoy es un plus importante para las personas que se
hospedan, algunos de estos servicios son tercerizados por los hoteles, buscando

ampliar su alcance.
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Pregunta 5. ¢ El hotel qué tipo de servicios renta a sus visitantes?

Cuadro 40. Servicio que renta un hotel a los visitantes

RESPUESTAS F %

a. Cabafas 20%

b. Salones 0%

c. Zona de Camping 0%

d. Cuatrimotos 0%

e. Lancha 0%

f. Moto de Agua 0%

g. Carpas 0%

h. Cabalgata 0%

i. Bicicletas 0%

j. Cocinas 0%

k. Caminatas 0%

|. Cascada 0%

a,cdeyf 20%

a,byc 20%

g, hl,ayj 0%

a,cdeyf 20%

Kyl 20%

gl k| k| O k| k| O O O O Ol O Ol Ol O O Oof

TOTAL 100%
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Gréfico 29. Servicio que renta un hotel a los visitantes
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De acuerdo con la informacién suministrada por los hoteles campestres y la tabla
anexa los servicios que mas se rentan son los relacionados con cabafias en
primer lugar, seguidas de las zonas de camping. Ambos son conceptos
complementarios de un hotel campestre y que para el proyecto confirma el gusto
de los visitantes por hospedarse en el campo y es precisamente la combinacion

de estos dos elementos, los que tienen como diferenciador el hotel camping

boutique y son parte del servicio.

Pregunta 6. ¢, Qué nivel socioeconémico tiene sus clientes?

Cuadro 41. Nivel so econdémico de los huéspedes

RESPUESTAS F %

a. Estrato 2 0 0%
b. Estrato 3 0 0%
c. Estrato 4 0 0%
d. Estrato 5 1 20%

e. Estrato 6 0 0%
byc 2 40%
cyd 1 20%
dye 1 20%
TOTAL 5 100%
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Gréfico 30. Nivel socioeconémico de los huéspedes
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Un 60% de los huéspedes que hoy visitan los hoteles campestres corresponden a
los niveles socioecondmicos 3, 4 y 5. Esta informacién es relevante para los
objetivos del proyecto ya que permite identificar el mercado que visitara las

instalaciones del hotel y el nivel de servicio que se debe manejar en este

mercado objetivo.

Pregunta 7. ¢ Qué tipo de actividades los campistas pueden desarrollar en la

zona de camping u hotel?

Cuadro 42. Actividades que los campistas pueden realizar

RESPUESTAS

%

a. Cabalgata

0%

b. Pesca

0%

c. Caminatas

0%

a,byc

40%

ayc

40%

byc

20%

gl | N N O Ol Ol T

TOTAL

100%

100




Gréfico 31. Actividades que los campistas pueden realizar
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Las actividades que hoy los huéspedes de hoteles campestres pueden desarrollar
en la zona de camping en primer orden estan las relacionadas a cabalgata,
seguidas de caminatas y pesca, el andlisis segun esta informacion suministrada
por los hoteles confirma que las cabalgatas es una de las actividades mas

relevantes que ofrecen los hoteles en este concepto y que para efectos del

proyecto camping boutique debe considerarse dentro del paquete de servicios.
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Pregunta 8. ¢De las siguientes acomodaciones cual es el precio del servicio

de hospedaje en el hotel?

Cuadro 43. Valor por acomodacion en el hotel

PROMEDIO PROMEDIO
RESPUESTAS F % MEDIA PODERANDO POR
PONDERADO
ACOMODACION
100a 150 3 60% 125.000 75.000
1512200 1 20% 175.500 35.100
Doble 2012250 1 20% 225.500 45.100 155.200
2512300 0 0% 275.500
mas 0 0%
100a 150 0 0% 125.000 -
1512200 3 60% 175.500 105.300
Multiple |201a 250 1 20% 225.500 45,100 205.500
2512300 1 20% 275.500 55.100
mas 0 0%
100a 150 0 0% 125.000
1512200 0 0% 175.500
Familiar {201a250 3 60% 225.500 135.300 190.400
2512300 1 20% 275.500 55.100
mas 1 20%
TOTAL 5 100% 183.700
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Gréfico 32. Valor por acomodacioén en el hotel
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De acuerdo con la informacion suministrada por los hoteles campestres
encuestados, los precios manejados por acomodacion doble oscilan en un precio
de $100 a $150 mil, los de acomodaciéon mdltiple entre $151 a $200 mil y os de
acomodacion tipo familiar, de los $201 a $250 mil. Rangos que estan
representando un 60% en cada tipo de acomodacién. Esta informacion confirma
los precios que los hoteles campestres estdn manejando y el promedio por
acomodacion que los huéspedes estan pagando en el mercado, informacion que
permite al proyecto identificar los precios a ofrecer en cada tipo de acomodacion

y precio promedio que hoy se esta manejando $183.700

Pregunta 9. ¢ Con cuéntas habitaciones cuenta el hotel?

Cuadro 44. Namero de habitaciones por hotel campestre

RESPUESTAS F % MEDIA PROMEDIO PONDERADO
5a10 2 40% 8 3
11a15 2 40% 13 5
16 a 20 0 0% 18 =
21a?25 0 0% 23 -
Mas 1 20% 52 10
TOTAL 5 100% 19
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Gréfico 33. Numero de habitaciones por hotel campestre
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Segun la informacién, el 80% de los hoteles campestres encuestados, tiene para
el servicio de sus huéspedes entre 5 y 15 habitaciones y solo un 20% de estos
manejan un nimero mayor, 52 habitaciones. El promedio de habitaciones que los
hoteles campestres estdn manejando hoy en el mercado es de 19. Informacién

que le permite al proyecto identificar el nimero maximo de habitaciones que

puede contemplar manejar para la atencion de sus huéspedes.

Pregunta 10. ¢ Cuantas habitaciones alquilan los fines de semana?

Cuadro 45. Ocupacion de habitaciones por fin de semana

RESPUESTAS F % MEDIA | PROMEDIO PONDERADO
5a10 3 60% 8 5
11a15 1 20% 13 3
16 a 20 0 0% 18 -
21a?25 1 20% 23 5
26 a 30 0 0% 28 =
TOTAL 5 100% 12
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Gréfico 34. Ocupacion de habitaciones por fin de semana
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Segun con la informacion suministrada por los hoteles campestres durante los
fines de semana el promedio de ocupacion de habitaciones es de 12, esto
muestra la ocupacion y demanda que hoy estan presentando los hoteles
campestres, situacion que sirve como referente para el proyecto donde los fines

de semana son periodos importantes en visita de huéspedes.

Pregunta 11. ;Hacen promociones 0 paquetes a visitantes? (Ejemplo Pague

2x3 0 noche gratis)

Cuadro 46. Porcentaje de hoteles que realizan promociones al mercado.

RESPUESTAS F %
Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%
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Gréfico 35. Porcentaje de hoteles que realizan promociones al mercado
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El 80% de los hoteles en la investigacion, realizan promociones en el mercado.
Estas promociones son dirigidas especificamente a visitantes empresariales o
grupos, estos dos mercados son mas del 80%.

12. ¢ Cual es el horario de servicio de restaurante en su hotel?

Cuadro 47. Horario de servicio de restaurante

RESPUESTAS Horario F %
6-8am 4 80%
Desayuno 6-9am 1 20%
Otro 0 0%
11-2 pm 4 80%
Almuerzo 11-3 pm 1 20%
Otro 0 0%
Cena 6-8pm 3 60%
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RESPUESTAS Horario F %
6-9pm 1 20%
Otro 1 20%
(Ninguno)

Grafico 36. Horario de servicio de restaurante

Horario servicio de restaurante
80% 80%

80% -

70% A 60%

60% -

50% -

a40%%

30%

20% -

10%%

0%

Otro ‘2
Otro ‘2

6-8pm

6-8am
11-2pm

.
Otro({Ninguno) HE

Desayuno Almuerzo Cena

Los horarios que hoy estan manejando los hoteles para el servicio de restaurante
estan oscilando de 6 am a 9pm, teniendo sus jornadas mas altas en las franjas
correspondientes al desayuno, almuerzo y cena; estas jornadas estan siendo
atendidas en un horario ya definido por los hoteles de 6 a 8 am para los
desayunos, de 11 a 2 pm para almuerzos y de 6 a 8 pm para la cena; estas
franjas de tiempo son las que hoy el 80% de los hoteles estdn manejando en la

atencién y servicio en cada alimentacion.

2.5.4 Analisis de la situacion actual de la competencia. El sector tiene un
paquete de servicios basicos que no ofrecen un mayor diferenciador entre los
hoteles existentes; el 100% de los hoteles campestres estan fueran de la ciudad
a una distancia mayor a una hora, a pesar de contar con espacio suficiente, el

tema de camping no ha sido identificado como una oportunidad para
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implementar, solo existe como un servicio adicional con renta, que les permite

percibir un ingreso adicional al hotel.

A pesar que el factor descanso y estar en un entorno natural es bien percibido

por los visitantes, no esté totalmente desarrollado por los hoteles, ni esta siendo

visto como un posible foco de desarrollo y expansion del actual servicio.

Cuadro 48. Situacion actual de la competencia

FORTALEZA Y

HOSPEDAJE DESCRIPCION DEBIL IDADES
* Numero de habitaciones: 13 * Fortaleza: Su paisaje
* Capacidad total: 23 personas *Deblidad: Su ubicacion
. * Ti de h daje: Dobl tripl
Laguito ||_30 (_—:-r ospe aj_e oble y triple
*Ubicacion: a 25 kilometros de Bucaramanga
en la via que de piedecuesta conduce al cafion
de chicamocha
* Valor por habitacion doble: $ 100.000
* Numero de habitaciones: 10 * Fortaleza: Su paisaje
y tranquilidad
* Capacidad total: 23 personas *Deblidad: Su ubicaciéon
El portal

* Tipo de hospedaje: Doble, triple y familiar
*Ubicacién: Rio negro
* Valor por habitacién doble: $ 150.000

Acuarela

* Numero de habitaciones: 10

* Capacidad total: 23 personas
* Tipo de hospedaje: Doble, triple y familiar
*Ubicacion: Mesa de los santos

* Valor por habitacién doble: $ 250.000

* Fortaleza: Su paisaje
y tranquilidad

*Deblidad: Su ubicacion

Club campestre

* Numero de habitaciones: 52

* Capacidad total: 1.150 personas
* Tipo de hospedaje: Doble, triple y familiar
*Ubicacién: Cra 21 No. 30-02 cafiawveral

* VValor por habitacion doble: $ 350.000

ubicaciéon y los
senvicios como el
deporte de golf
*Deblidad: Muy cerca al
ruido de la ciudad

HACIENDA LA
VENTA

* Numero de habitaciones: 13

* Capacidad total: 23 personas

* Tipo de hospedaje: Doble, triple y familiar
*Ubicacion: Via a Bogota Km 3 adelante de
piedecuesta

* VValor por habitacion doble: $ 130.000

* Fortaleza: su
tranquilidad y paisaje
*Deblidad: Escondida y
poco publicidad
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Cuadro 49. DOFA situacion general la actuacion de la competencia
DOFA

**No cuenta con un hotel estilo camping

boutique

DEBILIDADES
**_os hoteles campestres se encuentran a

largas distancias

**Reconocimiento en el mercado

**Convenios con agencias de turismo
FORTALEZAS

**Solidez financiera

**Convenios nacionales e internacionales.

**Ausencia en hoteles con caracteristicas

camping boutique

**Ausencia de hoteles campestres cercanos a
la ciudad.
OPORTUNIDADES **Contar con una facil ubicacién, tener el

campo en la ciudad, contar con un clima

agradable y un lago en el sector

*Santander se ha convertido en un destino

de turismo importante para la region.

**Posibilidad de reaccién por parte de los

competidores

AMENAZAS **Creacion de planes turisticos excluyentes

**Situacién econdémica regional y Nacional

**Factores macroecondmicos

2.5.5 Proyeccion de la oferta. En Bucaramanga y su area metropolitana se
presentan cinco hospedajes campestres, ninguno de ellos en estilo camping
boutique. Por lo tanto se espera que hacia el futuro se proyecte la creaciéon de
mas hoteles o adecuaciones a los existentes, que se constituirdn en competencia
directa, como resultado de observar el buen desempefio del nuevo hotel y de la

aceptaciéon que tendra de acuerdo a la investigacion en la demanda realizada,
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ademas de contar con el desarrollo y crecimiento turistico que est4 presentando
la region en los ultimos tres afios tanto a nivel nacional como internacional.

Teniendo en cuenta la informacion del cuadro 47, sobre la capacidad de los cinco
hospedajes que hay en Bucaramanga y su area metropolitana y considerando

este nivel de servicio igual para cada semana, se obtiene lo siguiente:

Cuadro 50 Oferta anual de hospedaje en Bucaramanga y su area metropolitana

HOTEL CAMPESTRE CAPACIDAD NUMERO DE CAPACIDAD

HABITACIONES ANUAL (x52)
Laguito 13 676
El portal 13 676
Acuarela 10 520
Club campestre 52 2704
Hacienda la venta 13 676
Total 101 5252

Para proyectar la oferta se hace uso de la tasa de crecimiento del sector turistico

que corresponde al 4.4% anual®, y se presenta en la siguiente tabla.

Cuadro 51. Proyeccion de la oferta del servicio de hospedaje

A

o

OFERTA DE SERVICIOS

5.252
5.483
5.724
5.976
6.239
6.514

gl Al W] N | O Zt

8 Http: //www. Anato.org/investigaciones. Citado julio 17 2012

110



2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La oferta en Bucaramanga y su area metropolitana a través de los cinco hoteles
campestres que asemejan al del proyecto (ver cuadro 47), permite establecer
una relacién entre la demanda y la oferta de servicios de hospedaje, como se

aprecia a continuacion.

Cuadro 52. Proyeccion de demanda insatisfecha del servicio de hospedaje

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
0 31.846 5.252 26.594
1 32.464 5.483 26.981
2 33.094 5.724 27.369
3 33.736 5.976 27.759
4 34.390 6.239 28.151
5 35.057 6.514 28.543

Con la informacion anterior se puede concluir que la demanda en Bucaramanga y

su area metropolitana, esta siendo atendida en un 16,49%.

En conclusion se puede considerar una demanda insatisfecha en servicio de
hospedaje del 83,51% para Bucaramanga y su area metropolitana, lo que facilita

la penetracion a este nicho de mercado por parte de la nueva empresa.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

Para determinar la adecuada comercializacion y ofrecimiento del servicio a ofertar
por el nuevo hotel, se ha realizado un estudio teniendo en cuenta los tipos de

canales de comercializacion empleados en el mercado para esta clase de

servicios y sus factores limitantes.
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2.7.1 Estructura de los canales actuales. Por canal de comercializacion se
entiende la combinacion de intermediarios que recurren a los gestores del
servicio para poner a disposicion del usuario final el servicio, satisfaciendo con

ello una necesidad.

En la actualidad los canales de comercializacién que se emplean en el mercado

de servicios de hotel en el area de estudio son basicamente las siguientes:

o Prestador del servicio —Agente comercial — Usuario

° Prestador del servicio — Usuario final

La definicion de cada uno de los componentes de la cadena de distribucion es:

o PRESTADOR DEL SERVICIO: Empresa generadora del servicio

o AGENTE COMERCIAL.: Es el intermediario quien se encarga de conseguir

los clientes para ofrecer servicio.

o USUARIO FINAL: Todas las personas que adquieren y utilizan los

servicios que se ofrecen

Otros de los canales de comercializacion utilizados hoy en dia, es el Internet el
cual ofrece una gran oportunidad para captar nuevos clientes, ademas permite
una expansion geografico del publico objetivo mucho mayor, segun el estudio
realizado, proporcionando una imagen moderna ante los visitantes. Tener una
pagina web se ha convertido en algo habitual e importante para el sector hotelero
pues el estar presentes a través de un sitio web es una valiosa herramienta de

divulgacion e informacion que permite atraer y mantener la fidelidad del cliente.
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Otro de los canales mas utilizados son las agencias de viaje en las cuales
también se incluye los diferentes tipos de transporte y hospedajes recomendados

para las familias.

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales. Se identifican las

siguientes ventajas y desventajas.

Cuadro 53. Ventajas y desventajas del Internet

VENTAJAS DESVENTAJAS

Permite que el usuario evalué su eleccion de | No toda las personas tienen acceso

acuerdo a sus necesidades a internet
Mayor eficiencia en los costos No existe un contacto directo con el
cliente

Se logra llegar a muchos sectores, lo que permite

gue sea conocido el servicio

Aumenta la demanda

Cuadro 54. Ventajas y desventajas de Paquetes turisticos

VENTAJAS DESVENTAJAS

Descuento obtenido en el servicio El descuento es realizados por las

empresas del sector

Permite conocer los precios con anterioridad

Mayor comercializacion

Cuadro 55. Ventajas y desventajas Productor y consumidor final

VENTAJAS DESVENTAJAS

Facilita el contacto directo entre el productor y el | Al prestador del servicio se le
usuario, con la posibilidad de escuchar directamente | facilitard llegar a un comun acuerdo
al cliente con el usuario en relacibn a los

precios.

Permite fijar precios econdmicos para un mayor
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VENTAJAS DESVENTAJAS

beneficio para el usuario final

El usuario final conoce las instalaciones y los

servicios que se ofrecen

Cuadro 56. Ventajas y desventajas Agencias de viajes

VENTAJAS DESVENTAJAS

Permite la comercializacién del servicio a un mayor | Falta de promocién en el servicio por
ndamero de clientes, alcanzando una | parte de intermediarios o agentes
comercializaciéon intensiva, ideal para servicios que | comercializadores

estan penetrando en el mercado

Son canales relativamente cortos que no altera la | El alza precio del servicio

concepcion del servicio en el usuario final

2.7.3 Seleccién de los canales de comercializacion. Teniendo en cuenta el
estudio de mercados la mejor publicidad se logra a través de operadores de
servicios turisticos, por tanto se opta por el canal indirecto: Prestador del
servicio - Operador - Usuario final para hacer llegar la informacién del servicio
al cliente.

Grafico 37. De canales de comercializacion

PRESTADOR DE OPERADOR DE USUARIO FINAL
— —
SERVICIO SERVICIOS
TURISTICOS
2.8 PRECIO

Para la determinacion de los precios en el proyecto para la creacion de un hotel

en estilo camping boutique, es necesario contemplar los siguientes aspectos.
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2.8.1 Andlisis de precios. Cuando se ofrece un servicio no es suficiente que
cumpla con todas las caracteristicas que lo definen como tal, se debe contemplar
su comercializacion, promocion y produccion. Para fijar un precio es necesario
que tanto quien vende como para quien compra sea favorable, es decir, que
represente una utilidad como resultado costo beneficio, por lo tanto para nueva
empresa, el precio debe cubrir los costos y gastos que contribuyan a la

rentabilidad del servicio que se ofrece.

Actualmente los precios existentes en el mercado oferente son los siguientes:

Cuadro 57. Relacion de precios por persona noche en la oferta

HOSPEDAJE HABITACION HABITACION HABITACION
DOBLE MULTIPLE FAMILIAR
Laguito 100.000 - 150.000 151.000 -200.000 201.000 - 250.000
El portal 100.000 - 150.000 151.000 -200.001 201.000 - 250.000
Acuarela 151.000 - 200.000 201.000- 250.000 251.000 - 300.000
Renta 100.000 - 150.000 151.000 -200.000 201.000 - 250.000
Club campestre 201.000 - 250.000 251.000 -300.000 300.000 - 350.000

Se observa en el cuadro 55, donde se relacionan precios, los valores mas bajos
es la Renta, el Portal, el Laguito, Acuarela y Club campestre tiene los precios mas

altos.

2.8.2 Estrategias de fijacién de precios. La estrategia fundamental para la
fijacibn de precios mas competitivos, tomando como referencia los valores
enunciados en el Cuadro 57. Y la estructura de costo que se genere en el estudio
financiero y con ello fijara un margen adecuado de utilidad que genere una

rentabilidad para los interesados en la realizacion del proyecto.

La estrategia de entrar con precios menores a la competencia. Es muy importante

para poder aplicar tacticas agresivas de penetracion y expansion del mercado,
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especialmente en la etapa de introduccion del servicio que aseguren un rapido

conocimiento del mismo, posicionamiento y participacion.
La fijacion del precio del servicio de hospedaje debe ser el resultado de un
andlisis de los diferentes aspectos que inciden en él, ya que de lo contrario se

corre el riesgo de fijarlo en desacuerdo con la realidad del mercado.

Para la fijacion del precio se deben cumplir los siguientes objetivos:

. Alcanzar una tasa de rendimiento sobre la inversion
. Maximizar las utilidades
o Evitar la guerra de precios, es decir fijar los precios de acuerdo con la

competencia.

o Aumentar la participacion en el mercado obteniendo nuevos clientes con la

estrategia de un servicio de excelente calidad.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La promocion y publicidad son factores importantes para el desarrollo de
cualquier empresa y por ende los servicios, por tal razén es importante no solo

darlos a conocer, si no desarrollar todo un programa promocional.

Cuadro 58. Medio por el cual las personas se enteran de los destinos a visitar

RESPUESTAS F %
Radio 4 1%

TV 24 7%
Agencias de Turismo 208 61%
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RESPUESTAS F %

Internet 75 22%
Otros (Amigos, Revistas) 29 9%
TOTAL 340 100%

Se puede determinar el amplio apoyo con el que se cuenta para lanzar el hotel en
estilo camping boutique, se debe dar a conocer en forma masiva a través de los
cinco (5) medios seleccionados por la comunidad, para garantizar un cubrimiento
total de la poblacion y de la misma forma estar seguras que la difusion de la

informacion sera global.

2.9.1 Objetivos. Posicionar en el mercado el Hotel CAMPING BOUTIQUE,
ofreciendo precios comodos, diversidad de servicios, excelente calidad y con un
personal entrenado en atencion al cliente que tendra la garantia de ser bien
atendidos, con el fin de atraer cada dia mayor nimeros de clientes. Dar a
conocer la existencia de un hotel estilo camping boutique una empresa ubicada
en la via Gualilo Alto, por medio de volantes informativos con el fin de posicionar

el hotel dentro del mercado.

o Promover en forma rapida el servicio hotelero ofrecido por la empresa al
sector de visitantes, conductores y ayudantes en general a través de paquetes y

planes turisticos ofrecidos por el hotel.

o Crear expectativas a los usuarios del sector hotelero en general, con el
fin que conozcan las instalaciones y servicios que ofrecen, a través de una

campafa publicitaria.

o Difundir de manera rapida las razones de preferencia del servicio hotelero
brindando por el hotel CAMPING BOUTIQUE, a los diferentes Departamentos y
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municipios de donde se tiene mayor afluencia de turistas, a través de los

medios radiales y de cualquier tipo de medios informativos.

2.9.2 Logotipo

Figura 6. Logotipo

Color amarillo. Es un color brillante, alegre, que simboliza el lujo y el cobmo
estar de fiesta cada dia. Se asocia con la parte intelectual de la mente y la

expresion de los pensamientos.

Palabras claves del amarillo: Felicidad, alegria, inteligencia, innovacion, energia,

sol, fortaleza, poder.
® Color rojo. El rojo simboliza el poder, color al que se asocia con la
vitalidad y la ambicién. El rojo aporta también confianza en si mismo, coraje y una

actitud optimista ante la vida

Las palabras claves del color rojo son: Atraccion, amor, pasion, deseo, amor.
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Color verde. EIl verde tiene una fuerte afinidad con la naturaleza y nos
conecta con ella, nos hace empatizar con los demas encontrando de una forma

natural las palabras justas.

Es el color que busca instintivamente cuando se esta deprimido. El verde crea un
sentimiento de confort y relajacion, de calma y paz interior, que permite estar

equilibrado interiormente.

Las palabras claves del color verde son: naturaleza, armonia, crecimiento,

exuberancia, fertilidad, frescura, estabilidad, resistencia.

®) Color azul. El azul es un color fresco, tranquilizante y se le asocia con la

mente, a la parte mas intelectual de la mente, igual que el amarillo.

El azul claro y el azul cielo, hacen sentir tranquilos y protegidos del stress vy las

actividades del dia.

Palabras claves del color azul: estabilidad, profundidad, lealtad, confianza,
sabiduria, inteligencia, fe, verdad, eternidad. Azul marino: conocimiento, lo
mental, integridad, poder, seriedad. Azul Claro: generosidad, salud, curacion,

frescor, entendimiento, tranquilidad.

Color blanco. EIl color blanco representa la pureza. Es el color mas
protector de todos, aporta paz, confort y alivia la sensacién de desespero y de
shock emocional, ayuda a limpiar y aclarar las emociones, los pensamientos y el

espiritu.

Palabras claves del color blanco: luz, bondad, inocencia, pureza, optimismo,

perfeccion, inocencia, aislamiento, frio.

119



Significado del circulo. Por ser una forma geométrica sin lados, se utiliza como
simbolo de plenitud, de perfeccion, algo sin principio ni fin, algo completo,

también es simbolo de igualdad.

Significado de las 5 estrellas

o Cinco estrellas: Son los mas placenteros para tomar un verdadero
descanso.
o Los camping son espaciosos, tienen television por cable, teléfono, en

varios casos tienen wi-fi en el camping

. Estan ubicadas en las zonas mas céntricas o en las mas exclusivas de la

ciudad.

2.9.3 Lema

Pretende motivar al cliente a tener contacto con la naturaleza, un lugar ideal

para sentirse relajado y comodo.

2.9.4 Andlisis de medios. Los medios utilizados para la publicidad, el mercadeo
y la disfuncién de servicios ofrecidos por la empresa hotelera se contrarian con
empresas de la regidbn ya que se cuenta con los servicio de emisoras locales,
un buen namero de tipografias, litografias y hasta servicio de televisién por cable
local, los costos de los mismos aunque no son muy bajos, la publicidad sin duda

juega un papel muy importante en la apertura del mercado hotelero.

El sector hotelero establecié que la publicidad mas utilizada para difundir los

servicios esta dada por:
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o Publicidad competitiva, donde se promociona el servicio, con el fin de
influir en el usuario haciendo énfasis en la diferenciacion de los costos, la
infraestructura, servicios etc. En estos casos la imagen corporativa es como la

presentacion de excelencia, como el caso de hoteles de cinco estrella.

o Para llevar a cabo las estrategias, se seleccionard de acuerdo a los
costos y clase de clientes que se espera conquistar. Los mas comunes son los

siguientes:

o Medios electrénicos, como internet, radio, television y cine (ahora en los

cines dan cufias publicitarias).

o Medios impresos, como prensa local y revistas
o Medios directos, folletos
o Publicidad exterior, con avisos y vallas

2.9.5 Selecciéon de medios. Para lograr una buena di funcién del Hotel camping
boutique, se requiere de una buena campafia publicitaria, que este encaminada
a traer a los clientes potenciales, estableciendo las diferencias del servicio
ofrecido. Los costos, atencion y facil acceso. Mezclando adecuadamente los

medios publicitarios.

Es necesario relacionar los objetivos de la campafia con los clientes sus
preferencias y los beneficios que ofrece el hotel. Adicionalmente se deben
evaluar los costos. Sin embargo se establece que se debe emplear los

siguientes medios:
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o Cuia radial informativa (sobre la apertura del hotel en estilo camping

boutique y servicios).
o Folletos informativos

o Vallas publicitarias en la via gualilo alto, puente de mayor influencia de

automoviles, indicando la ubicacion del hotel.

o Video publicitario en el canal local

2.9.6 Estrategias Publicitarias. Se realizara la inauguraciéon del hotel estilo
camping boutique, con invitacion especial a sus clientes potenciales del sector
en una temporada 100% vacacional con el fin de que conozcan sus instalaciones
y servicios ofrecidos, para lo cual se implementara un descuento especial por la

inauguracion.

La publicidad sera difundida por los medios antes establecidos como los mas

pertinentes, para que la conozcan todos los usuarios de servicio hotelero.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocién. Prensa. Es un medio de alto
trafico sobre todo los fines de semana (los dominicales). Se realizd una cotizacion
con Vanguardia Liberal, ya que es el periddico de mayor rotacion y prestigio de

Bucaramanga con las siguientes especificaciones:
Publicacién de 10 CMS x 7 CMS (dos columnas) en la seccién Social.

Cuadro 59. Costo de publicidad prensa

DOMINGO ENTRE SEMANA
FULL COLOR 1.650.328 990.404
BICOLOR 2 (TONOS) 930.700 853.400
BLANCO Y NEGRO 723.616 650.616

Fuente: Vanguardia liberal
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Volantes: Son una herramienta muy Uutil si se emplean de forma adecuada,
podrian darse como bonos de descuentos para la persona que lo presente,

incitando a visitar y conocer los beneficios que el dispensador ofrece.

Se manejaria un material semi plastificado, que represente la calidad y
compromiso de la empresa a la vez que incluya algunas indicaciones del

servicio.

Se realizo una cotizacién en Martinez Suarez Benjamin; 500 volantes tamafio
carta en policromia (full color) 230.000, la variacion de costos de 300 a 500
volantes no varia significativamente ya que las impresiones se miden en millares,

razon por la cual se escogi6 imprimir mayor cantidad de volantes.

Radio. Causa una impresion auditiva grande dentro de la poblacién que cuenta
con este medio de manera cotidiana, pues acostumbran hacer uso de ella
mientras, manejan, caminan o simplemente toman un descanso. Un mensaje
claro y en la hora precisa hace que el subconsciente de quienes estén

escuchando almacene la informacion y la asocie a su necesidad.

Se deben buscar las cadenas radiales a las cuales la poblacion escucha
habitualmente ya sea en cualquiera de las cadenas Caracol Radio 0 RCN, dejar
la cufia radial en un horario adecuado y tiempo de duracién prudente. Para este
item contar con la colaboracion de SANDRA ISABEL DIAZ OREJARENA,
Encargada de una emisora bajo la cobertura Caracol Radio, indicando el
siguiente costo para una ventana publicitaria de gran movimiento radial, con

duracion por 1 mes al aire.

Cuadro 60. Costo y tiempo de radio.

TIEMPO VALOR CUNA HORARIOS REPETICION

30 segundos 9.500 6:00am-12:30md-6:00 3 Veces

pm

Fuente: caracol radio y RCN
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Internet: Una estrategia de publicidad por internet se hace atacando varios
frentes, la intencién es buscar clientes a través de una pagina web, lo mas
practico para hacer es utilizar una pagina de Facebook que crea un efecto viral
bastante eficaz otro servicio es twitter. Una pagina web es basica, y es como
pegar un afiche sirve para mantener la informacién del servicio a la mano pero
normalmente se estd complementando con otros servicios para generar algo de
retroalimentacion de la gente y acercarse a los visitantes para crear comunidad.

Para tener asesoramiento se cuenta con la empresa www.itwservicios.com,

Representada por JOHAN NARANJO, quien es el guia en este medio de
comunicacion hoy de gran afluencia de personal. Para este item no se cuenta
con un presupuesto exacto, debido a que es un proceso de gran variacion y lo
gue se pretende es generar recordacion y comercializacion a través de un medio

informatico.

Television: Es un medio muy efectivo, ya que en sus comerciales se puede
incluir modelos que causen expectativa e inviten a visitar y conocer el Hotel estilo
camping boutique, los canales regionales son la primera propuesta televisiva

pues es un medio de comunicacion masiva.

Publicidad de mantenimiento. Una vez lanzado el hotel camping boutique de
forma masiva en los medio de comunicacion, se decide continuar recordando a
través de dos (2) medios Prensa (Vanguardia Liberal) y Estaciones Radiales

(Caracol Radio- RCN) plasmando costos de mes a mes.

Cuadro 61. Cotizacion de publicidad de mantenimiento

PRENSA 930.700
RADIO 855.000
TOTAL 1.785.700
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2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

o De acuerdo con la investigacion de mercados, se encontr6 que la
demanda para el hotel en Bucaramanga y su area metropolitana es del 42%, esto
muestra que las familias estan interesadas en hospedarse en un hotel de estas
caracteristicas. Esta es una situacion positiva ya que el mercado de familias cada

dia va creciendo y refleja gran aceptacion de su parte.

o Por otro parte y de acuerdo a los gustos y preferencias de las familias, el
estudio permite concluir que salen a paseary en un promedio de 3,5 personas
por grupo familiar, las mejores épocas para hospedarse en un hotel estilo
camping boutique son los fines de semana de puente festivo (29%) en y incluso

los fines de semana normal (22%).

o La preferencia en acomodacion son las multiples con capacidad de cuatro

personas en un (87%), las dobles un (7%) y las familiares un (6%).

o El 42% de las familias interesadas en hospedarse en el hotel estan
dispuestas a cancelar un promedio de $ 153.673 por noche en camping

boutique doble, $ 182.743 por noche en camping boutique multiple.

o Se ha considerar una demanda insatisfecha en servicio de hospedaje del
83.51 % para Bucaramanga y area metropolitana.

o Una vez realizado el estudio de mercados se cuenta con resultados
favorables, frente a la creacion de un hotel estilo camping boutique haciendo
énfasis en los resultados de la encuesta se perfila como un proyecto ademas de

innovador por su infraestructura exitoso.
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o Contar con cinco canales de comunicacion masiva para dar a conocer el
servicio hace que se tenga una cobertura total de la poblacion; de esta manera

llegar a todas las familias.
o Mantener la imagen del Hotel camping boutique en dos medio masivos de

comunicacion, garantiza la recordacion del mismo entre la poblacién o mercado

objetivo.

126



3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. El hotel en estilo camping boutique
ofrecera el servicio de alojamiento mediante confortables camping con todos los
servicios ofreciendo comodidad y tranquilidad durante los dias de estadia del

cliente.
El tamafo del proyecto se define teniendo en cuenta los factores que lo limitan
como: el tamafio del mercado, la capacidad financiera, el recurso humano y la

tecnologia.

Para determinar el tamafio del proyecto se tendra en cuenta el tipo de camping

gue se va ofrecer al cliente:

Cuadro 62. Camping Boutique

CAMPING BOUTIQUES

Camping doble ( 1- cama doble)

Camping boutique multiple (1 cama Doble y 2- sencillas)

Camping boutique familiar ( 1- cama Doble y 4- sencillas)

Para determinar el tamafio del proyecto se tendra en cuenta el tipo de

acomodacion que se va ofrecer al cliente:
o Acomodacion doble: Para este tipo de acomodacién se tendran

disponibles dos camping boutique, donde seran alojadas dos personas con un

nifio pequeno.
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o Acomodacion multiple: se contara con cuatro campings boutique donde

podran ser acomodadas hasta cuatro personas.

o Acomodacion Familiar: se tendrdn dos  campings boutique con

capacidad de alojamiento de seis personas.

Los campings con acomodacién doble, mdltiple o familiar, contardn con el

espacio necesario y los servicios esenciales requeridos por el cliente.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. A continuacion se
presentan los factores que determinan el tamafo del proyecto.

e Tamano del proyecto y la demanda. La demanda es un factor que permite
reflexionar sobre la estimacion del tamafio mas apropiado, en relacion con el
ingreso, con los precios, con los cambios en la distribucién geogréafico del
mercado y obviamente con respecto a los costos unitarios del proyecto. En el
mercado objetivo se presenta una demanda insatisfecha de 50.740 servicios al
afo, lo que limita el tamafio del proyecto.

e Tamafio del proyecto y los suministros e insumos. La prestacion del
servicio de hospedaje requiere de cierta cantidad y calidad de insumos que seran
comprados a diferentes proveedores. De esta manera se deben realizar varias
cotizaciones a diferentes proveedores para poder comparar precios, cantidad y
calidad, con el fin de determinar los mas adecuados para el proyecto. Por existir
en el é&rea de influencia del proyecto suficientes proveedores de suministros e

insumos, este factor no limita el proyecto.

e Tamafo del proyecto, tecnologia y equipos. Para la puesta en marcha del
hotel se necesitara de la tecnologia que aportan los equipos de computo. Estos

seran una herramienta indispensable para poder ofrecer el servicio
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complementario de internet: ademas de ser un apoyo para el manejo de datos e
informacion en el &area administrativa. La tecnologia mejora la calidad vy
productividad, baja los costos y satisface mejor el cliente. La disponibilidad de

tecnologia y equipos en Bucaramanga hacen que este factor no limita el proyecto.

e Tamafo del proyecto y el financiamiento. Inicialmente solo se cuenta con el
terreno, pero no se cuenta con la inversion total para el montaje y puesta en
marcha de la empresa. Sin embargo, se solicitard un préstamo con entidades
financieras de la ciudad de Bucaramanga. Después de analizado lo anterior se

concluye el financiamiento es un factor que si limita el tamafio del proyecto.

Inicialmente el tamafio del proyecto esta condicionado a la demanda y al factor

econdmico para su respectiva creacion.

3.1.3 Capacidad del proyecto. La capacidad total del terreno es de 20.000 m?.
Para el funcionamiento del hotel en estilo camping boutique se estiman las

siguientes tres capacidades.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Esta conformada por el alojamiento que se
puede brindar en 8 campings boutique doble para ser usada ocasionalmente
como sencilla y para parejas con nifios menores a 6 afios que se puedan

acomodar en una cama doble. Este no tendra ningun costo adicional.

Cuadro 63. Capacidad total disefiada

TOTAL
CAPACIDAD DE CAPACIDAD CAPACIDAD DE | CAPACIDAD DE
TIPO DE CAMPING
CAMPINGS POR GRUPOS PERSONAS PERSONAS
BOUTIQUE
BOUTIQUE DE FAMILIAS POR CAMPING POR FAMILIAS
NOCHE
Doble ( 1- cama doble ) 1 1 2 2
Multiple (1- cama doble y 6 6 4 24
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TOTAL
CAPACIDAD DE CAPACIDAD CAPACIDAD DE | CAPACIDAD DE
TIPO DE CAMPING
CAMPINGS POR GRUPOS PERSONAS PERSONAS
BOUTIQUE
BOUTIQUE DE FAMILIAS POR CAMPING POR FAMILIAS
NOCHE
2- sencillas
Familiar ( 1- cama doble y 1 1 6 6
4 - sencillas)
TOTAL 8 8 12 32

El proyecto tendrd una capacidad disefiada de 8 campings, 8 por familia, 12

personas por camping y 32 personas por familia en total.

En conclusién se podran alojar en una noche un total de 32 personas por familias
como méaximo posible. Ahora si se considera que el afio son 365 dias se tendria

lo siguiente:

32 personas por familias/ noche x 365 noches / afio = 11.680

La capacidad disefiada del hotel permitird ofrecer 11.680 servicios de hospedaje

durante todo el ano.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Para determinar esta capacidad se va a relacionar
la cantidad de camping por acomodacion por noche todos los sabados y
domingos del afio, mas los lunes festivos, para un total, segun el calendario, de

131 dias. Estimando lo anterior se tiene la siguiente capacidad instalada:

Camping dobles: 2 - Personas por familias x camping boutique x 131

noches = 262

Camping multiple: 24 — Personas por familias x camping boutique x 131
noches = 3.144
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Camping familiar: 6 —Personas por familias x camping boutique x 131
noches = 786

o Capacitad utilizada y proyectada. Se proyecta el uso permanente de su
capacidad de un 45%, la cual se proyecta aumentar cada afio un 5%

Camping dobles: 262 servicios X 45% afo= 118

Camping multiple: 3.144 servicios x 45% afio= 1.413

Camping familiar: 786 servicios x 45% afio= 354

Cuadro 64. Capacidad proyectada utilizada

TIPO DE CAMPING CAPACIDAD DE - . . - -
ANO 1 [ ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
SERVICIOS
Camping doble 118 123 129 136 142
Camping multiple 1413 | 1483 | 1558 | 1.636 1.718
Camping Familiar 354 371 390 409 430
Total 1.885 | 1.978 | 2.078 | 2182 | 2.290

e Capacidad disefiada para servicios adicionales.

Cabalgata: se dispone de cuatro caballos entrenados para esta actividad, los que
pueden ser usados 12 horas al dia durante los 365 dias del afio; de acuerdo a lo

anterior la capacidad disefiada para cabalgata es de:

4 x 12 x 365 = 17.520 horas de cabalgata.

Pesca: para esta actividad se cuenta con 10 cafias de pescar con sus
respectivos accesorios; esta actividad puede ser practicada durante el dia y la

noche, de los 365 dias del afio, por tanto, la capacidad disefiada es de:
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10 x 24 x 36 = 87.600 horas de pesca.

e Capacidad instalada para servicios adicionales.

Cabalgata: esta actividad esta limitada por un horario de 9 a.m. a 3 p.m., por lo
tanto son ocho horas diarias, ademas se consideran 131 dias para la prestacion

del servicio de la nueva empresa, por tanto la capacidad instalada es de:

4 x 6 x 131= 3.144 horas de cabalgata/afo.

Pesca: como esta actividad tiene un horario de 8 a.m. a 4 p.m., y se consideran

los mismos 131 dias al afio, la capacidad instalada es de:

10 x 8 x 131 = 10.480 horas de pesca/afio.

o Capacidad utilizada y proyectada de servicios adicionales: una vez
conocidas las capacidades disefiadas e instaladas para cabalgata y pesca, es
importante determinar la capacidad utilizada de estos servicios adicionales, para
lo cual es imperativo tener en cuenta el estudio de mercados, en especial lo
concerniente a los porcentajes de familias que practicarian esta actividad donde
un 32% de las familias respondieron en el estudio de mercados (tabla 28) que
realizarian cabalgata y el 30% la pesca. Estos porcentajes se deben aplicar a la
capacidad utilizada del servicio de camping, porque son estos mismos clientes
quienes tienen acceso a los servicios adicionales, y porque de esta manera, en
ningln momento se superara la capacidad instalada de dichos servicios. Para la

proyeccion se considerara un incremento anual del 5%.
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Cuadro 65. Capacidad utilizada de servicio de cabalgata

ANOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
% Capacidad 1.885 1979 2078 2182 2291
utilizada
Segun el estudio de mercados el 32% de los encuestados prefieren cabalgata
32% Capacidad 603 633 665 698 733
utilizada
Cabalgata x
afo
Cabalgata mes 50 53 55 58 61
Cabalgata x fin 13 13 14 15 15
de semana
1| Total horas x 3 3 3 4 4
recorrido
Cuadro 66. Capacidad utilizada proyectada de servicio de pesca
ANOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
% Capacidad 1.885 1979 2078 2182 2291
utilizada
Segun el estudio de mercados el 30% de los encuestados prefieren la pesca
30% Capacidad 566 594 623 655 687
utilizada Pesca
x afo
Persona Pesca 47 49 52 55 57
X mes
Pesca x fin de 12 12 13 14 14
semana
Peces 4 4 4 4 4
promedio por
persona
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3.2 LOCALIZACION

La eleccion de la ubicacion adecuada para el proyecto se efectia mediante
aproximaciones sucesivas, por lo que se distingue dos etapas o niveles de
localizacion estos son:

o Nivel de Macro localizacién

. Nivel de Micro localizacion

3.2.1 Macro localizacion (Geografia). Las instalaciones del hotel se ubicaran

por las afueras de la ciudad de Bucaramanga via el Gualilo Alto.

3.2.2 Micro localizacion.

Figura 7. Ubicacién del hotel CAMPING BOUTIQUE

Consiste en establecer la ubicacién mas adecuada para la puesta en marcha de
la empresa CAMPO CAMPING. Inicialmente se tiene estimada la ubicacion en

el kilometro 2 Gualillo Alto via Bucaramanga — Cucuta.
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El servicio que se va a prestar en el hotel CAMPING, se va a desarrollar segin
los procesos adecuados para el servicio de hospedaje, como lo exige la norma de
Colteco. Por tal razén es necesario detallar técnica y operativamente el proceso

de informacidn, recepcién, entrada y salida del cliente.

Los criterios a evaluar en la empresa CAMPING se deben seleccionar tomando
en cuenta los factores tomados como los mas importantes sobre una base

general, para llevar a cabo un micro localizacion, estos factores son:

o Acceso a servicios basicos: Dispone de todos los servicios publicos tales

como: agua, luz, gas, tv cable, internet, alcantarillado y aseo.

o Tipo de zona: Tranquilo, rodeado de naturaleza
o Vias de acceso: Cuenta con vias totalmente pavimentadas de dos
carriles

Seguridad: Vigilada por una inspeccion de policia.

o Servicios de transporte: Dispone de servicio publico

. Proximidad de mercado: cerca al comercio

o Temperatura: 19°C - 23c®

o Distancia de referencia: 2 kilbmetros de Bucaramanga

o Costo: Por ser propiedad de una de las autores del proyecto, se elimina el

costo de arrendamiento o de compra del terreno.
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o Topografia: el terreno tiene una superficie casi plana que facilita la

adecuacion de los campings boutique.

El sitio donde se construird el hotel en estilo camping boutique, el proyecto esta
ubicado a una distancia de 2 kilometros en las afueras de la ciudad de
Bucaramanga. La entrada es vigilada por una inspecciéon de policia, siendo una
gran ventaja para el proyecto a desarrollar y muy favorable, ya que la cercania de
vias importantes de la ciudad facilitan su acceso, siendo para el usuario de facil

localizacion. El terreno cuenta con servicios publicos e infraestructura vial.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El servicio que va a prestar el Hotel CAMPING BOUTIQUE, se va a desarrollar
con base en procesos adecuados para el servicio de hospedaje como lo exige la
norma NTSH de COLTECO. Es necesario detallar técnica y operativamente el
proceso de informacion, recepcién, entrada y salida del cliente.

3.3.1 Ficha técnica del servicio. El servicio se define técnicamente asi:

Cuadro 67. Ficha técnica del servicio de hospedaje.

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

SERVICIO PRINCIPAL Servicio de hospedaje en estilo camping boutique

*El servicio de hospedaje en un ambiente familiar

en estilo camping boutique

*Seguridad que brinda tranquilidad al cliente

*Recepcion 24 horas, todos los dias de la semana

* Especial atencién suministrada por el personal

capacitado para la satisfaccién del usuario

*El terreno disponible se encuentra ubicado en el

kilometro 2 via el Gualilo Alto de forma
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FICHA TECNICA DEL SERVICIO

ESPECIFICACIONES TECNICAS

rectangular, con dimensién de 20.000 metros
cuadrados

* Se ofrece servicio de 8 campings boutique
distribuidas asi: 2 campings con cama doble, 4
campings multiples con una cama doble y dos
sencillas, 2 camping familiar con una cama doble
cuatro camas sencillas. Cada una con bafio
privado, extension telefonica, mesa de noche,
mini nevera, televisor, ropero, muebles, cocina,

mini componente y internet.

*Cada camping cuenta con luz y agua

SERVICIOS DEL PERSONAL

*Servicio de botones y vigilante

* El servicio suministrado por personas
profesionales y tecndlogos en hoteleria y

experiencia certificada

VIDA UTIL

*El servicio de hospedaje presenta un horario
para ser utilizado por el huésped de 2 PM en
adelante hasta las 1 PM del siguiente dia. Sin
embargo la vida atil del servicio depende de la
necesidad del huésped y el tiempo que este
requiera, por lo cual el servicio finaliza en el

momento en que el huésped abandona el hotel
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Cuadro 68. Ficha técnica del servicio Incluidos y Adicional

FICHA TECNICA DE SERVICIOS INCLUIDOS Y ADICIONALES

DISENO

*Servicios complementarios que suministran

diversion y entretenimiento al huésped

ESPECIFICACIONES TECNICAS

*Disponibilidad de 9 am a 7 pm

ZONA DE JUEGOS

*Espacio para disfrutar a disposicion del usuario
con gran variedad de juegos de mesa: (Parques,
monopolio, naipe y domino), asi como también

mesa de ping pong

*Sin costo adiciona para el huésped

*Publico en general

*Vida util: Mesa de pim pon 2 afios y Juegos de

mesa de 6 meses

ZONA DE HUMEDAD

*Servicio sauna

*Disponibilidad de 10 am a 6 pm

* Publico de 15 afios en adelante

*Sin costo adiciona para el huésped

CABALGATA

*Servicio de cabalgata

* Disponible 4 caballos

*Disponibilidad de 9 am a 4 pm

*Publico de 7 afios en adelante

*Recorrido: una hora

* Costo de $ 15.000 la hora

* Servicio de pesca

*Disponibilidad de 9 am a 3 pm

*Publico de 7 afios en adelante

*Tiempo: el que requiera

*Costo: $ 5.000 X libra
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FICHA TECNICA DE SERVICIOS INCLUIDOS Y ADICIONALES

PISCINA *Servicio de piscina

*Disponibilidad de 6 am a 10 pm

*Sin ningln costo

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. Teniendo en cuenta la actividad basica
del hotel en estilo camping boutique: se describe a continuacién el proceso para
ofrecer los servicios de hospedaje a las familias de estrato socioeconémico 4,5y

6 de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana.

Figura 8. Descripcién técnica del proceso

Esta interrelacion humana entre el cliente y el hotel CAMPING BOUTIQUE, se
fundamenta en etapas basicas del servicio al cliente, partiendo desde un contacto

inicial hasta la prestacion total del servicio con una satisfaccion final del cliente.

o La atencién se inicia cuando el cliente interesado en recibir un servicio de
hospedaje, se comunica con el hotel via telefénica para realizar su reserva o
cuando llega personalmente a las instalaciones. El cliente es atendido por la

recepcionista quien le comunica todo lo necesario sobre el servicio como: Tipo de
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habitaciones (comodidades), Precios y Servicios adicionales que ofrece el
CAMPING BOUTIQUE.

o Al aceptar el cliente las condiciones del servicio y manifestar su deseo de
hospedarse, se procede al diligenciamiento del formato de adjudicacion del
camping boutique, donde se preguntan algunos datos y se realiza el registro y el
botones conduce al Cliente hacia el camping asignado, donde se entrega el

inventario de la mismay las llaves.

o Cuando el cliente termina su estadia, debe cancelar su hospedaje y los
consumos antes de las 3 pm, previa revision e inventario ejecutado por el

botones.

3.3.3 Diagrama de procedimiento. El diagrama indica las actividades que se
describen para dar informacién de ingreso y salida del cliente o término de la
estancia en el hotel estilo camping boutique. Este procedimiento se observa a

continuacion.
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Gréfico 38 Diagrama de flujo de servicio de hospedaje
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10 minutos
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Formato de
adJUd'C‘—f‘C'on 15 minutos
Camping
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camping
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camping
boutique

2 diasen promedio

Huesped entrega 15 minutos
la habitacion

Facturade pago 5 minutos

Cancelacion del 5 minutos
servicio
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Gréfico 39. Diagrama de proceso del servicio de pesca

DIAGRAMA DE PROCESO DEL SERVICIO DE PESCA

El cliente llega al lugar donde se realiza

l la pesca

El encargado del servicio, le explica las

l caracteristicas del servicio.

El encargado le entrega al cliente, los

elementos necesarios para realizar la

l pesca

El cliente recibe los elementos y se

l ubica en el sitio deseado

El cliente realiza la actividad de pesca

El cliente termina su actividad, entrega

los implementos al encargado

El cliente paga el servicio
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Gréfico 40. Diagrama de proceso de cabalgata

DIAGRAMA DE PROCESO DEL SERVICIO DE CABALGATA

?

El cliente llega al lugar donde se

encuentran los caballos

El encargado del servicio, le explica las

caracteristicas del servicio.

El encargado ayuda al cliente a subir al

caballo

El encargado sube el caballo con el

cliente o toma al caballo de las riendas
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DIAGRAMA DE PROCESO DEL SERVICIO DE MINI CAMPING

El cliente solicita el servicio de

camping

El encargado del servicio, le explica las

caracteristicas del servicio.

El encargado traslada los elementos

Necesarios, para armar el camping

El encargado arma el camping

El cliente utiliza el camping

El cliente hace entrega del camping y

sus accesorios al encargado

El cliente paga el servicio

El encargado desarma el camping

006660600

El encargado traslada los accesorios
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3.3.4 Control de calidad. Evaluacion del servicio de calidad creara y mantendra
constantes programas de auditoria para el mejoramiento de la calidad, con el fin
de lograr un documento base que ofrezca los conceptos y los instrumentos que
faciliten la labor de evaluacion y mejoramiento de la calidad en atencion al

cliente o al usuario.

“Teniendo en cuenta la importancia del aseguramiento de la calidad de la
empresa seguira el modelo de excelencia empresarial EFQM (MODELO
EUROPEO DE EXCELENCIA EMPRESARIAL) del cual se encuentran
documentos de auto evaluacion, disefiados para evaluar la calidad en la empresa
y enmarca los criterios de liderazgo, estrategia, planificacion, gestién del

personal, sistemas de calidad, procesos y satisfaccion del cliente’ °

Politica de calidad: En cuanto a la politica de calidad, que tendra el hotel estilo

camping boutique, se menciona lo siguiente:

o Brindar servicios de alojamientos, bebidas, eventos y complementarios,

distinguiéndose por su confort, hospedaje, calidad y excelente servicio.

o Completa satisfaccion al cliente ofreciendo servicios de 6ptima calidad que

superen sus expectativas.

o Adecuar las instalaciones, incorporando tecnologia de punta y mejorando

continuamente los procesos y procedimientos.

° Garantizar el suministro de todos los recursos necesarios

° Asesores, T. (22 de Mayo de 199). http://www.tqgm.es/TQM/ModEur/ModeloEuropeo.htm .
Recuperado el 20 de Febrero de 2012 , de http://www.tgm.es/TQM/ModEur/ModeloEuropeo.htm :
http://www.tgm.es/TQM/ModEur/ModeloEuropeo.htm
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o Contar con el recurso humano calificado, que esté en continua

capacitacion.

o Satisfaccion total de las necesidades expresas o implicitas de los clientes.
Para lograr lo anterior, la administracion del Hotel estilo camping boutique,
aplicard procesos para identificar las necesidades de los huéspedes y los
requisitos reglamentarios relativos, estableciendo metas objetivas capaces de

medir, realizando las acciones necesarias para lograr las metas.

Las certificaciones mas sobresalientes por parte del ICONTEC, con las normas
ISO 9000, que se han constituido en los Gltimos afios, en una guia muy util para

las empresas, que realizan continuamente su gestion, en torno a la calidad.

3.3.5 Recursos. Los recursos necesarios para el funcionamiento del Hotel en
estilo camping Boutique se clasifican en:

° Recurso Humano
° Recurso Fisico
° Insumos

Recurso humano. CAMPO CAMPING, todo el personal contratara con todos los
requerimientos de ley. El personal contratado laborara 8 horas diarias y el Hotel
en estilo camping boutique, tendrd las puertas abiertas al publico de lunes a

domingo las 24 horas del dia.

El hotel camping boutique contard con el siguiente personal para atender cada

uno de los servicios ofertados.
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Cuadro 69. Recurso Humano
CANTIDAD PERSONAL

Contador externo

Administrador

Recepcionistas

Servicios Generales

Botones

Vigilante

Guia y cuidador de animales

[N =N S Y DY =Y BN Y

Piscinero

Para el 6ptimo funcionamiento de las actividades relacionadas con el hotel, se
requiere un guia especializado con el propdsito que esté pendiente y proporcione
toda la asistencia necesaria y que requieran las familias en cada uno de los
recorridos durante la cabalgata.

3.3.5.1 Recurso fisico. Los recursos fisicos con que la empresa contara seran

los siguientes:

. Se cuenta con un lote de terreno de 20.000 m? Ubicado en el Gualilo alto.

De la ciudad de Bucaramanga.
o Materiales utilizados durante la construccién de los campings
Los equipos, herramientas, muebles y enseres necesarios para la prestacion del

servicio.

Cuadro 70. Recurso fisico (Recepcion y oficina).

RECEPCION Y OFICINA CANTIDAD
Puesto de trabajo para recepcion con muebles necesarios 1
Silla ergonémica sin brazos vy giratoria 2
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RECEPCION Y OFICINA CANTIDAD

Computador 1
Impresora multifuncional 1
Televisor a color de 32 pulgadas LCD 1
Juego de sala para la recepcidon compuesto de un mueble de 3 1
puestos

Telefax 1
Calculadora 2
Muebles individuales con mesa de centro 2
Nevera de 12 pies 1
Estufa de gas con 4 fogones 1
DVD 1
Archivador 1

Cuadro 71. Recurso fisico camping boutique
DETALLE CANTIDAD

Cama dobles en madera 8
Cama Sencilla en madera 6
almohadas 32
Juego de sabanas Dobles 25
Juego de sabanas sencillas 15
Cobijas Dobles 25
Colchén 0.90 x 1.90 8
Colchén 1.90 x 1.40 6
Mesa de Noche 8
silla auxiliar de madera 8
Juego de tazas y platos 3
Juego de vasos y copas de vidrio 3
Bandeja 3
Espejos en Bronce 8
Papeleras plasticas 8
canastas decorativas 8
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DETALLE CANTIDAD

Lamparas 8
Tapetes Decorativos 8
mesas en madera redondas para comedor 8
sillas de madera para el comedor campestre 32
Toallas para el cuerpo 50
Toallas para las manos 50
Closet madera empotrado 8
Mini camping (carpa basica para dos personas) 8
Parqués 5
Domino 5
Scrable 2
Cartas 5
Sillas (Aparejos) 4
Anzuelo 10
Cafias de pescar 10

Cuadro 72. Recurso fisico de servicios

SAUNA CANTIDAD
Sauna 1
Piscina 1

Cuadro 73. Recurso fisico servicios

CABALGATAY CAMPING CANTIDAD
Sillas de montar ( aparejos) 4
Mini camping 20

Teniendo en cuenta el recurso fisico a utilizar para el servicio del hospedaje, se
tendra dentro de las normas de seguridad industrial, el mantenimiento preventivo
de los muebles y equipos, con el fin de suministrar seguridad al cliente y

empleado, evitando de esta manera algun riesgo profesional.
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3.3.5.2 Recurso de insumos. En cuanto a los insumos o materias primas
indispensables, en los diferentes procesos del Hotel en estilo camping boutique,
se tienen aquellos utilizados en las habitaciones, como lo concerniente a los
productos de consumo ubicados en la nevera del camping boutique y los que
corresponde para la alimentacion de los animales como: pescados, vacas, cabras

y caballos.

Cuadro 74. Insumos

DETALLE CANTIDAD MES- ANO
Champu para los caballos 1-mes
Purga para caballos 1 - cada tres meses
Concentrado de mojarra para los peces 180 kilos/mes

De igual manera es indispensable la compra de utiles de aseo destinados a la

limpieza de las diferentes areas del hotel como:

Cuadro 75. Utiles de aseo

UTILES DE ASEO

Detergente

Desinfectante

Toallas multiuso

Cera para madera

Recogedores

Escobas y traperos

Baldes

Lavaplatos

Ambientador

Los destinados al consumo de los clientes como:
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Cuadro 76. Utiles de aseo para las familias

Jabon de bafo

Champu

Papel higiénico

Crema de manos

Andlisis de Proveedores. Para realizar las compras de equipos, muebles,
enseres, articulos de aseo y confiteria, necesarios para el funcionamiento del

hotel en estilo camping boutique. Se han determinado los siguientes proveedores.

Cuadro 77. Proveedores de equipo.

PROVEEDORES DE EQUIPO TELEFONOS
Multicomputo 6435340
Soluciones Informéticas 6358034
Electrénica y computadores 6482844

Cuadro 78. Proveedores de muebles habitaciones y oficinasjError! Marcador no
definido.

PROVEEDORES DE MUEBLES HABITACIONES Y TELEFONOS
OFICINAS
Hogar Coomultrasan 6434204
Muebles bien hechos 6426789
Col muebles 6421587
Comodisimo

Cuadro 79. Proveedores de insumo

PROVEEDORES DE INSUMOS TELEFONOS
Litografia la bastilla 6300148
Central papelera 6434222
Dersa detergentes 6485500
La veterinaria 6427783
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3.3.6 Distribucion de planta. . La planta fisica del hotel en estilo camping
boutique sera distribuida segun el disefio del camping que actualmente tiene.
Donde se adecuaron los espacios necesarios para su puesta marcha. Ver anexo
C.

Cuadro 80 Distribucién de planta
DISTRIBUCCION DE LA PLANTA

DESCRIPCION

Comprende la zona donde se registran los huéspedes y

Servicios de recepcion A
P donde sera ubicada la sala de espera

Zona administrativa Esta constituida por la oficina de administrador

Est4d compuesta por 8 camping boutique, donde 1 para
Zona alojamiento acomodacion individual o doble y 6 para acomodacion de
4 personas y 1 para acomodacion de 6 personas

Zona de recreacion juegos de mesa, fogata

Aprovechando el hermoso paisaje y lagos y pasillos de

Zona verdes
zona verde para hacer cabalgatas

o Se encuentra el espacio relacionado con el cuarto de
Zona de servicios generales )
aseo, lavadero y patios de ropas

Zona de parqueadero El cual tendr& espacio para 15 automaviles

De esta manera estara distribuido el hotel en estilo camping boutique, donde
cada una de las areas contara con las condiciones 6ptimas de higiene y

mantenimiento preventivo en su infraestructura fisica.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO.

o La demanda estimada, segun el estudio de mercados, para el servicio de
hospedaje en Bucaramanga y su area metropolitana durante el 2011 es 6ptima

(31.846 servicios), siendo un factor determinante para el tamafio del proyecto.
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Igualmente se observa que las familias salen a pasear durante los fines de
semana y lunes festivos, lo cual se determin6 una capacidad utilizada

permanente del hotel del 45% (1.885 servicios de hospedaje al afio).

o El nuevo hotel se ubicara en la ciudad de Bucaramanga en la via el Gualilo
alto kilometro 2, esta ubicacién brinda seguridad por sus instalaciones y

tranquilidad para los huéspedes.

o De igual forma es de gran importancia el contar con todos los servicios
publicos necesarios como agua, luz, internet, acueducto, alcantarillado y teléfono;
donde solo se deben realizar las instalaciones del cableado necesario para el

hotel en estilo camping boutique.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

En la empresa CAMPING BOUTIQUE, tipo de sociedad que mejor se adapta a
las condiciones de la empresa es la sociedad limitada. Pues la obligacién de los
socios sola la constituye el pago de sus aportes y no esta representada en titulos
negociables. La sociedad como tal debera inscribirse ante la Notaria y la

Céamara de Comercio.

La constitucion de la sociedad la realizan como minimo dos socios y como
maximo veinticinco socios que aportan una cantidad igual de capital inicial y por
lo tanto las utilidades seran repartidas en partes iguales. De igual manera se

cancelaran al Estado Colombiano los correspondientes impuestos de ley.

Los gastos que se generen en la constitucion de la empresa, Hotel en estilo
camping boutique, seran repartidos en partes iguales y asumidos por cada uno

de los socios.

4.2 CONSTITUCION LEGAL.

Obligaciones de la empresa CAMPING BOUTIQUE, ante registros publicos y
otras entidades. Para la creacion de la empresa deben diligenciarse los
documentos respectivos de la camara de comercio y alcaldia. La empresa se
regird por las disposiciones legales estipuladas en el cédigo de comercio y el

estatuto tributario.

A Continuacién se detallan los pasos y requerimientos legales para la creacion de

una empresa.
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. Elaborar la minuta de la constitucién de la empresa.

. Enumerar los pasos a seguir en la camara de Comercio a que esta

obligada la empresa para efectos de su constitucion.

. Indicar los trdmites a realizar en la Notaria publica para la elaboracién de la

Escritura publica de Constitucion.

. Indicar los requisitos y procedimientos a seguir ante la Camara de
Comercio para la expedicion del registro mercantil y Certificado de existencia y

representacion legal.

. Sefialar los requisitos y procedimientos para los tramites ante la DIAN,
para la expedicion del NIT y el RUT.

. Enumerar los requisitos obligatorios ante la Alcaldia del Distrito de
Bucaramanga para obtener los documentos e informacion a cerca de Industria y

Comercio, Avisos y tableros, Uso de suelo, en sus respectivas dependencias.

. Averiguar sobre los tramites necesarios para la expedicion del Certificado

de seguridad.

. Indicar los tramites necesarios, el diligenciamiento del Certificado de no
usuario de musica en la oficina de SAYCO y ACINPRO.

. Mostrar los pasos que se siguen para solicitar la visita de Control sanitario
por parte de DISTRISALUD.

. Sefalar las diligencias obligatorias para la inscripcion ante el Seguro social

y La EPS escogida.
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. Mostrar los requerimientos ante la respectiva Caja de compensacion
familiar para cumplir con la obligacion de los Aportes parafiscales.

. Sefialar los pasos obligatorios para la afiliacion a la Administradora de

riesgos profesionales. ARP.

Minuta de constitucién o carta de intencion.

La minuta es el borrador de Escritura publica de constitucion, en la cual se
especifica el tipo de sociedad que se formarda, los socios con sus respectivas
cédulas, nacionalidad, domicilio y aporte. Ademas, la razon social de la empresa,
su objeto social, domicilio, nombre del representante legal, conformacién de junta
de socios, el capital social, funciones de la junta de socios, la reserva legal y el
tiempo de duracion de la sociedad y causales para su disolucion. La minuta es

realizada por un contador publico y no tiene ningun valor.

Es aquel que certifica que el nombre de la empresa, existe o no con anterioridad.

Tramite. Para la verificacion de la homonimia se reclama el formulario
correspondiente, en la sesién del primer piso de la Camara de comercio, para ser
diligenciada y devuelta a la cAmara, en el cual la empresa escribe los posibles

nombres, para que se confronte la existencia de algunos de éstas.

Pasos para la elaboracién.

. Escribir los posibles nombres escogidos para el establecimiento comercial
. Indicar la actividad mercantil que tiene la empresa.
. Devolver el formato diligenciado ante la CaAmara de Comercio.
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Escritura publica.

La Escritura Publica es el documento escrito que contiene declaraciones en actos
juridicos, emitidos ante el notario con los requisitos de ley y que se incorpora al

protocolo,

Etapas consecutivas que en caso de no cumplirse en su totalidad, hacen

inexistente la misma; por lo tanto, es indispensable tener en cuenta:

. El usuario puede presentar cuando solicite el servicio, el texto escrito de lo
gue se va a convertir en escritura publica y que se llama minuta, o expresar
verbalmente el objeto de sus declaraciones, para que la notaria proceda a

efectuar la versién escrita.

. Las escrituras publicas se deben extender en papel de seguridad, utilizado

exclusivamente por el notario, por medios manuales 0 mecanicos.

. Antes de firmar el texto, se deben efectuar todas las correcciones que

estime pertinentes y solicitar, si asi lo considera la asesoria del notario.
. Debe presentar en original los comprobantes fiscales vigentes o copias
autenticadas con la respectiva certificacion, de que se encuentran protocolizadas

en otra escritura, de otra notaria.

. Es necesario tener en cuenta en la escritura publica, entre otros aspectos,

los siguientes:
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Encabezamiento.

. Numero de la escritura asignado en orden sucesivo y anotado en letras y
nameros.
. La fecha, sefalando dia, mes y afo.

El lugar, indicando municipio, departamento y pais.

. Nombre del notario.

Competencia territorial, sefialando el circulo al que pertenece.

Comparecencia.

. Nombres y apellidos completos de los otorgantes.

. Documento de identidad. Si no tiene cédula de ciudadania presentara

otros documentos o servird la fe de conocimiento del notario; ya no se requiere la

libreta militar.
. Domicilio.
. Edad, sélo si otorga un menor adulto o el adoptante y el adoptado. En los

demas casos se indicara que es mayor de edad.

. Estado civil, sefialando la situacion de los inmuebles respecto de la

sociedad conyugal si es casado.
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. Representacion. Si actia en nombre de otro, se indicard la clase de

aguella.

. Tratandose de inmuebles, si el bien inmueble esta afectado a vivienda

familiar.

Inscripciéon ante la camara de comercio

Requisitos

. Una vez se obtenga copia auténtica de la escritura de constitucion, solicite
en la Camara de Comercio un juego de formularios de matricula. Diligenciarlas

debidamente con la informacion que se pide.

. Después acercarse a la ventanilla de liquidacién con la copia o copias de
la escritura con los formularios debidamente diligenciados y cancelar en las cajas

s de la entidad los derechos de inscripcion.

. A los tres dias habiles regresa para verificar si el documento entregado ha
sido inscrito en Registro Mercantil, o se encuentra devuelto con las observaciones

de abogado. Para la reclamacion, exigir el correspondiente recibo de caja.
. Si el documento se halla inscrito, reclamar en recepcion la placa, que
debera colocar en un lugar visible del establecimiento, para ello presentar copias

de formularios.

Toda persona juridica para poder constituirse legalmente, requiere un registro o

inscripcion, el cual se lleva a cabo en la Camara de Comercio.

159



Registro mercantil.

El Registro Mercantil es una Institucion legal, a través de la cual por virtud de la
ley se da publicidad a ciertos actos que deben ser conocidos por la comunidad.

Las actas y documentos sujetos a registro sélo producen efectos respecto de
terceros a partir de la fecha de su inscripcion, es decir, son oponibles frente a los
citados terceros. El Registro mercantil es publico, por lo tanto, cualquier persona
gue necesite informacién sobre los comerciantes matriculados o sobre sus actos
y documentos escritos, puede solicitarse en la Camara de Comercio.
Basicamente el Registro mercantii comprende dos aspectos: Matricula e

inscripcion.

Matricula mercantil.

Es un Registro publico de las personas que desean obtener la presuncion de ser
comerciantes y disfrutar los beneficios y ventajas que a los mismos asigna la ley.
Con la matricula no se adquiere la calidad de comerciante, pero quien se
encuentra matriculado, hace publica dicha condicion.

Figura con el status de comerciante.

La matricula mercantil es una obligacion para todos los comerciantes, con ello se
pretende dar a conocer a terceros, ciertas condiciones personales del

comerciante y circunstancias en que desarrolla sus negocios.

En el formulario de matricula de comerciante se debe incluir, entre otros, los
siguientes datos: Nombre del comerciante, nacionalidad, domicilio, direccion,
lugar o lugares donde desarrolla sus negocios, la clase de éstos, los bienes que
poseen, sus establecimientos comerciales, referencias bancarias y comerciales y

datos sobre capital y activos. La ley ha previsto sanciones para las personas que
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ejerzan el comercio profesionalmente sin cumplir sin dichos requisitos. La misma
sancion se aplicard a quienes omitan la matricula de sus establecimientos

comerciales.

Quiénes deben matricularse.

Las sociedades comerciales tiene la obligacion de matricularse. Cuando se
presentare la solicitud de matricula, debera presentarse dentro del mes siguiente
la fecha de escritura publica de constitucion o la de permiso de funcionamiento en
Su caso.

Donde deben matricularse.

En la Cadmara de Comercio correspondiente al lugar de domicilio del comerciante.
Como se efectua la matricula.

Diligenciado el formulario que expide la Camara de Comercio, en el cual se
suministra por escrito informacion personal, profesional y econémica sobre el
establecimiento de comercio. Al matricularse se deben pagar los derechos

autorizados por la ley.

Ventajas por tener vigente su matricula mercantil.

. Cumple con los deberes profesionales de comerciante.
. Obtener proteccion del nombre comercial.
. Se hace publica su condicion de comerciante.
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. Puede obtener certificado de matricula de Camara de Comercio.

. Es prerrequisito para la admision o concordato.

Formulario de matricula mercantil.

Diligenciamiento con respecto al establecimiento, solo se diligencia un formulario
de matricula, cuando se colocan los datos de todos los copropietarios y se firma

por los mismos.

Antes de diligenciar cualquier formulario, verificar que existe matriculado o
inscrito, un establecimiento comercial con el mismo nombre del que se pretende
utilizar. Para el efecto, es preferible efectuar una consulta escrita en carta pre
impresa que le proporciona la Camara. En el término de 24 horas se obtendra

respuesta a la consulta.

Certificado de existencia y representacion legal

Es un documento expedido por la Camara de Comercio que certifica la existencia

del negocio. Consta de:

. Numero de escritura publica con fecha de expedicion

. Tipo de sociedad: limitada

. Razdén social: Prestacion de servicio de un Hotel en estilo camping
boutique

. CAMPING BOUTIQUE
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. Domicilio principal.

. Duracion de la sociedad.

. Objeto social.

. Capital y Aportes.

o Nombre de los socios.
. Administracion.
. Gerente.

Registro unico tributario (RUT).

La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN, a través del Sistema de
Informacion Aduanero y Tributario, SIAT, ha desarrollado el médulo Registro
Unico Tributario, RUT, el cual contiene la identificacion, ubicacion y descripcion
de los contribuyentes. La identificaciébn permite conocer los apellidos y nhombres,
o razon social y el numero de identificacién tributario, NIT; la ubicacion y la
descripcion del tipo de contribuyente, la actividad econémica, responsabilidades,

informacion inherente a su modalidad.

Obtener el NIT

El tramite que se realice por intermediario, debera ser autorizado mediante poder

debidamente autenticado.
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Tramite.

La diligencia de inscripcion debe ser registrada por el representante legal con el

original de la cédula y una autorizacion autenticada en notaria.

Se llevan a cabo los siguientes pasos

. Diligenciar en original y copia, sin tachaduras ni enmendaduras el

formulario de inscripcién en el Registro Unico Tributario.

. Se debe presentar certificado de existencia y representacion legal

expedido por la Cadmara de Comercio.

. El formulario se presenta ante la Division de Recaudacion de la DIAN, la

cual otorga un plazo de 15 dias para finalmente dar el NIT.

En el formulario se anotan todos los datos que alli se solicitan y el digito de
verificacion se obtendra de acuerdo a la actividad u objeto social del negocio. El
digito lo sefala una cartilla disefiada para los contribuyentes por la Direccién de

Impuestos y Aduanas nacionales, DIAN.

NIT. Es el Numero de Identificacién Tributaria. Es la cédula de la persona juridica
y se obtiene a través del RUT.

Alcaldia.

Industria y comercio. El impuesto de Industria y Comercio grava todas las
actividades comerciales, industriales y de servicios, es decir, todos los
establecimientos que figuren en el Distrito, tiene que inscribirse en la Direcciéon de

Impuesto Distrital de Bucaramanga.
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Formularios requeridos

. Formularios de Inscripcibn o de registros ante impuestos Distrital por
primera vez. Estas formas las deben diligenciar las personas naturales o juridicas
y presentarlos ante esta oficina acompafiada del registro Mercantil o certificado
de Existencia y Representacion Legal que expide la Cadmara de Comercio.

. Formularios de declaracion de Industria y Comercio del afio gravable
respectivo, y cada contribuyente hard su declaracion privada en el formulario
asignado, ya sea grande o pequefia empresa; esto se refiere al régimen comun.
Liquidacién de impuesto de industriay comercio.

En el formulario de declaracién de industria y comercio se relacionaran los
ingresos netos gravables a los cuales se les aplicara la tarifa de acuerdo a la
actividad econémica.

Con este formulario declarado se paga en las casillas de los bancos asignados
por la Alcaldia en las ventanillas programadas por la Administracion de
Impuestos.

Requisitos

. Anexar Certificado de existencia y representacion legal.

. Fotocopia de cédula de ciudadania del representante legal.
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Antes eran dos formularios, pero con la reforma tributaria quedé un sélo formato,
el valor es gratuito, el tiempo de entrega es inmediato y este impuesto se paga

bimestralmente.

Avisos y tableros.

Este impuesto, ahora se liquida en el Impuesto de Industria y Comercio que se

paga bimestralmente.

Uso del suelo.

La Secretaria de planeacion distrital expide el Certificado con base a una solicitud
que hace el contribuyente donde relaciona una visita, el namero del NIT,
direccion, representante legal o propietario, actividad comercial; con base en la
solicitud se paga un impuesto en la caja general de la tesoreria distrital, después
el pago se efectla una visita al establecimiento y luego de esto se expide el

certificado del uso del suelo.

Requisitos

Para tramitar el certificado del uso del suelo, se debera elaborar una solicitud por

escrito que contenga:

. Nombre del establecimiento.

. Actividad comercial.

. Direccion.

. Nombre del representante legal.
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. Cédula de ciudadania o NIT.

Sayco y Acinpro.

Para la empresa que no utilice musica en las operaciones comerciales, se le

expedira el certificado de no usuarios.

Bomberos.

La empresa solicitara en la Estacion de bomberos el certificado de Bomberos de
Bucaramanga. Para esto, solicita en forma verbal o escrita, una visita al negocio,
la cual seré realizada por el Inspector quien revisara que el establecimiento
cumpla, con las normas de seguridad exigidas (Extintores de H20, Co2, espuma,
buenas instalaciones eléctricas, etc.) y llena un formato de revision del

establecimiento (gratuito) y entrega el original y se lleva una copia.

La empresa debe pagar un impuesto de bomberos que se cancela por medio del

impuesto de industria y comercio.

Aportes parafiscales.

Caja de Compensacion Familiar.

Toda Empresa que se constituya por primera vez debe afiliarse a una Caja de
Compensaciéon Familiar. Lo primero, es pedir una solicitud de afiliacién a la Caja
de Compensacion escogida, seccion subsidios. Luego de llenar la solicitud, se

lleva a esta oficina, se espera ocho (8) dias habiles hasta que llamen a la

empresa para comunicar que el consejo directivo acepto la afiliacion.
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Después que se cita al representante legal para dictarle una charla sobre cémo

se deben liquidar los aportes.

Requisitos
. Certificado de existencia y representacion legal.
. Ultima némina mensual detallada y firmada por los trabajadores.

Esta Caja de Compensacion Familiar es la encargada de liquidar al SENA un 2%,

al ICBF; 3% y ésta se queda con un 4%.

Estos aportes se pagan en el Banco Ganadero, Banco de Occidente o Banco de
Colombia, en un volante azul que la Caja de Compensacion envia a la empresa
en una libreta de pago para todos los meses del afio. EI Banco remite la

informacion a la Caja de Compensacion Familiar escogida.

Instituto del seguro social o cualquier EPS.

Para afiliarse al ISS o a cualquier EPS y afiliar la salud de sus empleados debera
llenar un formulario de inscripcién patronal, en la cual se especificara la razén
social, el tipo de sociedad, los nombres de los socios de la empresa, su actividad
comercial, su direccién, el numero de trabajadores que tiene a su cargo,

especificando la actividad que realiza cada uno y su horario de trabajo.

Este formulario debe estar firmado por el representante legal de la empresa y su
respectiva identificacion. A demas, debe especificarse en este formulario, los
riesgos profesionales a que estan sometidos los trabajadores en el area de

trabajo.
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Una vez diligenciado el formulario se debe llevar a la EPS para que sea
debidamente aprobado. Una vez aprobada la inscripcién patronal, la empresa

debe realizar la autoliquidacion y la inscripcion de sus trabajadores.

De acuerdo a lo establecido en la ley 100 del 93 se garantiza a todos los hombres
que vivan en territorio de Colombia, el derecho a la Seguridad Social, que debe
comprometer el acceso a los servicios de salud; este nuevo sistema cubre no
sé6lo al trabajador, sino también a toda su familia o personas a su cargo, es decir,

esposa e hijos.

Anteriormente la empresa estaba obligada a cotizar en el ISS, con la reforma a la
ley 100 del 93, el empleado puede escoger la entidad promotora de salud que
desee, es decir, que el empleado puede tomar la decisién personal de elegir la
entidad que le vigilara su salud.

A los trabajadores se les descontara de su sueldo, en forma mensual, los aportes
para salud equivalente al 4% de su sueldo basico, y el patrono pagara el 8% para
un total del 12%.

Tramite de afiliacion.

. El empleado se afiliara mediante un contrato con su respectivo asesor, ya

sea por visita a la empresa o por solicitud del mismo a una EPS.

. Ademas, de llenar el contrato, se llenard una declaracién de estado de

salud y anexara la fotocopia de la C.C.

. Después de diligenciar el contrato, la EPS se encargara de recoger la firma

del empleador como muestra de su aprobacioén.

169



. Al finalizar cada periodo el empleador llenara la planilla de autoliquidacion
de aportes del Sistema General de Seguridad Social en Salud, ésta serd pagada

en el respectivo Banco o Corporacion o en la misma Entidad Promotora.

El usuario tiene derecho a los servicios de urgencias, consulta externa, con el
médico general, consulta con especialistas remitida por el médico general,
examenes de laboratorio, diagnésticos, rayos X, hospitalizacion y cirugia,
odontologia basica y medicamentos. Cada EPS le entregara al usuario una guia

sobre Laboratorios, Médicos y Hospitales a los cuales puede acudir.

Administradora de Riesgos Profesionales (ARP).

Con la reforma de seguridad social Ley 100/93 el trabajador puede acceder a un
sistema de seguridad social privado, para lo cual se autoriza a las compafiias de

Seguros de Vida el ramo ATEP, accidentes de trabajo y enfermedad profesional.

El objetivo fundamental de las ARP es la atencion de los empresarios en
prevencion y atencion d los riesgos por medio de los planes basicos y técnicos y
técnicos especializados en salud ocupacional.

Quiénes se deben afiliar.

Obligatoriamente trabajadores dependientes, nacionales o extranjeros vinculados
como servidores publicos; jubilados o pensionados que se incorporen a la fuerza
laboral; estudiantes en practica y voluntariamente trabajadores independiente de

conformidad con la reglamentacién que para tal efecto expida el gobierno.

Este sistema comenzd a regir a partir del primero de agosto del 94 Para el sector

privado; para el sector publico a partir del primero de enero del 96.
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Tramite

Se llena un formulario para la vinculacién en la cual se tiene en cuenta.

. Actividades desarrolladas por la empresa.
. Numero de trabajadores.
. Clase de afiliacion (primera vez o traslado)La empresa pagara

mensualmente el valor de acuerdo a las cotizaciones realizadas.

Registro de libros de comercio.

El registro de los libros de comercio es una obligacion legal que permite su

utilizacion como medio de prueba privilegiado a particulares y organismos

oficiales, y evita a los comerciantes la imposicion de multas.

Los libros que se inscribiran seran:

. Libros de actas de junta de socios

o Libros de contabilidad

4.3 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Se debe cumplir con los siguientes requisitos legales, para el ejercicio de las

funciones establecidas:

o Inscripcion y registro en la Camara de Comercio (registro mercantil o

matricula mercantil).
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o Numero de identificacion tributaria (NIT), el cual se solicita en la Direccion

de impuestos y aduanas nacionales (DIAN).

o Escritura de constitucion de la empresa.

o Numero patronal de la EPS, para la vinculaciéon de trabajadores y los

aportes respectivos.

o Formulario Unico de afiliacion e inscripcion a la IPS.

o Solicitud de vinculacion del trabajador al sistema general de riesgos

profesionales.

o Formulario de vinculacion o actualizacion al sistema general de pensiones.

4.3.1 Vision. Convertirnos en 2016 en el Hotel en estilo Camping Boutique con
el mejor posicionamiento y mayor ocupacion en la ciudad de Bucaramanga, con
un servicio innovador y calidad reconocida, compitiendo con responsabilidad y
honestidad, con un equipo humano integrado y comprometido en una cultura de

servicio y atencion al cliente.

4.3.2 Misién. Somos un Hotel en estilo Camping Boutique que ofrece el mejor
servicio de alojamiento, con elegancia, atencion personalizada y alta calidad
para disfrutar de una experiencia memorable en el campo con las comodidades
de la ciudad, que permita a los clientes hacerlo sentir en un ambiente de
comodidad, tranquilidad y seguridad. Desarrollamos nuestros servicios dentro de
una cultura organizacional basada en valores, mejora continua, espiritu

innovador, soporte tecnolégico, compromiso social y cultural.
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4.3.3 Objetivos. Incide en satisfacer mediante un servicio rapido y de calidad,
las necesidades de los clientes y desarrollar nuevos servicios, para satisfacer
las demandas de un mercado cada vez mas exigente. Ser una empresa rentable
y en constante crecimiento. Involucrando y capacitando al equipo de trabajo en

los procesos.

Se pueden establecer las metas estratégicas que permitirAn desarrollar los

siguientes objetivos:

o Cumplir con compromisos y obligaciones, tanto hacia fuera como asi

dentro de la organizacion.

o asumir el compromiso de promover la proteccion del medio ambiente,

atreves de la promocién e implementacion de procesos limpios.

o Los precios se aplicaran teniendo en cuenta la relacién con los costos, la

competencia y mercado.
o Promover mecanismos eficientes y eficaces de comunicacion, a manera
de mantener un alto nivel de informacién y participacion con todos los miembros

de la empresa.

o Mantener las inversiones en existencias y reducir las pérdidas de estas a

un nivel minimo

° Mantener unas normas de calidad adecuadas.

Valores

La filosofia se basa en una serie de valores

173



Compromiso: Lograr a través de los beneficios que con lleva desempefarse de
la mejor manera por medio de las labores y tareas asignadas en la empresa,

permite cumplir los objetivos y generar resultados intangibles.

Honestidad y ética: Reflejar el valor de moderacion, decencia, urbanidad ya que
para los clientes es indispensable saber que existe honestidad en una empresa.

Orientacion al cliente: Es el valor mas importante en la cultura organizacional
de la empresa el de brindar la plena satisfaccién de los gustos de los clientes,
siempre enfocados en sus necesidades y en la preferencia.

Respeto: Refleja el amor y la pasidn que entregan cada uno de los integrantes
de la empresa, para con los clientes, proveedores y entre la misma organizacion

interna.

Puntualidad: El ser puntuales y cumplir con los compromisos, reporta respeto a

si mismo y a los demas y credibilidad entre los clientes.

Desarrollo profesional: Los constantes cambios del mercadeo exigen un acceso
pertinente a informacién que aporte al crecimiento de la empresa. El desarrollo
profesional es fruto de la paliacion de la carrera y comprende los aspectos que
una persona enriquece 0 mejora con vista a lograr objetivos dentro de la
organizacion. Se da mediante esfuerzos individuales o por el apoyo de la

empresa.

a- Seleccion de personal: Es importante tener claro que la empresa debe
desarrollar un proceso que se ajuste a las necesidades especificas y se ejecute
en forma correcta con el fin de disminuir la rotacion del personal y sobre todo los

costos en el proceso de seleccion. La empresa CAMPING BOUTIQUE, necesita
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reclutar, seleccionar y contratar un administrador, dos recepcionistas, dos

vigilantes, dos empleadas de oficios varios operarios.

Reclutamiento: El proceso para encontrar y atraer aspirantes adecuados para
los cargos se manejard por medio de una agencia de empleos, aunque la
empresa también recibird las hojas de vida. Se inicia con el conocimiento y

requisitos relativos al perfil de cargos que se necesitan.

Proceso de seleccion: El proceso de seleccidn sera realizado por la agencia de
empleos. Este consiste en la aplicacion de pruebas técnicas que se enfoca en los
requerimientos de la misma, buscando en la persona facilidades de adaptacién
motriz, visual y de respuesta a la ensefianza.

Las pruebas a aplicar se dividen en dos:

o Pruebas de capacidad: Las cuales permiten medir la destreza del

personal en la realizan de las actividades.

o Pruebas de actitud: Que permitan evaluar la destreza y el grado de

compresion para ejecutar una orden.

La entrevista que es realizada por la sicéloga y finalmente por el gerente consiste
en determinar la motivacion, deseo de alcanzar metas propuestas y la estabilidad.
Las entrevistas realizadas evalUan al candidato desde distintos puntos de vistas y

lo califican.

Proceso de contratacién: Para la contratacion del personal se realizara un tipo

de contrato por obray labor.

Proceso de induccién: Para que el candidato se adapte a su nuevo trabajo, la

empresa suministrara capacitacion a los empleados en las diferentes tareas o
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cargos de la empresa. Para que la capacitacion funcione debe ir ligada a las
necesidades estratégicas de la empresa.

b- compras: las politicas de compras se estableceran teniendo en cuenta
los descuentos ofrecidos por los proveedores de insumos ya sea por el pago de
contado o a crédito.

c- Los proveedores seran seleccionados teniendo en cuenta la calidad de la
papeleria, se comprara por el proveedor local que ofrezca los insumos requeridos
para las labores del area. Administrativa tales como: insumos para PC, utiles de
escritorio, Utiles de aseo y cafeteria y los insumos que requiera el camping

boutique, se comprara lo necesario para un periodo bimensual.

d- Politicas de ventas: las politicas de ventas se constituyen en un factor de
gran importancia en el momento de atraer clientes y manejar de una forma
eficiente la cartera de la empresa. La venta sera de contado en el momento del

servicio.

4.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La nueva empresa CAMPO CAMPING, implementara una organizacién de tipo
funcional con plena definicion de las lineas de autoridad, control basado en la

supervision vy division del trabajo.

4.4.1 Organigrama. Para llevar a cabo con éxito los objetivos de la organizacion,
la empresa debe contar en su estructura organizacional, con el personal
necesario y adecuado a las necesidades de la empresa, de tal forma que le

permita ser competitiva.
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Gréfico 41. Organigrama Hotel CAMPO CAMPING
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4.4.2 Descripcion y perfil de cargos. A continuacion se presentan la descripcion

de funciones y las especificaciones del cargo en relacion con el perfil y las

responsabilidades propias del mismo, para el normal desarrollo de las actividades

del Hotel en estilo camping boutique.

Cuadro 81. Descripcion de la junta de socios

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO JUNTA DE SOCIOS D/ M/ A
AREA
SUPERVISA | Administrador, recepcionista, | NUMERO DE CARGOS Ocho ( 8)

vigilante

servicios generales, guia

cuidador de animales, botones y

y

FUNCION PRINCIPAL

*Tomar decisiones referente a los objetivos

de la empresa

DETALLE DE FUNCIONES

*Aprobar  pagos, gastos, compras Yy
asignacion de sueldos

*Aprobar tramitacion, renovacion y
celebracion de todo tipo de contratos que se

ejecuten en la empresa

*Coordinar y asesorar la elaboraciéon de

presupuesto anual de la empresa

*Conocer y controlar las solicitudes, quejas y

sugerencias que puedan tener los huéspedes

*Aprobar programas |y jornadas de
capacitacién, desarrollo y demas actividades

necesaria para los empleados
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Cuadro 82. Funciones del Administrador

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARGO ADMINISTRADOR FECHA | D M A
AREA ADMINISTRATIVA
NUMERO | 1
SUPERVISA A TODO EL PERSONAL DE
CARGOS

FUNCION PRINCIPAL

REPRESENTAR LEGALMENTE A LA EMPRESA Y REALIZAR LAS
FUNCIONES ADMINISTRATIVAS (PLANEAR, ORGANIZAR,
DIRIGIR Y CONTROLAR) QUE PERMITAN Y GARANTICEN EL
CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS

DETALLE DE
FUNCIONES

* liderar procesos de decision para determinar los mejores y mayores

objetivos de la empresa.

* planear, organizar y dirigir las actividades de la empresa, velando

por la aplicacion y politicas, normas de la organizacion.

+ atender los aspectos legales y celebrar contratos inherentes al

cumplimiento de los fines sociales.

« procurar el crecimiento corporativo mediante gestiones de

mercadeo Yy optimizacién de los recursos.

* coordinar y supervisar los procesos productivos.

* manejar las finanzas de la empresa, velando por su crecimiento

* realizar gestion de calidad.

« ser el representante legal de la empresa
. Promover la venta de los diferentes productos que conforman el

portafolio de la empresa, incrementado la utilizacién de lo mismo..

+ prestar un adecuado soporte a los trabajadores a su cargo, para el

correcto funcionamiento de las actividades de la empresa.

« verificar el funcionamiento, operacion y utilizacién de los equipos y

herramientas y la observacion de los procedimientos respectivos.
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» responder conjuntamente con los operarios por la produccién y

calidad de los productos ofrecidos por la empresa.

* recibir y atender a los clientes de la empresa, asi como las

solicitudes de despacho de los puntos de venta.

» mantener un control permanente de inventarios de materia prima y
productos terminados, teniendo en cuenta los prondsticos de
ventas.

* organizar y coordinar las diferentes etapas del proceso productivo.

PERFIL

grado de institucion:

« ser profesional de carreras, gestion profesional, administracion de

de empresas, ingenieria de alimentos.

* experiencia minima de 3 afios

* ser visionario para los negocios

RESPONSABILIDADES

* representar dignamente la empresa.

« proteger los bienes muebles e inmuebles

» cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al manual interno

de la empresa.

« cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al manual interno

de la empresa.

« velar por la buena marcha de los procesos productivos.

« verificar la correcta operacién y cuidados de equipos vy

herramientas de la empresa..

» hacer cumplir las normas de seguridad social.

« velar el crecimiento corporativo a todos los niveles

HABILIDAD MENTAL

* ejecuta labores que requieren habilidad mental alta para la toma de
decisiones y generar estrategias que permitan el buen desempefio

de la organizacion.

HABILIDAD MANUAL

+ ejecuta labores que requieren una habilidad manual alta en el

manejo de documentacién propia de la empresa.
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Cuadro 83. Descripcion funciones recepcionista

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARGO SECRETARIA C.C, | EECHA D M [A
AREA ADMINISTRATIVA
EMPLEADOS OPERATIVOS EN AUSENCIA NUMERO DE | 1
SUPERVISA DEL GERENTE CARGOS

FUNCION PRINCIPAL

facilitar el trabajo del gerente y en coordinacion con este, seran
responsables
De la contabilidad y finanzas de la empresa.

DETALLE DE FUNCIONES

* redactar y dirigir las comunicaciones necesarias a clientes,
proveedores y demas.

« coordinar los informes de ventas y compras a proveedores

.atender amablemente a los huéspedes e informandolo en lo que
desee

* manejar las cuentas deudoras y acreedoras de la empresa. Asi
como la administracion de la base de los datos mismos.

.contestar el teléfono

.brindar una calidad de bienvenida al huésped

.recaudar el dinero proveniente por la prestacién del servicio

.manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos
del hotel

.elaboracion y registro de la informacion de los huéspedes al ingresar
a las instalaciones del hotel

.responsable del manejo de caja menor del hotel

.atender las sugerencias y quejas sobre prestacion del servicio
.manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos
del hotel

PERFIL

Grado institucional.

» técnica en contabilidad y secretariado

* experiencia laboral:

Un afio de experiencia laboral en el cargo.

RESPONSABILIDADES

» estar permanentemente comprometida con las finanzas de la
empresa, manejar adecuadamente los elementos, materiales,
muebles y enseres y equipos asignados para el cumplimiento de
sus funciones.

HABILIDAD MENTAL

* En la ejecucion de cartas e informes, soluciéon de inconvenientes,
presentados a realizar las labores propias de su trabajo y toma de
decisiones.

HABILIDAD MANUAL

» Esporadicamente trasportar o desplaza equipos que no requieren de
gran esfuerzo fisico.
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Cuadro 84 Descripcion funciones auxiliar de servicios generalesjError! Marcador

no definido.
HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE
DESCRIPCIONES DE FUNCIONES
CARGO AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES
AREA ADMINISTRATIVA
SUPERVISA | NINGUNO NUMERO DE
NUMERO DE CARGOS 1 CARGOS 1

FUNCION PRINCIPAL

Realizar las actividades necesaria para la prestacion de
servicio general

DETALLE DE FUNCIONES

. Mantener bebidas como: café, agua y aromaticas para el

suministro de los clientes y empleados del hotel

Encargada del aseo de las instalaciones del hotel
cumpliendo con las normas requeridas para la ejecucién de
la actividad

. Contribuir con eficacia y efectividad en la ejecucion.

PERFIL

Grado institucional

Minimo Bachiller.

Experiencia laboral: Tres meses

RESPONSABILIDAD

Sobre las actividades que realiza

HABILIDAD MENTAL

Atencién y dedicacion

HABILIDAD MANUAL

Rapidez y agilidad
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Cuadro 85. Descripcion funciones botones

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO BOTONES
AREA ADMINISTRATIVA
SUPERVISA | NINGUNO NUMERO DE CARGOS 1
Realizar las actividades necesarias para la prestacion de
FUNCION PRINCIPAL servicio de llevar el equipaje de los clientes.

.Realizar el transporte de equipaje y entrega de

correspondencia.

.Le colabora a los clientes con sugerencias a visitas

planeadas por los clientes

.Mantiene informado a los clientes de los servicios que

DETALLE DE FUNCIONES : . .
presta el hotel en estilo camping boutique.

. Es el encargado de entregar los campings a los clientes

cuando lo soliciten.

Grado institucional

Minimo Bachiller.

PERFIL Experiencia laboral: Tres meses

Sobre las actividades que realiza
RESPONSABILIDAD

HABILIDAD MENTAL Atencién y dedicacion

HABILIDAD MANUAL Rapidez y agilidad
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Cuadro 86. Descripcion funciones vigilante

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO VIGILANTE

AREA ADMINISTRATIVA

SUPERVISA | NINGUNO

NUMERO DE CARGOS 1

NUMERO DE CARGOS 1

FUNCION PRINCIPAL

Realizar las actividades necesaria para la prestacion de servicio de

vigilancia

*Encargada de atender y vigilar las instalaciones del hotel

cumpliendo con las normas requeridas para la ejecucion de la

DETALLE DE actividad.
FUNCIONES
.Es la persona encargada de proteger la integridad fisica de las
personas y los bienes materiales del hotel.
Grado institucional
PERFIL Minimo Bachiller.

Experiencia laboral: Un afio

RESPONSABILIDAD

Sobre las actividades que realiza

HABILIDAD MENTAL

Atencion y dedicacion

HABILIDAD MANUAL

Rapidez y agilidad
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Cuadro 87. Funciones del Guiay encargado del cuidado de los animales

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO CUIDADO DE ANIMALES Y GUIA DE RUTA TURISTICA FECHA/D/M/A |

AREA MANTENIMIENTO DE ANIMALES

SUPERVISA | NINGUNO

NUMERO DE CARGOS 1

FUNCION Cuidado de los animales y guiar en la ruta de cabalgata y caminata a

PRINCIPAL los clientes del hotel
*Dominar las técnicas de mantenimiento, higiene y asepsia de los
animales para asegurar su bienestar.
*Dominar los métodos de contencién e inmovilizacion rutinaria y
especializada de los animales.
*Conocer las normas de seguridad en el manejo de animales
*Planificar y control del trabajo diario en un nucleo.
*Conocer el tipo y las caracteristicas de la alimentacién de mamiferos,
herbivoros, carnivoros, asi como de los reptiles, aves
Elaborar dietas equilibradas y su adecuacion a cada en casos

DETALLE DE especiales de salud, tipo de actividad, etc.

FUNCIONES *Aplicar | lan ntiparasitarios y sanitarios establecidos

plicar los planes antip y
*Conocer las técnicas de prevencion de enfermedades fisicas y
psicoldgicas del animal.
*Estudiar el seguimiento de los diferentes tipos de conductas de los
animales o realizar el control de las crias.
*Conocer las técnicas de urgencias y primeros auxilios de los animales.
*Conducir la cabalgata y las caminatas.
*Brindar informacién sobre los puntos de interés en el recorrido y
explicar el atractivo.
*Asistencia al turista. Implica ayudar al turistaen todo lo que sea
posible.
*QOrientar y asesorar al turista.
GRADO INSTITUCIONAL
PERFIL TECNICO EN CUIDADO DE ANIMALES

EXPERIENCIA LABORAL

SEIS MESES DE EXPERIENCIA LABORAL ENEL CARGO

HABILIDAD MENTAL

Dedicacién

HABILIDAD MANUAL

Agilidad
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Cuadro 88. Funciones del Piscinero

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO PISCINERO

AREA PROTECCION Y SEGURIDAD DE
LOS USUARIOS

SUPERVISA | NINGUNO

NUMERO DE CARGOS 1

NUMERO DE CARGOS 1

FUNCION PRINCIPAL

Proteccidn y seguridad de los usuarios

DETALLE DE FUNCIONES

*Velar por la proteccion y seguridad de los usuarios

*Mantener limpia la piscina, cepillando los bordes de la misma y
aspirando el fondo diariamente.

sLimpiar las sillas y colchonetas.

*Chequear los bafios y asegurar su limpieza antes de retirarse
de su area de trabajo.

*Chequear constantemente los jardines adyacentes al area de la
piscina para asegurar su limpieza.

*Colocar las sombrillas y sillas de acuerdo a las solicitudes de los
clientes.

sLlevar a cabo otras labores que le sean asignadas.

PERFIL

Cursos de primeros auxilios y auxilio cardiovascular, certificacion

de salvavidas.

Minimo Bachiller.

HABILIDAD MENTAL

Vocacion de atencion al cliente

HABILIDAD MANUAL

Excelentes condiciones fisicas
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Cuadro 89. Funciones del Contador

HOTEL EN ESTILO CAMPING BOUTIQUE

DESCRIPCIONES DE FUNCIONES

CARGO CONTADOR

AREA ADMINISTRATIVA

SUPERVISA NINGUNO NUMERO DE
CARGOS

FUNCION CONTABILIZARA LAS FUNCIONES DE LA EMPRESA

PRINCIPAL

DETALLE DE | *velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones establecidas para

FUNCONES manejo de la

el

contabilidad

departamental y municipal

*Estar al dia en las disposiones tributarias emanadas por el gobierno nacional,

tipo legal tales como:

*Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa de

IVA, Rete fuente, Impuestos, Parafiscales, etc.

empresa

*Actuar integridad, honestidad y absoluta reserva de la informacion de la

la normatividad

*Mantener actualizada la informacién la cual se ejecutard a las exigencias de

En material fiscal y tributaria.

*Estar a tent6 a las entradas y salidas de dinero de la empresa

periddicamente la empresa

*Mantener en aviso al gerente sobre el presupuesto que gasta o que necesita

presentacion de esta informacion

*QOrientar la elaboracién de los estados financieros periédicamente y la

De manera clara y precisa.

PERFIL Contador publico con tarjeta profesional (SENA, Secretaria de salud

etc)

Experiencia laboral

Dos afios de experiencia en el cargo

Otros requisitos

Excelente calidad humana, trato de interpersonal

187




4.4.3 Asignacion salarial. La asignacion salarial corresponde al perfil
profesional y experiencia del empleado para desarrollar la labor encomendada,

teniendo en cuenta la excelencia en el servicio estableciendo lo siguiente:

Cuadro 90. Asignacién salarial

DETALLE VALOR SALARIO TIPO DE CONTRATO
MES

Administrador $ 2.791.800 Termino fijo a un afo
Secretaria Recepcionista $ 1.368.560 Termino fijo a un afio
Guia y cuidador de animales $ 1.330.782 Termino fijo a un afio
Botones $661.369 Termino fijo a un afio
Servicio General $661.369 Termino fijo a un afio
Vigilante $889.013 Termino fijo a un afio
Piscinero $661.369 Termino fijo a un afio

Contador $ 250.000 Por prestacion de servicio

Cuadro 91. Porcentajes para hallar costos reales de mano de obra

PRESTACIONES Y APORTES SOCIALES PORCENTAJE
Prima 8.33%
Vacaciones 4.17%
Cesantias 8.33%
Intereses de cesantias 1%
Caja de compensacion 4%
Salud 8.5%
Pension 12%
Riesgos profesionales 0.34%
Dotacion 7%
Sena 0,02
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Las prestaciones de ley seran pagadas en su totalidad, otorgando ademas
subsidio de transporte y la dotacion a los empleados que estén cobijados por este

beneficio (asignacion salarial igual o menor a dos S.M.L.V).

Igualmente del sueldo asignado le seran descotados los respectivos aportes
correspondientes al trabajador para el pago de la EPS Y AFP, por concepto de
salud y pensién. Las prestaciones sociales ordinarias se pagaran de conformidad
con la ley 100 de 1993, como corresponda segun pago directo al trabajador o
pago indirecto a través de instituciones oficiales y privadas como es el caso de
seguridad social SENA y subsidio familiar. La dotacion y el calzado reglamentado
por medio de la ley 11 de 1984 se realizara a los trabajadores que devenga

hasta 2 salarios minimos legales vigentes.

4.4.4 Conclusiones sobre la viabilidad administrativa del proyecto. La
empresa sera una sociedad de responsabilidad limitada y realizara un proceso de
seleccion de personal acuerdo al perfil de cargos, son siete personas que se
contrataran a través de una agencia de empleos donde tres pertenecera al area

administrativa y cuatro al area operativa.

o La estructura organizacional que se ha planeado para el hotel es

congruente y corresponde a su mision, objetivos, valores y politicas.

o Su organigrama se ha constituido bajo un esquema practico y funcional

o La descripcion y perfil de cargos esté claramente definida para que no se
presente ninguna clase de inconsistencia en el desarrollo de las funciones de

cada funcionario del hotel.

o La politica contractual es clara y se ajusta a las condiciones del mercado

laboral en la ciudad de Bucaramanga.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdémicos necesarios para la realizacion del proyecto; cual sera el costo total
incurrido en el proceso operativo, administrativo y los ingresos esperados, asi
como otra serie de indicadores que servirAn como base para la toma de

decisiones en cuanto a la viabilidad del proyecto.

Las proyecciones financieras se realizaran teniendo en cuenta variables
macroecondémicas como los efectos inflacionarios, para lo cual se ha determinado
ajustar anualmente los costos e ingresos con la inflacion promedia de los dltimos
5 afos equivalentes al estudio financiero se desarrollara teniendo en cuenta los

siguientes aspectos:

5.1 INVERSIONES

Para la empresa Hotel estilo camping boutique, las inversiones estan
constituidas por el conjunto de aportaciones que se tendrd que hacer para
adquirir todos los bienes y servicios. Las inversiones se clasifican en: Activos

fijos, activos intangibles, y capital de trabajo.

5.1.1 Inversion Fija. La inversion por concepto de los activos fijos contemplan los
siguientes rubros: herramientas, muebles y enseres de oficina, equipo de
computo, de comunicaciones. Elementos de dotacién para los servicios como:
juegos de mesa, cabalgatas, sauna, piscina, pesca, granja, construcciones y

adecuaciones.

5.1.1.1 Terreno. Aunque el terreno es propiedad de una de las autoras del
proyecto, dos hectareas de éste seran tomadas en arriendo para que funcione la

nueva empresa.
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5.1.1.2 Construccién. Estas inversiones estdn constituidas por obras civiles,
Adecuacién y montajes muebles y enseres, y Maquinaria y Equipo. A

continuacion se describe cada uno de los items.

Las obras que lo habilitan como terreno urbano comprenden redes de agua,
desaglie y otras obras de esta indole. Las obras civiles y servicios
complementarios comprenden: Equipo de bombeo, instalaciones de seguridad,
instalaciones exteriores, gastos de derechos municipales, asi como otros

adicionales que son necesarios para la construccion del establecimiento.

5.1.1.3 Adecuacién y montaje. Se requiere adecuar los campings Boutique y la
recepcion, la oficina de la administracion y los campings boutique de hospedaje:
al igual que las obras de cableado estructurado para equipos de computo,

internet, televisores y demas.
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Adecuacion y montaje

Cuadro 92. Construccion y adecuacion. Ver la siguiente tabla

DETALLE CANTIDA VALOR VALOR TOTAL

n IINIINAN
Adecuacion de Instalaciones de los camping

Carpa tienda Fiamma f-45, e f-50, PVA Valmez

transpirable e impermeable y resistente, proporciona| Metro

una excelente proteccién contra la lluvia, viento y frio. cuadrado 4 x

Facil armado con una combinacién de los postes 8 S 400.000 $ 4.000.000
. . - anchoy 4 x

verticales de acero y postes de fibra de vidrio del techo|

mantienen unidas con los cubos fuerte en cumbrera de la| largo

carpa

» Amplia puerta con ventilacion y las ventanas grandes

para el flujo de aire afiadido

« 2 fin patentado "Bahia" cierre las ventanas para|

aumentar el flujo de aire dentro de la carpa

« Capacidad de almacenamiento trasero

* Cosido en la cortina divisora la creacion de 2
habitaciones privadas y aportar estabilidad a la carpa

* Incluye 2 bolsas de almacenamiento artes loft y 2
bolsillos colgantes para permitir el almacenamiento de
pequefios articulos personales

« Incluye alfombra de barro frente a la tienda para ayudar
a mantener limpia y seca

Pisos de madera Metro 8

cuadrado 4x S 210.000 | S 2.100.000

anchoy 6 x
Enchapes y Bacterias Sanitarias 1.50 ancho x 8

2 metros de

alto Metro S 225.100 | $ 2.251.000
formato de
33.8cm
Instalacién Sanitario Cuadrado 8 S 300.000 | $ 3.000.000
Instalacién de lavamanos de sobreponer 8 S 309.000 | $ 3.090.000
Instalacién de Incrustaciones 8 S 350.000 | $ 3.500.000
Suministro e instalaciones de portén 4 metros 1 S 900.000 | $ 900.000
Suministro e instalacion de cable TV y internet 8 S 40.000 | S 400.000
Adecuacion de Instalaciones de los camping 8 S 100.000 | $ 1.000.000
Construccion de larecepcién y administracion

Mowm_lentos y excavaciones de tierras para los s s.000| s 5.000.000
campings
:J/Lgrzs de cimentacion ( area administrativa) e mano de 8 s 210,000 | $ 1.680.000
Columnas (5 metros de altura) e mano de obra 8 metros 8 S 300.000 | S 2.400.000
Placa concreto ( 1 placa) e mano de obra 60 metros 1 S 63.000 | $ 3.780.000
Concreto e instacion 60 metros S 33.000 | $ 1.980.000
Varillas (Hierro) 1/2 e instalaciéon 20 S 8.500 | S 170.000
Mampostria en ( Ladrillo) H 10 e histalacion 1.000 S 900 | $ 900.000
Friso y estuco e mano deobra 60 metros S 45.000 | S 2.700.000
Piso con porcelanato e instalacion 60 metros S 78.000 | $ 4.680.000
Enchapes, sanitarios e Instalacion 2 metros 2 S 625.000 | $ 2.050.000
Meson soprte lavamanos y lavamanos 1 metro 2 S 450.000 | S 900.000
Caja de medidor 1 S 67.000 | $ 67.000
Aseoy retiro de escombros Gl 1 S 200.000 | S 200.000
Ventana Recepcion 1 S 1.500.000 | $ 1.500.000

Fuente: Servicios eléctricos S.A, Corona y Alfa
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5.1.1.4 Maquinaria y equipo. La maquinaria y equipos que se requieren para los

campings son los siguientes:

Cuadro 93. Maquinaria y equipo

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR

UNIDAD TOTAL
Nevera de 6 pies 8 320.000 2.560.000
TV 32 pulgadas LCD 8 700.000 5.600.000
TV 42 pulgadas LCD 1 1.200.000 1.200.000
Lavadora de 20 libras 1 750.000 750.000
Cafetera Industrial 1 180.000 180.000
Calentador de agua o gas 1 300.000 300.000
caja de seguridad 1 150.000 150.000
Estufa a gas de cuatro puestos 8 250.000 2.000.000
Mini componentes 8 350.000 2.800.000
Piscina 1 15.000.000 15.000.000
Sauna 1 2.500.000 2.500.000
TOTAL 21.700.000 33.040.000

Fuente: Deco riente, cajas fuertes la florida, homecenter, carpinteria / maderas de construccién

5.1.1.5 Muebles y enseres. En cuanto a los muebles y enseres de oficina el cual

se considera los escritorios, muebles, archivadores, sillas, muebles de ambiente

de hospedaje, juegos de mesa y e implementos para la realizacion de cabalgata

y pesca.

Cuadro 94. Muebles y enseres

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR

UNIDAD TOTAL
Juego de sala de recepcién 1 1.200.000 1.200.000
Archivador 1 450.000 450.000
Escritorio 1 450.000 450.000
Sillas Giratorias 2 4.120.000 8.240.000
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DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR

Cama dobles en madera 8 560.000 4.480.000
Cama Sencilla en madera 6 350.000 2.100.000
almohadas 32 10.000 320.000
Juego de sabanas Dobles 25 25.000 625.000
Juego de sabanas sencillas 15 15.000 225.000
Cobijas Dobles 25 15.000 375.000
Colchén 0.90 x 1.90 8 300.000 2.400.000
Colchén 1.90 x 1.40 6 350.000 2.100.000
Mesa de Noche 8 55.000 440.000
silla auxiliar de madera 8 75.000 600.000
Juego de tazas y platos 3 7.000 21.000
Juego de vasos y copas de vidrio 3 20.000 60.000
Bandeja 3 9.000 27.000
Espejos en Bronce 8 110.000 880.000
Papeleras plasticas 8 15.000 120.000
canastas decorativas 8 20.000 160.000
Lamparas 8 75.000 600.000
Tapetes Decorativos 8 15.000 120.000
mesas en madera redondas para comedor 8 120.000 960.000
sillas de madera para el comedor campestre 32 15.000 480.000
Toallas para el cuerpo 50 15.000 750.000
Toallas para las manos 50 5.000 250.000
Closet madera empotrado 8 105.000 840.000
Mini camping (carpa basica para dos personas) 8 25.000 200.000
Parqués 5 $6.000 30.000
Domino 5 $ 8.000 40.000
Scrable 2 $60.000 120.000
Cartas 5 $ 3.000 15.000
Sillas (Aparejos) 4 $ 1.000.000 4.000.000
Anzuelo 10 $2.000 20.000
Carias de pescar 10 $ 45.000 450.000

TOTAL 9.655.000 34.148.000
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5.1.1.6 Equipo de oficina. Equipo que necesita el gerente y recepcionistas para
sus actividades.

Cuadro 95. Equipo de oficina

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNIDAD TOTAL
Computadores de administracion y recepcion 2 800.000 1.600.000
Impresora de administracion 1 130.000 130.000
Calculadora eléctrica 1 25.000 25.000
Computador servicio internet 2 800.000 1.600.000
conmutador 1 150.000 150.000
Teléfono Fax 1 80.000 80.000
Escritorio y silla del gerente 1 400.000 400.000
TOTAL 2.385.000 3.985.000
Fuente: Multicomputo, Hogar coomultrasan
Cuadro 96. Otros (Otros Semovientes)
DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNIDAD TOTAL
Caballos 4 $ 1.000.000 $ 4.000.000
Peces 800 $ 150 $ 120.000
vacas 2 $ 400.000 $ 800.000
Total $ 1.400.150 $ 4.920.000
5.1.1.7 Total de Inversidn fija.
Cuadro 97. Total Inversion fija
DETALLE VALOR TOTAL
Adecuacién y Montaje $ 68.248.000
Muebles y Enseres $ 34.148.000
Magquinaria y Equipo $ 33.040.000
Equipos de Oficina $ 3.985.000
Otros (Animales de la granja) $ 4.920.000
TOTAL $ 144.341.000

Fuente: Cuadros 90, 91, 92,93y 94
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5.1.2 Inversién diferida.

Cuadro 98. Inversion diferida

DETALLE VALOR VALOR DIIfERIDO
TOTAL AL ANO
Estudio de factibilidad 1.500.000 125.000
Costos de constitucion 450.000 37.500
Gastos notariales 250.000 20.833
Publicidad de lanzamiento 1.785.700 148.808
Papeleria 100.000 8.333
Planos 1.900.000 158.333
TOTAL 5.985.700 498.808

Fuente: Camara de comercio y Notaria décima

5.1.3 Inversién de capital de trabajo. El capital de trabajo esta constituido por
las inversiones necesarias para cubrir costos y gastos generados por la operacion
o funcionamiento normal de mes de

la empresa, durante el primer

funcionamiento, de manera que no se presenten problemas de liquidez.
los

5.1.3.1 Costos de produccién. Los costos se determinan midiendo

parametros: materia prima, mano de obra directa, costos indirectos de

fabricacion.

5.1.3.1.1 Insumos. Son los requeridos para el uso del hotel y son los siguientes:

Cuadro 99. Insumos

DETALLE CANTIDAD CANTIDAD VALOR VALOR | CANTIDA VALOR
MES- ANO MES UNITARIO MES D ANO ANO
Kit Papeleria
General 1- Mes 1 6.000 6.000 12 72.000
Tinta
Impresion 6- Mes 2 12.500 25.000 6 150.000
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DETALLE CANTIDAD CANTIDAD VALOR VALOR | CANTIDA VALOR

MES- ANO MES UNITARIO MES D ANO ANO
negra y color

Cajas de

papel 1-Mes 1 25.000 25.000 12 300.000
Impresion

Papel 200 - Mes 200 700 140.000 12 1.680.000
Higiénico
Jabon de 120 - Mes 120 300 36.000 12 432.000

Bafio
Champu
para los 1-mes 1 20.000 20.000 12 240.000
caballos

Purga para | 1-cadatres

caballos meses 1 10.000 10.000 4 40.000
Concentrado
de mojarra 180 180 1.650 297.000 12 3.564.000
para los kilos/mes
peces
Total 559.000 6.478.000

Fuente: Districomer y Papeleria Ideal

5.1.3.1.2 Mano obra directa. La mano de obra esta representada por el personal
qgue labora en la produccion del servicio, entre ellos estan: el guia y técnico en

animales, el Botones, el de Servicios Generales, el vigilante, y el piscinero.

Cuadro 100 Mano de obra Guia y técnico en cuidado de animales

NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
1 - Guia y técnico en | Sueldo bésico 1.192.320
cuidado de animales Subsidio de 55.000
transporte
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NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
Prima 8.33% 99.320
Vacaciones 4.17% 49.720
Cesantias 8.33% 99.320
Intereses de 1.% 11.923
cesantias
Caja de 4% 47.693
compensacion
Salud 8.5% 101.347
Pensién 12% 143.078
Riesgos 0.34% 4.054
profesionales
Dotacion 7% 83.462
ICBF 3% 35.770
Sena 2% 23.846
TOTAL MES 616.072 1.330.782
PRESTACIONES + 1.946.854
SUELDO MES
TOTAL ANO $23.362.250
Cuadro 101. Mano de obra Botones
NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
1- Botones Sueldo basico 566.700
Subsidio de 55.000
transporte
Prima 8.33% 47.206
Vacaciones 4.17% 23.631
Cesantias 8.33% 47.206
Intereses de 1.% 5.667
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NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
cesantias
Caja de 4% 22.668
compensacion
Salud 8.5% 48.170
Pension 12% 68.004
Riesgos 0.34% 1.927
profesionales
Dotacion 7% 39.669
ICBF 3% 17.001
Sena 2% 11.334
TOTAL MES 292.814 661.369
PRESTACIONES + 954.183
SUELDO MES
TOTAL ANO $11.450.195
Cuadro 102. Mano de obra Servicios generales
NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES | VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
1- Servicios generales | Sueldo basico 566.700
Subsidio de 55.000
transporte
Prima 8.33% 47.206
Vacaciones 4.17% 23.631
Cesantias 8.33% 47.206
Intereses de 1.% 5.667
cesantias
Caja de 4% 22.668
compensacion
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NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
Salud 8.5% 48.170
Pension 12% 68.004
Riesgos 0.34% 1.927
profesionales
Dotacion 7% 39.669
ICBF 3% 17.001
Sena 2% 11.334
TOTAL MES 292.814 661.369
PRESTACIONES + 954.183
SUELDO MES
TOTAL ANO $11.450.195
Cuadro 103. Mano de obra Vigilante
NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
1 - Vigilante Sueldo basico 889.013
Subsidio de 55.000
transporte
Prima 8.33% 74.055
Vacaciones 4.17% 37.072
Cesantias 8.33% 74.055
Intereses de 1.% 8.890
cesantias
Caja de 4% 35.561
compensacion
Salud 8.5% 75.566
Pension 12% 106.682
Riesgos 0.34% 3.023
profesionales
Dotacion 7% 62.231
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NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
ICBF 3% 26.670
Sena 2% 17.780
TOTAL MES 459.353 1.006.244
PRESTACIONES + 1.465.597
SUELDO MES
TOTAL ANO $ 17.587.163
Cuadro 104. Mano de obra Piscinero
NUMERO DE PERSONAS EN | CONCEPTO PONDERACION PRESTACIONES VALOR
EL CARGO SALARIO
MES
1- Piscinero Sueldo béasico 566.700
Subsidio de 55.000
transporte
Prima 8.33% 47.206
Vacaciones 4.17% 23.631
Cesantias 8.33% 47.206
Intereses de 1.% 5.667
cesantias
Caja de 4% 22.668
compensacion
Salud 8.5% 48.170
Pension 12% 68.004
Riesgos 0.34% 1.927
profesionales
Dotacion 7% 39.669
ICBF 3% 17.001
Sena 2% 11.334
TOTAL MES 292.814 661.369
PRESTACIONES + SUELDO 954.183
MES
TOTAL ANO 11.450.195
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Cuadro 105. Total Asignacion salarial

CARGO SALARIO REAL VALOR ANO

Guia y técnico 1.946.854 23.362.248
Botones 954.183 11.450.196
Servicios generales 954.183 11.450.196
Vigilante 1.348.366 16.180.392
Piscinero 954.183 11.450.196
TOTAL ANUAL 75.299.998

VALOR MENSUAL 6.274.999

Fuente: Cuadros 98, 99, 100, 101y 102

5.1.3.1.3 Costos indirectos fabricacion. Se consideran los siguientes:

Depreciacion: Se incluye tanto en la prestacion de servicio

como los de

administracion. Se toma como tiempo promedio de depreciacion 5 afios.

Cuadro 106. Depreciacion

DETALLE VALOR ANOS DEPRECIACION VALOR
TOTAL DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION
MES
Adecuacion y $ 68.248.000 20 $ 3.412.400 $113.747
montaje
Muebles y $ 34.148.000 10 $ 3.414.800 $113.827
enseres
Magquinaria y $ 33.040.000 10 $ 3.304.000 $110.133
Equipo
Equipos de $ 3.985.000 5 $ 797.000 $ 26.567
oficina
Otros animales $ 4.920.000 20 $ 246.000 $8.200
granja
Total $11.174.200 $372.473

Fuente: Cuadro 95
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Mano de obra indirecta: No se considera este rubro porque todo el personal

esta en contacto y atendiendo directamente a los usuarios del hotel en estilo

camping boutique.

Insumos indirectos: Los insumos considerados son los empleados para realizar

el aseo y demés elementos de oficina.

Cuadro 107. Insumos indirectos

CANTIDAD | VALOR VALOR
DETALLE . VALOR MES .

MES- ANO | UNITARIO ANO

Kit Implementos oficina lal Afio 25.000 1 833 25.000
Kit de Articulos de
1 al Mes 25.000 1 833 25.000
Aseo

TOTAL 1.667 50.000

Fuente: Depdsito San Agustin y Central Papelera

Otros CIF: Se consideran

las

reparaciones

y mantenimientos de

los

computadores y equipos para la prestacion del servicio, asi como el arriendo del

terreno donde funcionara la empresa.

Cuadro 108. Otros Costos indirecto

DETALLE VALOR MES VALOR ANO
Mantenimientos 25.000 300.000
Reparaciones 50.000 600.000
Arriendo terreno 1.000.000 12.000.000
TOTAL 1.075.000 12.900.000

En conclusion el valor total de los costos indirectos de produccion del servicio se

obtienen de sumar depreciacion, mano de obra indirecta, insumos indirectos y

otros CIF asi;
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Costo CIF mensual =$ 2.010.350 Anual =$ 24.124.200

5.1.3.1.4 Total costos de prestacion de servicio.

Cuadro 109. Total costo de prestacion de servicio

DETALLE VALOR MES VALOR ANO
MOD $ 6.274.999 $ 75.299.998
Insumos $ 559.000 $ 6.478.000
CIF $ 2.010.350 $ 24.124.200
TOTAL $ 8.825.183 $ 105.902.198

Fuente: Cuadros 97, 103, 105y 106

5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas Los gastos por concepto de némina
administrativa corresponden a los devengados por el administrador y la

secretaria.

Cuadro 110. Mano de obra directa Administrador

NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
1 - Administrador Sueldo béasico 2.791.800
Susidio de
transporte
Prima 8.33% 232.557
Vacaciones 4.17% 116.418
Cesantias 8.33% 232.557
Intereses de 1.% 27.918
cesantias
Caja de 4% 111.672
compensacion
Salud 8.5% 237.303
Pension 12% 335.016
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NUMERO DE CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
PERSONAS EN EL SALARIO
CARGO MES
Riesgos 0.34% 9.492
profesionales
Dotacion
ICBF 3% 83.754
Sena 2% 55.836
TOTAL MES 1.442.523 2.791.800
SALARIO + 4.234.323
PRESTACIONES
TOTAL ANO $50.811.877
Cuadro 111. Mano de obra Secretaria recepcionista
CANTIDAD CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
SALARIO
MES
1 - Secretaria Sueldo basico
1 - secretarias 1.104.000
Subsidio de 110.000
transporte
Prima 8.33% 91.963
Vacaciones 4.17% 46.037
Cesantias 8.33% 91.963
Intereses de 1.% 11.040
cesantias
Caja de 4% 44.160
compensacion
Salud 8.5% 93.840
Pension 12% 132.480
Riesgos 0.34% 3.754
profesionales
Dotacion 7% 77.280 154.560
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CANTIDAD CONCEPTO PONDERACION | PRESTACIONES VALOR
SALARIO
MES
ICBF 3% 33.120
Sena 2% 22.080
TOTAL MES 647.717 1.368.560
Prestaciones 2.016.277
+ sueldo mes
TOTAL ANO $ 24.195.322

El contador de la empresa devengara honorarios de 250.000 por los servicios

mensuales prestados.

Cuadro 112. Gastos de administracion y ventas

DETALLE VALOR MES VALOR ANO
Administrador 4.234.323 50.811.877
Secretaria 2.016.277 24.195.322
Agua, Luz, Teléfono y internet 210.000 2.520.000
Publicidad mantenimiento 660.000 7.920.000
Internet 50.000 600.000
Honorarios contador 250.000 3.000.000
TOTAL 7.420.600 86.047.199

5.1.3.3 Total Capital de trabajo. La inversién del capital de trabajo para la

empresa Hotel en estilo CAMPO CAMPING, corresponde al efectivo necesario

para cubrir el primer mes de actividad.

Cuadro 113. Total capital de trabajo

DETALLE VALOR MES
Costos de prestacion de servicio 8.825.183
Gastos de administracion y ventas 7.420.600
Total 16.245.783

Fuente: Cuadros 107 y 110
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5.1.3.4 Inversion total. En este rubro se considera toda la Inversién Fija, Diferida
y capital de trabajo.

Cuadro 114. Inversion total

DETALLE VALOR TOTAL
Inversion Fija $ 144.341.000
Inversion Diferida $5.985.700
Inversion capital de trabajo (1 Mes) 16.245.783
TOTAL $ 166.572.483

Fuente: Cuadros 95,96y 111

5.1.4 Fuentes de financiacion. La empresa Hotel en estilo camping boutique,

cuenta con las siguiente financiacion.

a. Recursos propios: Para la puesta en marcha se cuenta con sus recursos

propios por valor de $ 100.551.255 un 60% de la inversion Total.

b. Recursos de terceros: Para Obtener 40% restante requerido para satisfacer
los costos de prestacion del servicio y los gastos de operacién inicial, se va
recurrir a un préstamo diligenciado ante la entidad financiera Banco Av- villas a
una tasa de 0.1358% mes vencido y a un plazo de 60 meses. La cuota Fija para

cancelar $ 1.178.001 al mes.

Amortizacion y crédito. EL Banco AV villas otorga un crédito con las siguientes

caracteristicas.

o Capital solicitado: 66.021.228

° Tasa nominal anual: 13.58%
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. Plazo: 60 meses

o Cuotas fijas: 60
o Tasa de interés mensual: 0,1358%
o Valor mes seguro de vida: 21.756

Cuadro 115. Amortizacion y crédito

INTERES
PERIODO MESES PAGO SOBRE EL |AMORTIZACION SALDO
SALDO
0 66.021.228
1 $1.178.001 | $149.428 $1.028.573 $ 64.992.655
2 $1.178.001 |$ 147.100 $1.030.901 $ 63.961.754
3 $1.178.001 | $ 144.767 $1.033.234 $ 62.928.519
4 $1.178.001 | $142.428 $1.035.573 $ 61.892.946
5 $1.178.001 |$ 140.084 $1.037.917 $ 60.855.030
6 $1.178.001 | $137.735 $ 1.040.266 $59.814.764
7 $1.178.001 |$135.381 $ 1.042.620 $58.772.143
8 $1.178.001 |$133.021 $ 1.044.980 $57.727.163
9 $1.178.001 | $130.656 $1.047.345 $56.679.817
10 $1.178.001 |$128.285 $1.049.716 $ 55.630.102
11 $1.178.001 | $125.909 $1.052.092 $ 54.578.010
12 $1.178.001 | $123.528 $1.054.473 $ 53.523.537
1ANO 14.136.012

13 $1.178.001 |$121.142 $ 1.056.860 $52.466.677
14 $1.178.001 |$118.750 $ 1.059.252 $ 51.407.426
15 $1.178.001 | $116.352 $1.061.649 $50.345.777
16 $1.178.001 | $113.949 $ 1.064.052 $ 49.281.725
17 $1.178.001 |$111.541 $ 1.066.460 $ 48.215.265
18 $1.178.001 | $109.127 $1.068.874 $ 47.146.391
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INTERES

PERIODO MESES PAGO SOBRE EL |[AMORTIZACION SALDO
SALDO
19 $1.178.001 |$106.708 $1.071.293 $ 46.075.097
20 $1.178.001 |$104.283 $1.073.718 $ 45.001.380
21 $1.178.001 |$101.853 $1.076.148 $43.925.231
22 $1.178.001 |$99.417 $1.078.584 $ 42.846.648
23 $1.178.001 |$96.976 $ 1.081.025 $41.765.623
24 $1.178.001 |$94.530 $1.083.472 $40.682.151
25 $1.178.001 |$92.077 $ 1.085.924 $ 39.596.227
26 $1.178.001 |$89.619 $ 1.088.382 $ 38.507.845
27 $1.178.001 |$87.156 $ 1.090.845 $ 37.417.000
28 $1.178.001 |$ 84.687 $1.093.314 $ 36.323.686
29 $1.178.001 |$82.213 $ 1.095.789 $ 35.227.898
30 $1.178.001 |$79.732 $ 1.098.269 $34.129.629
31 $1.178.001 |$ 77.247 $1.100.754 $ 33.028.875
32 $1.178.001 |$ 74.755 $1.103.246 $ 31.925.629
33 $1.178.001 |$ 72.258 $1.105.743 $ 30.819.886
34 $1.178.001 |$69.756 $1.108.246 $29.711.640
35 $1.178.001 |$67.247 $1.110.754 $ 28.600.887
36 $1.178.001 |$64.733 $1.113.268 $27.487.619
37 $1.178.001 |$62.214 $1.115.788 $26.371.831
38 $1.178.001 |$59.688 $1.118.313 $ 25.253.518
39 $1.178.001 |$57.157 $1.120.844 $24.132.674
40 $1.178.001 |$54.620 $1.123.381 $ 23.009.293
41 $1.178.001 |$52.078 $1.125.923 $21.883.370
42 $1.178.001 |$49.529 $1.128.472 $20.754.898
43 $1.178.001 |$46.975 $1.131.026 $ 19.623.872
44 $1.178.001 |$44.415 $ 1.133.586 $ 18.490.286
45 $1.178.001 |$41.850 $1.136.152 $17.354.135
46 $1.178.001 |$39.278 $1.138.723 $16.215.412
47 $1.178.001 |$36.701 $ 1.141.300 $15.074.111
48 $1.178.001 |$34.118 $1.143.883 $ 13.930.228
49 $1.178.001 |$31.529 $1.146.472 $12.783.756
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INTERES
PERIODO MESES PAGO SOBRE EL | AMORTIZACION SALDO
SALDO
50 $1.178.001 |$28.934 $ 1.149.067 $11.634.688
51 $1.178.001 |$26.333 $1.151.668 $ 10.483.020
52 $1.178.001 |$23.727 $ 1.154.275 $9.328.746
53 $1.178.001 |$21.114 $ 1.156.887 $8.171.858
54 $1.178.001 |$ 18.496 $ 1.159.506 $7.012.353
55 $1.178.001 |$15.871 $1.162.130 $ 5.850.223
56 $1.178.001 |$13.241 $1.164.760 $ 4.685.463
57 $1.178.001 |$ 10.605 $1.167.396 $ 3.518.066
58 $1.178.001 |$7.963 $1.170.039 $2.348.028
59 $1.178.001 |$5.314 $1.172.687 $1.175.341
60 $1.178.001 |$2.660 $1.175.341 $0
TOTAL $ 70.680.060 |$4.658.843 |$66.021.228
5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Son aquellos costos que no tienen variacion en el afio.

Cuadro 116. Costos fijos

CANTIDAD DETALLE VALOR SUELDO ANO

1 Administrador $50.811.877
1 Secretaria recepcionista $24.195.322
1 Guia y cuidador de animales $ 23.362.250
1 Botones $11.450.195
1 Servicio general $ 11.450.195
1 Vigilante $17.587.163
1 Piscinero $11.450.195
1 Contador $ 3.000.000
Depreciacion $11.174.200

Diferidos $ 498.808

Total $ 164.980.205

Fuente: Cuadros 96, 103, 104, 108 y 109
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5.2.2 Costos variables.

Cuadro 117. Costos variables

DETALLE VALOR ANO

Agua, Luz, gas y Teléfono 2.520.000
Publicidad mantenimiento 7.920.000
Internet 600.000
Mantenimientos 300.000
Reparaciones 600.000
Kit Implementos oficina 25.000
Kit de Articulos de Aseo 300.000
Kit Papeleria General 72.000
Tinta Impresion negra y color 150.000
Cajas de papel Impresién 300.000
Papel Higiénico 1.680.000
Jabon de Bafio 864.000
Champu para los caballos 240.000
Purga para caballos 40.000
Concentrado de mojarra para los peces $ 594.000

Total 18.764.200

Fuente: Cuadros 97, 105, 106, y 110

5.2.3 Costos totales unitarios. Se determinan los costos totales para obtener el

costo unitario del servicio.

Cuadro 118. Costos totales unitarios

DETALLE VALOR TOTAL
Costos Fijos 164.980.205
Costos Variables 18.764.200
TOTAL 183.744.405

Fuente: Cuadros 114y 115
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Se observa que el costo fijo equivale al 89.79 % y el costo variable 10.21%.
Ahora relacionando lo anterior con la capacidad a utilizar durante el primer afio es
de 1.885 personas por familias hospedadas, segun el estudio técnico, el costo
promedio por unidad de servicio prestado es:

183.744.405/ 1885 = $ 97.477

5.3 PRECIO DE VENTA

Para determinar los precios de venta por tipo de camping, al costo unitario

anterior ($97.477) se le halla su componente operativo y administrativo asi:

Costo operativo unitario = Costo total de prestacién del servicio / nUmero de

servicios prestados.
Costo operativo unitario = $105.902.128 / 1.885 = $56.182
Gastos administrativos unitarios = $97.477 - Costo operativo unitario
Gastos administrativos unitarios = $41.295
Los costos operativos unitarios se aplicaran de acuerdo al nUmero de personas
gue se pueden acomodar en cada tipo de camping, y los gastos administrativos
unitarios seran los mismos para los diferentes tipos de camping; para hallar el

precio de venta se aplica la siguiente ecuacion = costo total unitario / (1 — Margen

de utilidad); en el cuadro siguiente se presentan los céalculos realizados:
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Cuadro 119. Precio de venta

TIPO DE CAMPING DOBLE MULTIPLE FAMILIAR
NuUmero de personas por tipo 2 4 6
de camping
Costo operativo unitario 56.182 112.363 168.545
Gastos administrativos 41.295 41.295 41.295
unitarios
Costo por tipo de 97.477 153.659 209.840
acomodacion
margen de utilidad 8% 8% 8%
Precio de venta 105.953 167.021 228.087

e CAMPING BOUTIQUE DOBLE: EI servicio de hospedaje en el hotel
CAMPING BOUTIQUE, tendra un precio por acomodacién doble de $105.953

e CAMPING BOUTIQUE MUTIPLE: La habitacion tendra un precio de venta
de $167.021 por noche.

e CAMPING BOUTIQUE FAMILIAR: La habitacion tendra un precio de venta de
$228.087 por noche.

5.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

De acuerdo con los calculos realizados se presentaron proyecciones financieras
correspondientes a ingresos y egresos para los primeros cinco afos de
funcionamiento del hotel en estilo camping boutique.

Proyeccion de Ingresos (primeros 5 afos). Para este proyecto se va a tomar

los ingresos recibidos con concepto de alojamiento y servicios de cabalgata y

pesca, ademas del ingreso por el arriendo del terreno para el operador particular
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del restaurante y bar. Teniendo en cuenta la informacion de capacidad instalada y
utilizada en el estudio técnico.

Se va a determinar de acuerdo a los siguientes aspectos:

e Precio de venta de servicio de hospedaje de acuerdo a tipo de camping
boutique determinado en el numeral 5.3.

e Segun la capacidad utilizada y proyectada en la tabla 61. La cual ya se

establecio en el estudio técnico y se indica un 5% de variacion de un afio a otro.

Cuadro 120. Tipo de camping / capacidad proyectada

TIPO DE CAMPING
CAPACIDAD DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PERSONAS POR
FAMILIAS
Camping doble boutique 118 123 129 136 142
Camping multiple 1.413 1.483 1.558 1.636 1.718
boutique
Campin Familiar boutique 354 371 390 409 430
Total 1.885 1.978 2.078 2.182 2.290
o De acuerdo al porcentaje de utilizacion del tipo acomodacion del camping

boutique segun el estudio de mercados (Cuadro 15), teniendo en cuenta la

opinibn de las familias de los estratos 4,5 y 6 de Bucaramanga y area

metropolitana.

e Se consideran otros ingresos por la utilidad percibida sobre

los servicios

adicionales que ofrecera el hotel como lo son la cabalgata, pesca y los valores

recibidos por el alquiler del terreno para el restaurante y bar.
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El valor de la cabalgata se tom6 con base en un sondeo realizado a los
administradores de los hoteles campestres de la competencia indirecta,
acudiendo a una estrategia de fijacion de precios basada en la competencia;

dicho precio se cobrara por hora en $15.000 cada una.

Para definir el precio del servicio de pesca se considerd que en una hora existe la
posibilidad que el cliente capture en promedio una libra de mojarra, cuyo valor
comercial esta en $5.000; se toma este valor como el precio de venta para este

servicio adicional.

El precio del arriendo del espacio para el restaurante-bar se estimdé en
$1.000.000 mensuales, libres de servicios publicos y de vigilancia; este precio
esta basado en la oportunidad que tiene el arrendatario de vender sus productos
a una clientela atraida por el hotel camping.

Para estos servicios mencionados se promedia las siguientes utilidades:

Cuadro 121. Otros ingresos (Servicio adicionales Cabalgata y pesca)

Otros ingresos Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Capacidad 603 633 665 698 733
Precio /hora 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000
ingresopor Cabalgata | $ 9.048000]  § 9500400] $ 9975420 $ 10474191 $ 10.997901
Capacidad 566 594 623 655 687
Precio /libra 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Ingreso por Pesca $ 2.830.000 | $ 2970000 | $  3.115000| $ 3.275.000| $ 3.435.000
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Cuadro 122. Total ingresos ventas

TIPO CAMPING

DOBLE MULTIPLE FAMILIAR TOTAL ANO 1
BOUTIQUE
NuUumero de camping bouti 118 1413 354
Valor Familia 3 105.953 | $ 167.021 | $ 228.087
Ingreso por hospedaje en
camping boutique $  12.502.485 | $ 236.000.182 | $ 80.742.783 | $ 329.245.449
Ingreso por servicio de
cabalgata $ 9.048.000
Ingreso por servicio de
pesca $ 2.830.000
Ingreso de arriendos
espacio restaurante y bar 3 12.000.000
TOTAL INGRESO 3 353.123.449
TIPO CAMPING
BOUTIQUE DOBLE MULTIPLE FAMILIAR TOTAL ANO 2
Numero de camping bouti 123 1483 371
Valor Familia 3 105.953 | $ 167.021 | $ 228.087
Ingreso por hospedaje en
camping boutique $  13.032.251 | $ 247.691.627 | $ 84.620.261 | $ 345.344.139
Ingreso por servicio de
cabalgata $ 9.500.400
Ingreso por servicio de
pesca B 2.970.000
Ingreso de arriendos
espacio restaurante y bar 3 12.000.000
TOTAL INGRESO $ 369.814.539
VPO EAMIPING DOBLE MULTIPLE FAMILIAR TOTAL ANO 3
BOUTIQUE
Numero de camping bouti 129 1558 390
Valor Familia B 105.953 B 167.021 B 228.087
Ingreso por hospedaje en
camping boutique 3 13.667.971 | $ 260.218.176 | $ 88.953.913 [ $ 362.840.060
Ingreso por servicio de
cabalgata 3 9.975.420
Ingreso por servicio de
pesca 3 3.115.000
Ingreso de arriendos
espacio restaurante y bar 3 12.000.000
TOTAL INGRESO $ 387.930.480
TIPO CAMPING - <~
DOBLE MULTIPLE FAMILIAR TOTAL ANO 4
BOUTIQUE
Numero de camping bouti 136 1636 409
Valor Familia $ 105.953 | $ 167.021 | $ 228.087
Ingreso por hospedaje en
camping boutique B 14.409.643 $ 273.245.787 B 93.287.565 3 380.942.996
Ingreso por servicio de
cabalgata 3 10.474.191
Ingreso por servicio de
pesca 3 3.275.000
Ingreso de arriendos
espacio restaurante y bar $ 12.000.000
TOTAL INGRESO $ 406.692.187
VIS EANMIPING DOBLE MULTIPLE FAMILIAR TOTAL ARO 5
BOUTIQUE
Numero de camping bouti 142 1718 430
Valor Familia $ 105.953 | $ 167.021 | $ 228.087
Ingreso por hospedaje en
camping boutique 3 15.045.363 | $ 286.941.480 | $ 98.077.391 | $ 400.064.235
Ingreso por servicio de
cabalgata 3 10.997.901
TNgreso por servicio de
pesca B 3.435.000
Ingreso de arriendos
espacio restaurante y bar 3 12.000.000
TOTAL INGRESO $ 426.497.135
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Cuadro 123. Estado de pérdidas y ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 353.123.449 | $ 369.814.539 | $ 387.930.480 406.692.187 $ 426.497.135
(-) Costos de 105.902.198 | $ 111.197.308 | $ 116.757.173 122.595.032 $ 128.724.784
Ventas
Utilidad Bruta 247.221.251 | $ 258.617.231 | $ 271.173.306 284.097.155 $ 297.772.352
Margen bruto 70,01 69,93 69,90 69,86 69,82
Gastos de 86.047.199 | $ 86.047.199 | $ 86.047.199 86.047.199 $ 86.047.199
Administracion y
venta
Utilidad 161.174.052 | $ 172.570.032 | $ 185.126.107 198.049.956 $ 211.725.153
Operacional
Margen 45,64 46,66 47,72 48,70 49,64
Operacional
Gastos 1.638.323 1.294.628 941.482 578.623 205.786
Financieros
Otros Ingresos
Utilidad Antes de 159.535.729 171.275.404 184.184.626 197.471.332 211.519.367
Impuestos
Impuestos 33.5% 53.444.469 57.377.260 61.701.850 66.152.896 70.858.988
Utilidad liquida 106.091.260 113.898.144 122.482.776 131.318.436 140.660.379
(-) Reserva legal 10.609.126 11.389.814 $ 12.248.278 $13.131.844 $ 14.066.038
(10%)
Utilidad ejercicio 95.482.134 | $ 102.508.329 | $ 110.234.498 118.186.592 $ 126.594.341
Margen Neto 30,04 30,80 31,57 32,29 32,98




Proyeccion de egresos. Para la proyeccion de los egresos se cuenta con la

suma de los costos de prestacion y servicio, Ver tabla 91, y los gastos de

administracion ver tabla 92, para el primer afo.

Los gastos de administracibn y ventas se mantienen iguales, porque no se

aumentan en el periodo y ademas se trabaja con pesos constantes.

Cuadro 124. Proyeccion de egresos.

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos de prestacion | $105.902.198 | $ 111.197.308 | $116.757.173 | $122.595.032 | $ 128.724.784
de servicio
Gastos de $ 86.047.199 |$ 86.047.199 | $ 86.047.199 | $ 86.047.199|$ 86.047.199
administracion y ventas

Obligaciones 14.136.014 14.136.014 14.136.014 14.136.014 14.136.014

financieras

TOTAL $ 206.085.411 | §  211.380.521 | § 216.940.387 | $ 222.778.245 | $  228.907.997

5.4.1 Flujo de Caja Proyectado. Es la herramienta que presenta entradas y

salidas de efectivo en un periodo de tiempo determinado, sirve como referencia

para la elaboracion del balance general proyectado y es utilizado para el célculo

de las variables de evaluacion financiera como el VPN y TIR. Flujo de caja esta

proyectado al 45% de ocupacion.
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Cuadro 125. Flujo de caja

DESEMBOLSOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo Inicial 100.551.255
Ingresos ventas - | 353.123.449 | 369.814.539 | 387.930.480 | 406.692.187 | 426.497.135
Otros Ingresos - -
Crédito 66.021.228 -
Total Ingresos 166.572.483 | 353.123.449 | 369.814.539 | 387.930.480 | 406.692.187 | 426.497.135
Egresos
Operativos 105.902.198 | 111.197.308 | 116.757.173 | 122.595.032 | 128.724.784
Gastos de Administraciéon y venta 86.047.199 | 86.047.199 | 86.047.199 | 86.047.199 | 86.047.199
Crédito Intereses 1.638.323 1.294.628 941.482 578.623 205.786
Amortizacion (capital) 12.497.691 | 12.841.386 | 13.194.532 | 13.557.391 | 13.930.228
Impuestos - | 53.444.469 | 57.377.260 | 61.701.850 | 66.152.896
Adecuacion y montaje 68.248.000
Maquinaria y Equipos 33.040.000 -
Muebles y enseres 34.148.000 -
Equipos de oficina 3.985.000
Otros 4.920.000
Inversién diferida 5.985.700
Total Egresos 150.326.700 | 206.085.411 | 264.824.990 | 274.317.647 | 284.480.095 | 295.060.893
Diferencia Ingresos-Egresos 16.245.783 | 147.038.038 | 104.989.549 | 113.612.833 | 122.212.092 | 131.436.242
Mas depreciaciones 11.174.200 | 11.174.200 | 11.174.200 | 11.174.200 | 11.174.200
Mas amortizaciones diferidos 1.197.140 1.197.140 1.197.140 1.197.140 1.197.140
Disponible periodo 16.245.783 | 159.409.378 | 117.360.889 | 125.984.173 | 134.583.432 | 143.807.582
Caja Acumulada 16.245.783 | 175.655.161 | 293.016.050 | 419.000.223 | 553.583.654 | 697.391.237
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5.4.2 Balance General a5 aios.

Cuadro 126. Balance General a 5 Aflos

ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO 5
ACTIVOS
Caja y Bancos 175.655.161 293.016.050 ~ 419.000.223 ~ 553.583.654  697.391.237
Total Activos Corrientes 175.655.161 293.016.050  419.000.223  553.583.654  697.391.237
Activos Fijos
Adecuacion y Montaje 68.248.000 68.248.000 68.248.000 68.248.000 68.248.000
Muebles y Enseres 34.148.000 34.148.000 34.148.000 34.148.000 34.148.000
Maguinaria y Equipo 33.040.000 33.040.000 33.040.000 33.040.000 33.040.000
Equipos de Oficina 3.985.000 3.985.000 3.985.000 3.985.000 3.985.000
Otros (Animales de la granja) 4.920.000 4.920.000 4.920.000 4.920.000 4.920.000
Depreciacion acumulada 11.174.200 22.348.400 33.522.600 44.696.800 55.871.000
Total Activo Largo Plazo 133.166.800 121.992.600 110.818.400 99.644.200 88.470.000
Activos Diferidos 5.985.700 5.985.700 5.985.700 5.985.700 5.985.700
Amortizacion acumulada 1.197.140 2.394.280 3.591.420 4.788.560 5.985.700
Total Activos diferidos 4.788.560 3.591.420 2.394.280 1.197.140
Total Activos 313.610.521 418.600.070  532.212.903 ~ 654.424.994  785.861.237
PASIVOS
Impuesto por Pagar 53.444.469 57.377.260 61.701.850 66.152.896 70.858.988
Obligaciones Financieras 53.523.537 40.682.151 27.487.619 13.930.228 0
Total Pasivos 106.968.006 98.059.411 89.189.468 80.083.124 70.858.988
Capital Inicial 100.551.255 100.551.255  100.551.255 ~ 100.551.255  100.551.255
Utilidad del Ejercicio 95.482.134 102.508.329  110.234.498  118.186.592  126.594.341
Utilidad acumulada 0 197.990.463  308.224.961  426.411.554  553.005.894 |
Reserva legal acumulada 10.609.126 21.998.940 34.247.218 47.379.062 61.445.099

Patrimonio 206.642.515 320.540.658

443.023.434

574.341.870

715.002.249

Pasivo + Patrimonio 313.610.521 418.600.070
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5.5 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO.

La viabilidad financiera que presenta el proyecto sobre la creacién de un hotel en
estilo camping boutique, en la ciudad de Bucaramanga via el Gualilo Alto, se
considera altamente favorable segun lo demuestran los siguientes resultados

relevantes encontrados en el estudio financiero.

o Se cuenta con el 60% de la inversion y con el terreno que tiene un costo de
$600.000.000, pero no se toma como activo sino como un costo por el valor de su

arrendamiento.

o Dentro del estado de resultado se observa utilidad del ejercicio desde el
primer afio por $95.482.194

o Los precios de venta del servicio de hospedaje, segun el tipo de camping,
son altamente competitivos con respecto a los valores que tiene establecida los

establecimientos que ofertan los hoteles campestres.

o La inversién total de la creacion de la empresa por $ 166.572.483 es un
valor ajustado a los objetivos del hotel en estilo camping boutique que a su vez

estara soportado en un 60% por recursos propios.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

La empresa Hotel estilo camping boutique CAMPO CAMPING, sera evaluada

teniendo en cuenta las siguientes variables.

Cuadro 127. Evaluacion financiera

ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INVERSION INICIAL 166.572.483
UTILIDAD 95.482.134 | 102.508.329 | 110.234.498 | 118.186.592 | 126.594.341
DEPRECIACION 11174200 | 11174200 11.174200| 11174200 | 11.174.200
DIFERIDOS 1.197.140 | 1.197.140|  1.197.140 1.197.140 | 1.197.140
TOTAL FLUJO NETO (166.572.483)  107.853.474 114.879.669 122.605.838  130.557.932  138.965.681
138.965.681

130.557.932
122.605.838
114.879.669
107.853.474
($ 166.572.483)

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

La utilidad del punto de equilibrio consiste en establecer el nivel de ventas minimo
donde el beneficio y pérdida es igual a cero. Ademas se ha visto que el punto de
equilibrio es la interseccion de las ventas totales con los costos totales, para esto
la organizacién requiere un minimo de ventas para poder cubrir sus ingresos y

sus gastos y no reportan ni pérdida ni ganancia, es decir, el punto de equilibrio
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sirve para determinar el volumen minimo de ventas que la empresa debe realizar

para no perder, ni ganar.

Grafico 42. Punto de Equilibrio
S A

Ingreses Totales

Punto de
Equilibric

>

Cantidad

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

P.E. = Punto de equilibrio
CF = Costos Fijos totales
MC = Margen de contribucion unitario

MC= (precio de venta unitario — costo de venta unitario)

P.E. = CF/[PVU- CVU)

Anteriormente se determiné el costo por servicio (dia camping boutiqgue doble
por familia promedio en $ 105.953) y se observaron en porcentaje de
participacion al costo fijo con un equivalente del 89.79% sobre el costo total y un
10.21% como costo variable. Por lo tanto se puede definir el costo variable

unitario como $ 10.187
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o Costo fijo total: $ 165.890.205

e Precio de venta unitario promedio: $ 105.953

PE: CF/ PVU -CVU

PE: 165.890.205 / 105.953 — 10.187

PE: 165.890.205/ 95.135

PE: 1.743 servicios de hospedaje primer afio

Esto indica que al vender 1.743 servicios de hospedaje se cancelan todos los
costos pero no hay una utilidad. Analizando el nimero de servicios de hospedaje
a ofrecer durante el primer afio (1.885). Esto esta por encima en 142 servicios de

hospedaje del punto de equilibrio.

6.2 IMPACTO SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD.

El aporte de la empresa hotel estilo camping boutiqgue CAMPING BOUTIQUE,
entrard al mercado oferente de servicios de hoteleria en el municipio de
Bucaramanga via el Gualilo alto, donde aun no hay un hotel. Ademas el costo de
hospedaje promedio por noche en camping doble, capacidad para una familia
conformada por dos personas es de 105.953 es un buen impacto econémico al

estar por debajo de otros ofertados de la regién.

Otro beneficio que trae consigo el proyecto es la generacion de empleos tantos

directos como indirectos. Contribuyendo asi a disminuir la tasa de desempleo en
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el municipio de Bucaramanga. Se contribuye al fortalecimiento de produccion de

servicios y al sector comercial.

También se le contribuye al municipio. Departamento y nacion, mediante el pago
de impuestos como: licencias de funcionamiento, impuestos de industrias y

comercio y de renta.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

La matriz ambiental del proyecto HOTEL ESTILO CAMPING BOUTIQUE es una
herramienta util para la identificacion de los aspectos significativos que se van a
generar una vez puestas en marcha las actividades con respecto a las areas
administrativa, operativa y marketing, esto con el fin de realizar un plan de
actividades encaminadas a la prevencién y mitigacion de impactos ambientales,
en otras palabras un plan de gestion ambiental el cual consiste en resolver,
mitigar o prevenir los problemas ambientales con el propdsito de lograr que la

empresa garantice a los usuarios un compromiso con el medio ambiente.

Matriz Impacto Ambiental

Cuadro 128. Matriz impacto Ambiental
MATRIZ IMPACTO AMBIENTAL

EFECTOS IMPACTO

GRAVES
LEVES

AIRE
AGUA
TIERRA
PAISAJE
BIOTA
SALUD AMB

AREA ACTIVIDAD / ELEMENTO

ASEO DE LA OFICINA

FACTURAS DE ENTRADA
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MATRIZ IMPACTO AMBIENTAL

COMPUTADORES
TELEFONOS

MANEJO RESIDUOS SOLIDOS
BOMBILLOS

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL
PROCESO DE ALIMENTOS
ESTUFA

LAVANDERIAS

TRANSPORTES

MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS
PESCA RECREATIVA
CABALGATAS

ASEO PERSONAL

TELEVISORES

CALEFACCION

PROMOCIONES Y PAQUETES
FOLLETOS

VOLANTES DE INFORMACION
VALLAS PUBLICITARIAS

MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS

OPERATIVA

MARKETING

El impacto ambiental identificado en la matriz permite deducir que este se podra
considerar como bajo, debido a que los aspectos generados muy pocos son
significativos sobre el medio ambiente, sin embargo la empresa implementara un
plan de gestiobn ambiental con el fin de prevenir a futuro posibles impactos
significativos que afecten los recursos naturales y la salud tanto del personal
laboral como de los usuarios y visitantes del hotel. Los resultados arrojados por la

matriz de Evaluacion de Aspectos e Impactos Ambientales fue la siguiente:
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Los impactos son SIGNIFICATIVOS cuando la valoracion se refleja con el color
rojo, por debajo de este valor son NO SIGNIFICATIVOS.

IMPACTOS AMBIENTALES

NO SIGNIFICATIVOS

Segun la anterior calificacion los impactos encontrados son los siguientes:
Proceso operativo:

o Generacion de aguas domésticas de los procesos de alimentacion,
unidades sanitarias, duchas, entre otras, que contienen una carga contaminante
gue no puede ser vertida directamente sobre cuerpos de agua.

o Generacion de residuos: aquellos generados durante los procesos de
alimentacion, camping, crianza de animales, las fogatas, aparatos eléctricos y
electronicos, fluorescentes, entre otras actividades.

o Generacion de emisiones: generadas en las actividades de fogatas, ya que
el proceso de combustion de la madera genera gases de dioxido de carbono, los
cuales contribuyen al calentamiento global.

Proceso administrativo y marketing:

o Generacion de residuos: residuos de oficina, como papel, cartdn, aquellos

gue provienen de la publicidad, facturacion, entre otros.
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MITIGACION DE IMPACTOS.

Emisiones Liquidas

e Laempresa contara con permisos ambientales, concesion de aguas, permiso.

Emisiones de gases y vapores

o Control de las fogatas realizadas por los usuarios, solo se permitira hacer

combustién de cierta cantidad de madera.

o Se impondran programas de reforestacion con el fin de capturar CO2.

Residuos

o HOTEL ESTILO CAMPING BOUTIQUE establecera un Plan de Gestiéon

Integral de los Residuos con el fin de dar un manejo adecuado de los mismos sin

generar impacto negativo sobre el medio ambiente y los recursos naturales.

o Programa de compostaje para aprovechamiento de los residuos de
comidas.
o Separacion en la fuente:

Cuadro 129. Residuos

CANECA VERDE CANECA GRIS CANECA ROJA

material inerte u ordinario | material Reciclable, como: | Material peligroso como,
como: icopor, desechables, | papel, cartén, plastico y vidrio | pilas, baterias, téner, tubos
barrido, restos de alimentos, | proveniente de  procesos | fluorescentes.

material impregnado de | administrativos y marketing

alimentos, papel carbén
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Ahorro de agua y energia

o Programas de capacitacion y sensibilizacion del personal en el uso y ahorro
eficiente del agua y la energia.

o Las impresoras y fotocopiadoras se les hara mantenimiento preventivo,

esto evita el derroche innecesario de papel

o Los equipos de computo, fotocopiadoras e impresoras que se adquieran
deben ser de eficiencia energética.

o Las unidades sanitarias deben contar con un sistema de ahorro y eficiencia

hidrica.

6.4 VALOR PRESENTE NETO

El valor presente neto es el método méas conocido a la hora de evaluar proyectos
de inversion a largo plazo. El Valor Presente Neto permite determinar si una
inversion cumple con el objetivo basico financiero: MAXIMIZAR la inversion. El
Valor Presente Neto permite determinar si dicha inversién puede incrementar o
reducir el valor de las PYMES. Ese cambio en el valor estimado puede ser
positivo, negativo o continuar igual. Si es positivo significard que el valor de la
firma tendrd un incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto. Si es
negativo quiere decir que la firma reducir4 su riqgueza en el valor que arroje el
VPN. Si el resultado del VPN es cero, la empresa no modificar4 el monto de su

valor.

Es importante tener en cuenta que el valor del Valor Presente Neto depende de
las siguientes variables: La inversion inicial previa, las inversiones durante la

operacion, los flujos netos de efectivo, la tasa de descuento y el niumero de
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periodos que dure el proyecto. Teniendo en cuenta la inversiéon inicial de la
empresa, el valor presente neto se veria reflejado de la siguiente manera con una
proyeccion de la empresa a cinco afos.

TIO = Tasa de interés de oportunidad del mercado, esta dada por:

La tasa de oportunidad para los inversionistas equivale a una rentabilidad en el
mercado de valores equivalente a 5%. El factor de riesgo es de 10% valor
obtenido sobre el riesgo que implica desarrollar una actividad comercial como la
prestacion de servicios.

Tasa de evaluacion: ((1+ 0.05) (1+ 0.10) - 1) * 100

Tasa de evaluacion: ((1.05) (1.10) -1)* 100

Tasa de evaluacion: (1.155 -1) *100

Tasa de evaluacion: 15.5%

El valor presente se obtendra mediante la siguiente formula matematica.

VPN =3 (X) (1+i) ™

Donde:

X: Flujo neto de caja, para cada afio (del 0 a 5)

I: TIO = 15.5%

T: Periodo de 0 a 5 afios
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& Notinet

A continuacién se determina el flujo neto de caja

Cuadro 130. Total flujo neto

ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION INICIAL 166.572.483
UTILIDAD 95.482.134 | 102.508.329 | 110.234.498 | 118.186.592 | 126.594.341
DEPRECIACION 11.174.200 | 11.174.200 | 11.174.200 11.174.200 |  11.174.200
DIFERIDOS 1.197.140 |  1.197.140 1.197.140 1.197.140 1.197.140
|TOTAL FLUJO NETO (166.572.483) 107.853.474 114.879.669 122.605.838  130.557.932  138.965.681 |

Aplicando y remplazando estos valores en formula se obtiene por calculadora

programable, que el VPN del proyecto es el siguiente:

Formula General:

VPN = 335.263.604

VPN: 335.263.604—- 166.572.483

VPN: 168.691.121

Interpretacion

VPN =V -P| - VPE

La evaluacién econdémica de proyecto, muestra la viabilidad financiera que este

tiene, ya que los ingresos que genera en su operacion afio a afio, traidos al

presente a una tasa de oportunidad de los inversionistas del 15.5% anual, son

mayores que cero, por la cual garantiza que el retorno interno es mayor al

esperado.
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6.4.1 Tasa Interna Retorno TIR. La tasa de interés de retorno. Es aquella que
hace que el valor de los ingresos de un proyecto sea equivalente al valor presente
de egresos; es decir, es aquella tasa de interés que hace que el valor presente
neto de un proyecto sea igual a cero. La tasa de interés de retorno se calcula bajo
el supuesto que todo capital y los rendimientos que genera el proyecto
permanecen dentro del mismo hasta el final de su vida util. La TIR indica la tasa
de interés con la cual se esta recuperando el capital, costo de un crédito o la
rentabilidad de una inversion. Es muy importante tener en cuenta que la TIR solo

se refiere al capital que permanece dentro del proyecto;

166.572.483.

horizonte de vida la siguiente Tasa Interna de Retorno:

El proyecto realizar4d una inversion de Obteniendo durante el

TIR: 41.6%
6.4.2 Periodo de recuperacion. Mide el futuro de afios que se tarda en recuperar
el monto invertido. Trata de calcular en qué momento los ingresos recibidos

cubren los gastos realizados

Cuadro 131. Periodo de recuperacion

Afos Egresos Ingresos Presente Acumulado
0 -165.030.440
1 159.409.378 122.622.598 122.622.598
2 117.360.889 69.444.313 192.066.911
3 125.984.173 57.343.729 249.410.640
4 134.583.432 47.121.400 296.532.041
5 143.807.582 38.731.563 335.263.604

Segun el cuadro anterior el periodo de recuperacion se logra a principios del

segundo afio de operaciones de la empresa.
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6.4.3 Andlisis de las Razones Financieras. Se analiza a continuacion algunas
razones financieras para el primer afio de funcionamiento de la empresa
CAMPING BOUTIQUE, en Bucaramanga via el Gualilo Alto, con base en el

Balance General, y el Estado de Resultados:

e Razon corriente:

A.C/P.C=3.29

Por cada $1 que debe a corto plazo tiene $ 3.28 representado en activos
corrientes para responder, lo cual es favorable para el cumplimiento de las

obligaciones inmediatas de la empresa.

e Razon capital de trabajo

K=AC - PC=122.210.692

La empresa cuenta con $ 122.210.692 de capital de trabajo disponible para la
operacion durante su primer afio, esta es una razon que favorece el correcto

funcionamiento del Hotel, evitando problemas de liquidez financiera.

e Nivel de endeudamiento:

PT./A. T.= 34.11%

Por cada peso que el hotel tiene invertido en activos, se han financiado $ 0,341; es
un nivel bajo que permite que los inversionistas controlen con libertad los activos

de la empresa.

e Endeudamiento corto plazo:

P.C/P.T=49.96%
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Por cada peso que la empresa posee con terceros, hay $0.5436 que tiene un
vencimiento corriente. Mas de la mitad corresponde a obligaciones con la DIAN.

e Cobertura de intereses

Utilidad antes de impuestos / Gastos financieros = 1.78

Es favorable, pues por cada peso de intereses pagados hay utilidades de $ 1.78;
el apalancamiento financiero fue necesario y ofrece una atractiva rentabilidad

porque ayuda a obtener buenas utilidades para la empresa.

e Leverage total

P.T./ PATRIMONIO TOTAL = 51.76%

Es moderadamente favorable pues por cada peso en el patrimonio se tienen
deuda por $0.5176, lo cual ofrece una garantia de la empresa para con los

acreedores.

¢ Rentabilidad con relacion al capital

Utilidad Neta / Patrimonio = 46.21%

Esto indica que para el primer afio por cada peso invertido en capital se generé
$0.4621 en utilidades netas.

e Rentabilidad con relacion ala inversion

Utilidad Neta / Activo Bruto = 29.29%

Esta razén indica que por cada peso invertido en todos los activos hay una utilidad

neta de $0.29, siendo atractiva para los inversionistas.
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7. CONCLUSIONES

El estudio pudo establecer la viabilidad en la creacion de un hotel estilo camping y

se sacaron las siguientes conclusiones:

En Bucaramanga y su area metropolitana hay pocos hoteles campestres que
ofrezcan esta clase de servicio y sobre todo ninguno con las caracteristicas que
ofrece CAMPING BOUTIQUE, por lo tanto se observé en el estudio de mercados
que un 42% de las familias de nivel socioeconémico 4, 5y 6 estarian interesadas
en obtener el servicio de hospedaje en camping boutique.

El estudio técnico arroja una capacidad a utilizar adecuada para cubrir parte de
esa demanda, donde en el transcurso de un horizonte de cinco afios se
incrementan los servicios en 5%, con el fin de ampliar la cobertura. En el primer

afo se ofreceran 1.885 servicios de habitacion para familias.

El estudio administrativo indica una organizacién totalmente factible y con una
conformacién empresarial adecuada a las necesidades de la empresa, donde su
politica contractual es clara y se ajusta a las condiciones del mercado laboral en

Bucaramanga y su area metropolitana.

El precio del servicio a prestar para cada tipo de hospedaje en camping boutique
es comodo y se encuentra en un nivel competitivo frente a los que ofrece el
mercado. Lo cual sumando a la alta calidad en el servicio le dar4 a la empresa

muy buenas oportunidades de éxito y posicionamiento.

En cuanto al estudio financiero se puede ver claramente la viabilidad del proyecto.
La inversion total de $ 165.030.440 es un monto alto pero que tendra una
recuperacion antes de dos afios, un punto de equilibrio en 1.743 servicios (92%
de la capacidad utilizada), un VPN positivo ($168.691.121) y una TIR (41.6%) que
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supera la tasa de oportunidad en el mercado; todas las razones financieras

analizadas fueron favorables para el proyecto.

No se incluyo el valor del seguro hotelero dentro de los costos de prestacion del
servicio, ni dentro de los gastos de administracion y ventas, porque este es un
valor que debe pagar el cliente a la aseguradora, sumado al precio del servicio, y
del cual no se percibe ninguna utilidad para la empresa, pues tiene el mismo
comportamiento del IVA; al liquidar la factura se debe incluir el precio del servicio,

el costo del seguro, y el valor del Impuesto sobre las Ventas.
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8. RECOMENDACIONES

La viabilidad del proyecto para la creacion de un hotel en estilo camping boutique,
esta condicionada a la demanda del servicio por lo tanto se hace especialmente
énfasis al desarrollo de una publicidad que le permita al cliente conocer y tener la
opcién de este moderno servicio de hospedaje.

El excelente y adecuado servicio al cliente y la atencidn especializada debe ser la
mejor manera de hacer publicidad, buscando que el cliente satisfecho regrese y

con nuevos clientes.

Mantener integracion y motivacion de los trabajadores por el trabajo en equipo en

la busqueda de objetivos comunes.
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ANEXO A. ENCUESTA

=

CONSTRUIMOS FUTURO
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

DIRIGIDA A FAMILIAS DEL CASCO URBANO DE BUCARAMANGA DE
ESTRATOS 4,5Y6

OBJETIVO: Realizar una investigacion de mercados donde permita recopilar
toda la informacién sobre comportamientos, costumbres, héabitos, necesidades,
gusto, preferencias, nivel de aceptacién, y actitud de compra por parte de las
familias de los estratos 4, 5, y 6 del casco urbano, frente a las diferentes zonas de
descanso, esparcimiento y recreacion como seria el Hotel Camping Boutique

ubicado en el km 2 via a Cucuta vereda el Gualilo Alto de Bucaramanga.

1. ¢, Cuantas personas integran su familia?

a. Dos d. Cinco
b. Tres e. Mas Cuantos?
c. Cuatro

2. ¢Ud. y su familia acostumbran a hospedarse fuera de casa cuando salen a
pasear a otro lugar?

s

NO

Nota: (Si su respuesta es si, siga la siguiente pregunta)

(Si su respuesta es no, pase ala pregunta 11)
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3. ¢,Con que frecuencia deciden hospedarse fuera de casa?

Semanal Cada seis meses
Quincenal Anual
Mensual

4. ; Generalmente cuantos dias toman?

2 Dias /1 Noche 6 Dias /5 noches
3 Dias/2 noches 10 Dias/ 9 noches
4 Dias/ 3 noches Otro___ Cual?

5 Dias/ 4 noches

5. ¢Que destinos frecuentan visitar?

a. Otras ciudades

b. Mar / playa

c. Campo ____ (Contacto con la naturaleza)
d

. Sitios Campestres cercanos a Bucaramanga

. ¢Qué lugar de hospedaje prefiere Ud. y su familia?
. Finca propia

. Casa familiar

Club

. Hotel campestre

o 0o T 9 o

Nota (Si su respuestaes A, B o C pase alapregunta nimero 11)

7. ¢Qué tipo de acomodacion prefiere Ud y su Familia?
a. Habitacion Doble (2- personas)
b. Habitacién Mdltiple (4- personas)

c. Habitacion Familiar (6- personas)
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8. ¢ Cuanto han pagado en esta acomodacion?

Doble: 100.000 a 150.000 150.000 a 200.000 200.000 a 250.000 250.000 a
300.000 Mas cuanto?

Multiple: 100.000 a 150.000 150.000 a 200.000 200.000 a 250.000 250.000
a 300.000  Mas cuanto?

Familiar: 100.000 a 150.000 150.000 a 200.000 200.000 a 250.000 250.000
a 300.000 Mas cuanto?

9. ¢,Como se entero del hotel u hoteles que ha visitado?
a. Radio

b. TV

c. Agencias de Turismo

d. Internet

e. Revistas

f.Otros __ ¢Cual?

10. ¢Qué servicios encuentran frecuentemente en el hotel visitado?

a. Restaurante b. Bar c. Cafeteria
d. Lavanderia e. Otros f. Sauna
g. Piscina h. Internet i. Gimnasio

11. ¢Conoce un hotel estilo camping boutique (Hotel campestre con
habitaciones en carpa o camping con todas las comodidades y en un
ambiente natural?

Si_ Cual___

No

12. ¢ Conoce un hotel en estilo camping boutique en Bucaramanga?

Si_ Cual

No
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13. ¢Se hospedaria con su familia en un hotel con estas caracteristicas
muy cerca a la ciudad de Bucaramanga?

Si Porque

No

Nota: (Si su respuesta es si, siga a la siguiente pregunta)

(Si su respuesta es no, ha terminado el cuestionario gracias)

14. ;Con que frecuencia se hospedaria?

a. Semanal d. Cada seis meses
b. Quincenal
c. Mensual e. Anual

15. (Qué época del afio escogeria Ud. Para hospedarse en un hotel estilo

camping boutique?

a. Enero__

b. Semanasanta

c. Vacaciones Mitad de afio

d. Fines de semana de puente
e. Fines de semanaregular

f. Findeafio

g. Otro Cual?

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por acomodacion?

a. Doble: 2 — personas (Cama doble)

100.000 a 150.000__ 151.000 a 200.000____ 201.000 a 250.000____
251.000 a 300.000__

b. Multiple: 4- personas (Cama doble + 2 sencillas)

100.000 a 150.000__ 151.000 a 200.000___ 201.000 a 250.000___
251.000 a 300.000__
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c. Familiar: 6 — personas (Cama doble + 4 sencillas)
100.000 a 150.000 151.000 a 200.000 201.000 a 250.000
251.000 a 300.000

17 ¢Que servicios esperaria encontrar en un hotel estilo camping boutique?
Restaurante

Bar

Gimnasio

Lavanderia

Piscina

-~ 0o o 0 T p

Internet

Otro Cual?

©

18. ¢ Qué actividades espera desarrollar en un hotel campestre tipo camping
boutique?

a. Caminata

b. Cabalgata
c. Pesca
d

Ciclo montanismo
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ANEXO B. ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS O
ADMINISTRADORES DE HOTELES CAMPESRES DEL CASCO URBANO DE
BUCARAMANGA DE ESTRATOS 4,5Y 6

Afos

CONSTRUIMOS FUTURO
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

DIRIGIDA A PROPIETARIOS O ADMINISTRADORES DE HOTELES
CAMPESTRES DEL CASCO URBANO DE BUCARAMANGA DE ESTRATOS
45Y6

. ¢En qué épocadel afio reciben mas visitantes el hotel?
. Fines de semana __

. Festivos____

Semana santa___

. Junio _

. Fechas especiales

- ®O Q 0 T 9 K

Fin de afio___

2. ¢De las siguientes actividades cuales conoce Ud. prefieren realizar las
personas que visitan su hotel?

a. Camping __

b. Piscina ____

c. Caminatas ecologicas

d. Deportes extremos
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e. Cabalgatas

f. Otra Cual

3. ¢Qué servicios les Ofrecen alos clientes?
a. Restaurante d. Internet

b. Bar e. Sauna

c. Lavanderia f. Piscina

4. ¢ El Hotel tiene servicio de transporte?
a. Si

b. No_

. ¢ El hotel qué tipo de servicios renta a sus visitantes?

oo T p O

6. ¢Qué nivel socio econdmico cree Ud. tienen las personas que visitan el
hotel?

7. ¢Qué tipo de actividades los campistas pueden desarrollar en la zona de
camping u hotel?

a. Cabalgatas___

b. pesca

C .caminatas___
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8. ¢De las siguientes acomodaciones cual es el precio de servicio de
hospedaje en el hotel?

Cama doble + 2- sencilla:

a. 100.000 a 150.000 b. 151.000 a 200.000 c¢. 201.000 a 250.000 d.
251.000 a 300.000 Mas cuanto?

Cama doble + 3 sencillas:

a. 100.000 a 150.000 b. 151.000 a 200.000 c¢. 201.000 a 250.000 d.
251.000 a 300.000 Mas cuanto?

9. ¢Con cuantas habitaciones cuenta el hotel?

NUumero de habitaciones

10. ¢ Cuéntas habitaciones alquilan los fines de semana?
NUmero de habitaciones

11. ¢(Hacen promociones o paquetes a visitantes? (Ejemplo Pague 2x3 o
noche gratis)

a. Sl

b. No__

12. ;Cudl es el horario de servicio de restaurante en su hotel?
a.
b.
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ANEXO C. PLANO
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