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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE TURISMO
ESPECIALIZADO EN SANTANDER .

AUTORES: RONDON ALMEIDA, Nancy Liliana™
PALABRAS CLAVES: Turismo, Santander, mercado, rutas, competitividad, especializado.

DESCRIPCION

El presente proyecto esta conformado por seis capitulos; el primero de ellos enmarca todo lo
relacionado con las generalidades del departamento de Santander y la situacion del turismo a nivel
nacional; el segundo capitulo que es el encargado de determinar los factores mas relevantes del
mercado del turismo a través de un estudio del mismo determinando para establecer la viabilidad
comercial de la propuesta (demanda y oferta del mercado), el promocional y las estrategias para la
venta.

Seguidamente, en el tercer capitulo se relaciona el estudio técnico, es decir, la ingenieria del
proyecto y las especificaciones del producto, la capacidad de la empresa con relacién a la
demanda insatisfecha y el disefio en planta; asimismo, para continuar con el desarrollo del trabajo,
en el cuarto capitulo se define la constitucion de la empresa, se establece la estructura
administrativa (organigrama), las funciones de los empleados, entre otras es decir se estipula la
creacion de la misma.

De igual forma, el quinto capitulo y uno de los mas importantes, presenta el estudio financiero
donde se definen las inversiones, los costos en los que incurrira la empresa para el inicio de sus
actividades y el funcionamiento de la misma, los gastos y la cantidad total a invertir.

Finalmente, en el dltimo capitulo se evalla el impacto social que tendra el proyecto en la
comunidad, de la mano de la evaluacidn financiera donde se define el rendimiento de la inversion,
el periodo de recuperacion de la misma entre otros para con ello con establecer la factibilidad
econdmica del desarrollo de la presenta propuesta.

* Proyecto de Grado
** |nstituto de Educacion a Distancia. Gestidbn empresarial. Directora: Lilia Isabel Valvuena Rueda,
Ingeniera Industrial.



SUMMARY
TITLE: FACTIBILITY FOR THE CREATION OF SPECIALIZED TOURISM TO SANTANDER'
AUTHOR: RONDON ALMEIDA, Nancy Liliana’
KEY WORDS: Tourism, Santander, market, routes, competitiveness, specialized.

DESCRIPTION:

The present project this one shaped by six chapters; the first one of them frames everything related
to the generalities of the department of Santander and the situation of the national tourism; the
second chapter that is the manager of determining the most relevant factors of the market of the
tourism across a study of the same one determining to establish the commercial viability of the offer
(demand and offer of the market), the promotional one and the strategies for the sale.

Immediately afterwards, in the third chapter the technical study relates, that is to say, the
engineering of the project and the specifications of the product, the capacity of the company with
relation to the unsatisfied demand and the design in floor; likewise, to continue with the
development of the work, in the fourth chapter the constitution of the company is defined, there is
established the administrative structure (flowchart), the functions of the personnel, between others it
is to say the creation of the same one is stipulated.

Of equal form, the fifth chapter and one of the most important, it presents the financial study where
there are defined the investments, the costs which the company will incur for the beginning of its
activities and the functioning of the same one, the expenses and the total quantity to invest.

Finally, in the kst chapter there is evaluated the social impact that will have the project in the
community, of the hand of the financial evaluation where the performance of the investment is
defined, the period of recovery of the same one between others for with it in spite of establishing the
economic feasibility of the development of presents offer.

:*Project of Grade
Institute of Education of Distance. Corporate Management. Director: Lilia Isabel Valvuena Rueda,
Industrial Engineer.



INTRODUCCION

Uno de los sectores que mas desarrollo ha tenido en Santander durante los
ultimos afios es el de turismo, por ello tanto el gobierno como el sector privado han
invertido y creado oportunidades. Sin embargo dentro de Colombia existen
destinos competitivos que durante aflos han estado trabajando en la actividad
turistica, debido a ello Santander se presenta como un mercado turistico
emergente donde aun existen muchas falencias y problemas en los que se esta
trabajando a través de planes sectoriales, pero también que lo hacen menos
competitivo, por ello la propuesta del presente proyecto es estudiar la factibilidad
par la creacion de una empresa turismo especializada en Santander que permita
ofrecer paquetes turisticos con calidad que se enmarquen dentro de las normas
legales exigidas y que ayuden a desarrollar competitividad dentro de la cadena

turistica del departamento.

La agencia ademas pretende satisfacer las necesidades de los clientes y del
mercado turistico ayudando a generar empleo, desarrollo del servicio, mejor nivel
de vida para las comunidades involucradas y desarrollo de la actividad. Para ello
se elaboro una investigacion que esta comprendida por seis capitulos; el capitulo
de Generalidades, el Estudio de Mercados, el Estudio Técnico, el estudio

Administrativo, el Estudio Financiero y la Evaluacion Del Proyecto.

En el capitulo de Generalidades, se estudian todos los aspectos generales de la
actividad turistica en Colombia, sus antecedentes, la evolucién del sector, los tipos
de turismo, el marco legal y el desarrollo del turismo dentro del departamento de

Santander.
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En el segundo capitulo, Estudio de Mercados, se realiz6 una investigacion de
mercados donde se determind la demanda, se estudio la oferta, se realizaron las
estrategias publicitarias y comerciales que permiten determinar la viabilidad
comercial de la empresa.

Para el tercer capitulo de la investigacién se realiz6 el estudio Técnico, donde
determin6é la capacidad instalada y utilizada, la macro localizaciébn y micro
localizacion de la empresa, el tamafio de la empresa y el proceso para la
prestacion del servicio con calidad. De igual forma se realizé la distribucion en
planta contando con el supuesto de que se encuentren disponibles los recursos

técnicos, fisicos y humanos para el desarrollo de la actividad.

En el cuarto capitulo, Estudio Administrativo, se realiz0 la estructura
organizacional de la empresa, igualmente se estipuld la mision y vision de la
empresa se determinaron las politicas y se instituyeron los cargos con sus

funciones.

En el capitulo Financiero, se establecieron las inversiones (fijas y diferidas), el
capital de trabajo, los costos para la puesta en marcha del proyecto, el punto de
equilibrio y los precios del servicio. De igual forma se hicieron los estados

financieros con proyeccion a cinco afios.

Y, para el ultimo captulo, Evaluacién del proyecto se determind el impacto
esperado del proyecto desde las perspectivas ambientales, econdémicas y
sociales. También se establecié la viabilidad financiera de la empresa, a través de
la aplicacion de las razones financieras y el calculo del TIR y del VPN.

Es asi como se presenta a continuacion una propuesta estructurada, con el fin de
aportar a las personas que desean incursionar en esta actividad y las empresas
que deseen mejorar el desarrollo de la actividad turistica dentro de Santander.
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1. GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 El comportamiento del sector. La politica de turismo interno de Colombia
se ha enfocado Ultimamente en dos puntos: atender las necesidades del sector y
desarrollar el turismo domeéstico, que representan tanto a nivel nacional como
internacional el 80% de los desplazamientos con finalidades turisticas; pues asi

pretende mejorar la competitividad de sus productos y destinos.

En lo que concierne a la competitividad (trabajo que incluye desarrollo de
infraestructura, planes de seguridad, capacitaciones, etc.) y la campafia
promocional, son dos campos accidnales contribuyentes al fortalecimiento de los

destinos turisticos mas importantes en Colombia.

En los informes preliminares que presenta la temporada de fin de afio 2001-2002,
se ven los resultados obtenidos que constatan el incremento de las ventas en un
17%?* con respecto a las ventas del afio 2000; una de las cifras mas dicientes de
los resultados arrojados se encuentra en la ocupacion hotelera, que paso del

41.3% a un 47% en comparacion al afio anterior.

Uno de los factores importantes para el incremento del sector en los ultimos afios
ha sido organizaron las caravanas turisticas “Vive Colombia, viaja por ella” que
unidas al programa de seguridad democrética, generaron confianza en los viajeros

del pak para asi activar el turismo a nivel nacional.

! COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA. DANE. Encuesta anual de
Servicios.
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La primera fase de estds caravanas-fueron organizados 12 destinos-, fue en los
puentes festivos de octubre 12, noviembre 1 y 11 de 2002. En la primera fecha
sefialada se incremento el numero de automoviles en desplazamiento respecto al
afio anterior en un 39%, para el siguiente puente el crecimiento fue del 109% con
respecto al 2001; para la ultima fecha el flujo vehicular en las carreteras del pais
fue de un 418%, los gastos fueron calculados en unos 12.018.156.000 y la
ocupacion hotelera en los destinos finales de las caravanas oscilé ente el 75% vy el
100%.

La segunda fase comprendida por 42 caravanas del programa “Vive Colombia,
viaja por ella” batié todos los récord de movilizacion de pasajeros por carretera,
alrededor de 18 millones de personas se desplazaron en los 4.490.238 vehiculos
gue recorrieron el pais ente el 21 de diciembre de 2002 y el 5 de enero de 2003;
las fechas establecidas para esta fase iban desde el 2 de diciembre de 2002 hasta
el 12 de enero de 2003.

El resultado mas evidente de toda la experiencia, fue la confianza que el pueblo
colombiano adquiero nuevamente tanto en las autoridades para ejercer proteccion
vial en las carreteras mas importante de Colombia, como en los entes estatales
gue contribuyen al sector turistico; impulsando de este modo una notoria

recuperacion de la economia por parte del sector.

El comportamiento del sector en Santander. Anclado en la Cordillera
Oriental, el departamento de Santander tiene variados atractivos, tanto naturales
como culturales y arquitectonicos. En sus municipios se goza de diversidad de
climas, desde el tropical de la selva hUmeda hasta el paramo.

Entre los naturales hay que mencionar el Cafion del Chicamocha, cercado por las

aguas de los rios Fonce, Suarez y Chicamocha; el Hoyo de Los P4jaros, un

agujero de 180 metros de profundidad donde anidan los guacharos; el parque
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natural Pozo Verde que permite la practica de deportes nauticos; la Cueva de los
Papagayos donde, ademas de estalagmitas, abundan minas de cobre, hierro,

cuarzo, carbon y azufre.

Los 87 municipios que conforman el departamento ofrecen un alto potencial
turistico, no sélo por la belleza del paisaje sino también por la riqgueza historica,
arquitecténica y cultural. En San Gil las angostas calles cargadas de historia, sus
veredas con leyendas y mitos, sus esquinas como la de La Cruz donde fueron
expuestos los restos de José Antonio Galan, conforman parte del escenario

histérico.

Al sur de San Gil estd uno de los atractivos turisticos de mayor belleza en
Colombia entera: el parque El Gallineral, un lugar con multiples opciones para
pasear como la cascada de Curiti, Bellavista, La Playa y la cueva de La Antigua.

En su zona céntrica hay un lago provisto de trampolines y casetas.

En este departamento existe la posibilidad de practicar deportes extremos
acampando en sitios como Pescaderito en Curiti, el hoyo del aire en La Paz, la
laguna Ortices de San Andrés y el salto del Ahogado en Zapatoca. El canotaje se
practica en el rio Fonce, y el torrentismo en el Salto del Mico, una cascada de 45

metros.

A solo 10 kilometros de San Gil la aventura lleva a la Cueva del Indio, una de las
mayores atracciones de este departamento. Sus terrenos suponen un desafio para
el ya que para ingresar en ella es necesario deslizarse por un cable de unos 80
metros, sobre la cumbre de un precipicio, y arriesgarse a ingresar en lo profundo

de sus camaras.

Sitios como la Caverna del Yeso, en Curiti, a donde hay que ingresar atravesando
un tunel subterrdneo de cinco metros, en un descenso que se hace en rappel,
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también ofrecen retos y aventuras a exploradores. En esta cueva hay estalactitas
y estalagmitas, columnas y antiguas tumbas indigenas. Otros adonde acuden los
aficionados a la practica de la exploracién de cuevas y el rappel son la caverna de
La Vaca, en Curiti, y la caverna La Antigua, en la via a Barichara, donde hay
teatros con formaciones minerales naturales, salones de lodo y un pozo al final del

camino.

Pinchote también tiene quebradas que se pueden explorar haciendo descensos,
asi como Juan Curi y Pescadero, que se convierten en pruebas de confianza y

destreza al momento de enfrentar el vacio y las alturas.

Para quienes quieren volar en parapente, hay sitios como la Tumba del Aleméan en
pleno cafidén del Chicamocha, la Mesa de Ruitoque, la Mesa de Los Santos y
Curiti.

Barrancabermeja, puerto petrolero sobre el rio Magdalena, esta situada a dos
horas de viaje partiendo de Bucaramanga, y ofrece una infraestructura turistica en
la que se destacan el Museo dcel Petrdleo y sus ciénagas EIl Tigre, donde se

practican deportes nauticos, y San Silvestre, lugar escogido por los pescadores.

Su gastronomia también conquista, pues es Unica y variada. Ningun otro lugar de
Colombia ofrece la preparacion de un cabrito, la pepitoria, el mute o los exquisitos
tamales santandereanos, todos ellos acompafados de sus deliciosas arepas de
maiz pilado. Las hormigas culonas son un exético manjar que cada dia gana mas

adeptos.

Girén, Barrancabermeja, San Gil, Zapatoca, ElI Socorro, Vélez, Floridablanca,

Piedecuesta, Puerto Wilches, Zapatoca, Barichara, Charal4, Mogotes, Guane,
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Lebrija, Malaga, Barbosa, Oiba y Gambita son puntos obligados para recorrer

Santander?.

- Santander avanza en su plan de turismo®: Una oferta que interese al mercado
internacional y en la que el turista extranjero encuentre todo lo que necesita, con
experiencia y calidad, es la busqueda que todas las regiones del pais estan haciendo,
alrededor del plan macro de turismo del Gobierno nacional.

Y en esa tarea, Santander dio ayer el primer paso. Como resultado de un taller dirigido
por PROEXPORT, los representantes del sector en el departamento encontraron que
es necesario especializar a la region en una sola clase de turismo y hacia alli dirigir
todos los esfuerzos.

El deporte o turismo de aventura fue el elegido, por la posibilidad que entrega la
geografia de la regién y los incipientes avances que existen hoy. Pero no todo esta
dado; en realidad, el trabajo apenas comienza.

Alfonso Rodriguez, consultor de PROEXPORT en la formulacién del plan estratégico
para turismo, explic6 que Santander tiene la oportunidad de disefiar una oferta
estratégica de turismo regional dirigida hacia el mercado internacional, que permita
extender las oportunidades y de una respuesta sobre el potencial de la region.

El principal avance durante los dos dias de taller que dict6 PROEXPORT a los
representantes del turismo regional, fue identificar el potencial de oferta real turistica
internacional que tiene el departamento, segun explicd Ivan Fernando Mustafa,
director de la oficina regional de PROEXPORT.

El paso a seguir, entonces, es desarrollar un plan de accion con cada una de las
entidades, orientado basicamente a fortalecer esa oferta internacional turistica
exportable. El otro factor es definir de manera clara cual es la oferta doméstica para
diferenciarla de la internacional.

En esa mision, una delegacion visitara la principal feria de turismo del mundo, Fitur,
que se realiza en Espala, s6lo en calidad exploratoria, para ver como se esta
vendiendo una oferta de aventura y qué posibilidades reales tiene la region.

La consolidacion de esa busqueda fue vista por Ivan Ardila, director de Desarrollo
Empresarial de la Camara de Comercio de Bucaramanga, encontré que lo importante
es que cayeron encuentra de que realmente habia una equivocacién en la forma como
se estd vendiendo el turismo. “Queremos vender demasiados productos y no es lo
ideal”.

Oportunidades para el sector de Santander: las autoridades departamentales

y locales, dirigentes gremiales y representantes de otros sectores comprometidos

2 Agencia de viajes y turismo mayorista, Santander al extremo.
% DIARIO VANGUARDIA LIBERAL . Seccion: economia. Bucaramanga, Diciembre 7 de 2005.
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con el desarrollo del departamento, buscan conseguir el apoyo real y efectivo de la
OMT como el principal de cinco retos que deben asumir desde ya todas las

fuerzas vivas del departamento.

Dentro de los retos que el departamento de Santander ha estipulado se encuentran,
lograr emular el ejemplo ofrecido por proyectos de desarrollo turistico que han llegado
a buen puerto, como el del Eje Cafetero. ‘Ustedes los santandereanos tienen todo
para ser exitosos en este campo: historia, cultura y escenarios espléndidos donde se
practican los deportes de aventura. Con un esfuerzo coherente podremos lograr que

el turismo se convierta en una fuente principalisima de recursos™.

Igualmente Santander propone como avance la creacién de una entidad institucional

gue aglutine los esfuerzos de los gobiernos nacional y departamental en este frente.

Parque Nacional del Chicamocha®

Figura 1. Parque Nacional del Chicamocha

Fuente: http://www.gobernaciondesantander.gov.co/santander/portal/

4 SANTOS CALDERON, Francisco. Vicepresidente de Colombia.
® www.gobernaciondesantander.gov.co/santander.turismo.
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Como Atractivo turistico de gran impacto contamos con el Parque Nacional del
Chicamocha, el cual se encuentro localizado en la Ubicado en la via que de
Bucaramanga conduce a San Gil, a una distancia aproximada de 54 km. de la
capital del departamento y a 39 Km. del municipio de San Gil; es el proyecto que
se construye a lo largo y ancho del Cafidn, aprovechando sus riquezas naturales e
historicas, sobre el recurso natural mas imponente y majestuoso de Colombia, su

estructura esta disefiada por Fases las cuales relacionaremos:

Fase 1. Monumento a la Santandereanidad: sobre una hoja de tabaco de 57
mts. de largo y 35 mts. de ancho, el maestro LUIS GUILLERMO VALLEJO, da
vida a 35 esculturas, que representan la gesta comunera en la historia de nuestro

departamento.

Fase 2. Teleférico del cafidn: por su magnitud e invaluable riqueza paisajistica,
el teleférico se convierte en el medio de transporte que en 4 estaciones. Permitira
vivir al maximo el turismo de altura, y recorrer la majestuosidad del Cafdn del

Chicamocha, disfrutando de un paisaje unico en Colombia

Fase 3. Complejo turistico: uno de los complejos turisticos mas completos de
Santander, Colombia y Suramérica. Contara con hotel, zona de cabafas y nos da
a través de la recuperacion de los senderos Guane, la oportunidad de practicar y

disfrutar de grandes atractivos.

Andlisis turistico de la regidn: la region centro — oriente de la cual forma parte
el Departamento de Santander, cuenta con el 40% del total nacional de los
atractivos turisticos; dispone de 750.000 hectareas de parques naturales y 15 de
los 35 centros histéricos declarados en el pais, es por ello que € turismo esta

determinado por:
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— Tours histéricos: el turista se deleita con la nostalgia y la tranquilidad de

pueblos coloniales que evocan la vida de nuestros antepasados.

— Ecoturismo: esta actividad de descanso y recreacion, puede disfrutarse
ampliamente y sin ningan tipo de restriccion, facilita la practica de actividades
como el senderismo, las cabalgatas a través ce los caminos de herradura, los
campamentos ecologicos a orillas de las quebradas y la exploracion de los
pargues naturales como el Ragonezzi, Gallineral y Virolin, conviviendo con la

naturaleza y el aire puro que se respira en éstos incomparables sitios.

— Turismo de aventura: en los ultimos afos se han venido desarrollando nuevas
alternativas de turismo como lo son el Rafting o canotaje, utilizando las ventajas
de sus abundantes y rapidos rios, comercializando éste servicio como una
aventura excitante, también se empez6 la explotacion de la espeleologia, ya que
en la region abundan las cavernas y cuevas con multiples atractivos, también se
encuentra el rappel o andinismo, el canning, el ciclomontafismo y el motocross, el

senderismo, el paintball y el camping.

— Canotaje y cayaquismo: se practica nhavegando en botes inflables o kayacs
por los rapidos de algunos rios que tienen caracteristicas y condiciones para éste
tipo de deportes. Los trayectos de navegacion van de 10 a 30 Km y el tiempo de
duracion del recorrido oscila entre 1 y 3 horas desde sitios como Puente Miranda y
Puente Ocamonte hasta el Parque El Gallineral en el Rio Fonce, y desde Cepita

hasta el Puente Pescadero en el Rio Chicamocha entre otros.
Santander es uno de los departamentos con mayor proyeccion turistica en

Colombia representada por deportes de alto riesgo: parapente, canotaje, rafting y
rappel.
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— Espeleologia? atractivo turistico importante entre los amantes de las
sensaciones y emociones fuertes. En el Departamento existen un gran niumero de
cuevas que pueden ser exploradas por los turistas, siempre y cuando sean
conducidos por los guias expertos que conocen muy bien el area de exploracion,
entre las cavernas que pueden visitarse estan:

- La Cueva del indio, ubicada en el Municipio de Paramo

- La Cueva del Yeso en Curiti

- La Cueva de la Vaca en Curiti

- La Cueva de la Antigua ubicada a 8 km en la via de San Gil a Barichara.

- La Cueva de los Guacharos en Mogotes

- La Cueva de Dofa Pola en Villanueva

Los equipos que requiere la exploracion de las cuevas son: linternas, zapatos

tenis, escaleras de cuerdas y botiquin de primeros auxilios.

— Rappel o aadinismo: deporte que consiste en el ascenso o descenso de
montafias o riscos por medio de sogas previamente ancladas en la cumbre de las
mismas y sobre las cuales los rappelistas avanzan sujetAndose con mosquetones
y garfios especiales que les brindan seguridad y proteccion. En la provincia éste
deporte se practica en Curiti y en la zona de Pescadero, siempre bajo la guia de

los que laboran en las empresas turisticas.

— Canning: es una variante del alpinismo y se diferencia de éste en que se
practica sobre cascadas o cafladas, con algunos niveles de caidas de aguas. Se
puede practicar en la cascada El Caliz y otras cascadas menores ubicadas en la

via a Charala.

— Video Parque Nacional del Chicamocha (PANACHI): en el video se

encuentran datos de la creacion de PANACHI, del impacto que tendra, las
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tendencias del sector turistico en Santander y la evolucion tendrd el

departamento®.

Barrancabermeja’
- Cristo Petrolero: fecha de inauguracion: la inauguracién se realizé el 7 de
Diciembre de 1995. Peso Total: Su peso total esta dado en 46 toneladas. Altura en

metros: Su altura exacta desde su base hasta su estructura final es de 26 mts.

- Museo del Petréleo: Museo del Petroleo, el centro historico de la “Industria
petrolera”; alli los visitantes tienen la sensacion de estar en un complejo gigante,
abundante en alternativas de conocimiento y recreacion, puesto que cuenta con

medios did4cticos y documentales que ensefian al visitante la historia petrolera.

- Fundacion del Museo del Petréleo: La fundacion del museo del petrdleo se
debe a la idea del sefior Miguel Angel Santiago Reyes, ya que tenia una obsesion
con la recoleccion de piezas que pudieran servir como muestra de la historia del
petréleo en Colombia, y manifesté este deseo ante la Empresa Colombiana de
Petréleos para que patrocinara la creacion de dicho museo. Ecopetrol acogié la
idea y la hizo realidad poco después con la ayuda de ingenieros de la misma
empresa trabajaron arduamente en este propésito y finalmente llamarlo Museo del
Petr6leo Samuel Schneider Uribe en honor al personaje que sirviera como

cooperador del gestor de la idea para ejecutar este proyecto.

- Turismo: en Barrancabermeja se puede encontrar variadas atracciones para el
sano entretenimiento de la comunidad del puerto petrolero, algunos de sus clubes
son los siguientes; Club Nautico, Club Infantas, Club Miramar, Club Cardales, Club

Rotario, Club Internacional, Club de Mares, Club de Cazay Tiro.

6 PARQUE NACIONAL DEL CHICAMOCHA. Bucaramanga; Corporacion Parque Nacional del
Chicamocha, 2006. 1, video [VCD] (9:05 min) : col., espafiol.
" www.barrancabermeja.gov.co
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La Mesa de los Santos: Los Santos tiene lugares atractivos como La Loma de
la Cruz en la parte alta; pozo Azul a 10 minutos del casco urbano; la Cueva del

Indio; Camino a Jordan; Cascada del Potrero y Camino al Guamito, entre otros.

En la Mesa de Los Santos el turista puede visitar el Salto del Mico, la Cascada del
Duende e incluso un fantastico Mirador sobre el Cafidén del Chicamocha, a manera

del Camino de las Hormigas como el de la Puerta del Sol de Bucaramanga.

1.1.2 Evolucion y tendencias del sector. Reactivacion del Turismo: el balance
del turismo en Colombia en los Ultimos cuatro afios arroja resultados positivos.
Tanto el turismo receptivo como el turismo doméstico se han visto dinamizados en
este periodo, gracias a varios factores, entre los que se destaca la Politica de
Seguridad Democratica que aunada a las Caravanas Vive Colombia, contribuy¢ al
retorno de la confianza de los colombianos para recorrer las carreteras del pais,
asi como al mejoramiento de la imagen a nivel internacional. Asi mismo, la mejor
situaciébn econdémica del pais junto a unas tasas de interés favorables y un bajo
indice de inflacion han permitido el aumento del consumo de los hogares incluido
el dirigido al turismo. Igualmente las actividades de promocién, han cumplido un
papel determinante en la reactivacion del sector. Lo anterior se refleja en los

siguientes indicadores:

Las entradas de extranjeros al pais crecieron en 65%: en 2002 ingresaron al
pais 566.761 visitantes extranjeros, frente a 933.243 en 2005 (ver figura 2).

En lo corrido a julio de 2006, la entrada de extranjeros asciende a 586.652, un
12.52% mas que en el mismo periodo de 2005.

El nimero de pasajeros nacionales movilizados via aérea, pas6 de 7.559.898
pasajeros en 2001 a 7.756.875 en 2005, con una variacion favorable de 2.6%.
Durante el primer semestre de 2006, esta cifra supera a la de los mismos
meses de 2005 en mas de 115.000 personas (3.1%).
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El paso de vehiculos por peajes subidé de 64.733.055 en 2002 a 149.692.051 en
2005, lo que en términos relativos implica un crecimiento de 131%.

El indice de ocupacion hotelera de los hoteles con mas de 100 habitaciones se

incrementd en cerca de 13 puntos porcentuales al pasar de 43.4% en 2002 a

56.47% en 2005 (ver figura 3).

Figura 2. Datos estadisticos de entradas de extranjeros a Colombia recolectados en el 2005
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2000 - 2005*
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Figura 3. Datos estadisticos de entradas de extranjeros a Colombia recolectados en el 2005

Ocupacion hotelera*
2002-2005
60,0
56.47
550 4 53
50,00
oy, 500

450 | 43,40

2002 2003 2004 2005

Fuente: Registro Nacional de Turismo
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De igual forma Santander esta entre los destinos preferidos por los el turismo

receptivo. Ver cuadro 1.

Cuadro 1. Destino final de los viajeros extranjeros que visitaron Colombia, segln

departamento
Departamento EEUU.  Venezuela  Fcuador  FEspaiia  Perd  México  Argenting  Panamd  Brasil  CostaRica Total
Bogota D.C. 424% 43.1% B5% 2% 1% M5% 50% 0% 655% 184% MT%
Bolivar 8.1% 115% 50%  143% 9%  101% 15.2% 04%  64% 1% 11.3%
Valle del Cauca 124% 38% 123% 114% 79%  55% 41% 1%  64% 24% 8.5%
Antioquia 134% 5.8% 5.2% 6%%  43%  83% 50% 91%  A5% 6.2% 8.1%
San Andrés 1.2% 0.8% 14.1% 06%  60%  T7B% B.9% 125%  14% 51.3% 6.2%
Atiantico 14% 76% 1.3% 15% 1.7% 19% 19% 15% 16% 1.0% 42%
Norte de Santander 02% 48% 41% 04% 69%  03% 0.3% 03%  06% 0.1% 16%
Risaralda 25% 0.8% 0.1% 43  06%  07% 04% 05%  05% 0.3% 14%
| (Saniander 08% 50% 04% 14%  04%  07% 04% 05%  04% 0% THh—
R — 1% +5% 328 et 4% fH%—02% % 0%
Magdalena 04% 21% 4% 04%  21%  03% 0.8% 04%  04% 0.3% (8%
La Guajira 00% 31% 0.1% 0%  01%  01% 0.1% 01%  0.3% 0.0% 0.5%
Caldas 06% 0.3% 0.2% 11% 03%  06% 0.6% 02%  0.2% 0.2% 0.5%
CQuindio 06% 0.2% 0.2% 0%  02%  02% 0.1% 01%  02% 0.1% 0.3%
Tolima 04% 0.3% 0.2% 06% 02%  02% 0.1% 01%  0.2% 0.1% 0.3%
Cundinamarca 0.3% 04% 0.2% 0% 0%  02% 0.1% 01%  0.1% 0.1% 0.3%
Amazonas 0.1% 0.0% 0.0% 0%  20%  01% 0.1% 00%  06% 0.0% 0.2%
Boyaca 0.1% 04% 0.1% 0% 0%  02% 0.2% 00%  03% 0.1% 0.2%
Meta 01% 0.3% 0.1% 01% 0%  01% 0.1% 01%  0.2% 0.0% 0.2%
Cauca 0.1% 0.1% 0.3% 02%  04%  01% 0.1% 00%  0.1% 0.0% 0.2%
Cesar 00% 0.8% 01% 01%  00%  02% 0.0% 00%  0.1% 0.0% 0.2%
Huila 01% 0.1% 0.1% 0% 0%  01% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.1%
Cordoba 0.1% 0.3% 0.0% 02%  00%  02% 0.1% 00%  0.1% 0.0% 0.1%
Sucre 00% 0.3% 0.0% 00%  00%  00% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 01%
Caqueta 00% 0.1% 0.0% 00% 00%  0D% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Casanare 00% 0.1% 0.0% 00%  00%  00% 00% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Arauca 0.0% 0.1% 0.0% 00% 00%  0D% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Choca 00% 0.0% 0.0% 00%  00%  00% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Putumayo 0.0% 0.0% 0.0% 00%  00%  0D% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Guaviare 00% 0.0% 0.0% 00%  00%  00% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Guainia 0.0% 0.0% 0.0% 00%  00%  0D% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Vichada 0.0% 0.0% 0.0% 00%  00%  00% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
Vaupés 0.0% 0.0% 0.0% 00%  00%  0D% 0.0% 00%  0.0% 0.0% 0.0%
N.D. 84% £.0% 2%  11% 44% 1% 9.8% 197% 6% 1.5% 7.8%
Total 100.0% 1000%  1000%  100.0% 100.0%  100.0% 1000%  1000%  100.0% 100.0%  100.0%
Niimero de viajeros 235,378 13,672 95816 57,054 44486 42577 N9 BA 27,08 25002 933,244

Fuente: Das y célculos de Proexport 2005.
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1.1.3 Marco legal

Fundamentos normativos. Constitucion Politica de Colombia
- Ley general de turismo, (Ley 300 de 1996), Titulo 8, Capiulo 1, Registro
Nacional de Turismo; Titulo 9, capitulo 1, 3y 7, De los prestadores de servicios
turisticos capitulo 1, 3, 7. Ley especializada en todo lo referente para el sector
turistico, por lo que cualquier persona natural o juridica que desee desarrollar
actividades del sector terciario relacionadas con turismo debe regirse por la

presente ley.

Decretos

- Decreto Numero 53 de 2002 18 de enero de 2002. (Ver anexo A)
- Decreto 502 del 28 de Febrero de 1997: Por el cual se definen la naturaleza y
funciones de cada uno de los tipos de agencias de viajes de que trata el articulo
85 de la Ley 300 de 1996. Se Confieren de los articulos 189, numeral 11 de la
Constitucion Politica y 85 de la Ley 300 de 1996. Este decreto establece tres tipos
de agencias de viajes:

Agencias de viajes mayoristas

Agencias de viajes y turismo

Agencias de viajes operadoras

De acuerdo a ello el presente trabajo establece la creacion de la empresa de
turismo como, agencia de viajes y turismo especializado en Santander. De igual
forma en esta ley se establecen las diferencias entre ellas y las funciones de cada
una. (Ver anexo B).

- Decreto Numero (00304) Diciembre 6 De 2005: Por el cual se adoptan los
nucleos de desarrollo provincial y se dictan otras disposiciones”, y se establecen la
conformacion de los nucleos provinciales del departamento de Santander. Es
importante para el proyecto ya que de acuerdo a como estén establecidos estos

ndcleos se va a trabajar en la creacion de planes turisticos. (Ver anexo C).
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Resoluciones
- Resolucién No. 0348 de 2007 (febrero de 2007). Por la cual se determinan los
sitios de interés turistico de que tratan los numerales 1° y 2° del articulo primero de la
Resolucién 0347 de 2007 EL MINISTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO
En ejercicio de sus facultades legales y en especial de las que le confiere el paragrafo
3° del articulo 3° de la Ley 1101 de 2006, y CONSIDERANDO Que los numerales 1°
y 2° del articulo primero de la Resolucion 0347 de 2007, sefialan que el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo determinard los lugares, los municipios, los

corregimientos y las zonas urbanas o rurales turisticas del pais (anexo D).

Articulo Primero: Municipios de Caracter Turistico: De acuerdo con lo previsto en
el numeral 2° del articulo primero de la Resolucion 0347 de 2007, se considera

gue tienen el caracter de turistico los siguientes municipios ver Cuadro 2.

Articulo Segundo: Otros Sitios de Caracter Turistico: De acuerdo con lo previsto
en el numeral 1° del articulo Primero de la Resolucion 0347 de 2007, se considera

que tienen el caracter de turistico los siguientes sitios ver cuadro 3.

Cuadro 2. Municipios considerados con caracter turistico

Municipio Departamento
Chia Cundinamarca
Girardot Cundinamarca
Sopd Curndinamarca
Rivera Huila
San Agustin Huila
San José de lsnos Huila
Mentensgre Quindio
Quimbaya Cuindio
Salento Cuindig
Santa Ros | Risaralda
anchara Santander
San Juan de Girdn Santander
San Gil Santander
Covefras— Sugre— |
Santiagoe de Tala Sucre
Melgar Tolima
Honda Tolima
| Buga Yalle del Cauca
Calima - Darién Yalle del Cauca

Fuente: Ministerio de Industria, Comercio Y Turismo.
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Cuadro 3. Sitios de caracter turistico

Municipio Atractivo
CAZA LUIS PERU DE LA CROIX
BUCARAMANGA BIELIOTECA PUBLICA MUNICIPAL GABRIEL TURBAY

CAEA DE CULTURA CUSTODIO GARCIA ROVIRA
CASA MUSED SIMON BOLIVAR

CASA MUSED MUTIS

FPARGUE DEL AGUA

PARQUE SANTANDER

TEATRD MUNICIPAL

MUSED DE ARTE MODERNG

CAPILLA DE LOS DOLORES

MUELLE FLUVIAL RIO MAGDALENA
BARRANCABERMEJA |REFINERIA DE ECOPETROL

CIENAGA MIRAMAR

BARBOSA PARQUE FRINCIFAL

CHARALA CASCADA DEL CALIZ DE TINANGA
PIEDRA DEL S0L

FLORIDABLANCA JARDIN EL PARAGUITAS

MESA DE RUITOGUE

JARDIN BOTANICO ELOY VALENZUELA
CEMTRS HISTORICD

SOCORRD Seclor daclarads bien de interés cullural par Mincultura
) PLAZA PRINCIPAL
CURITI CUEVA DE LA VACA

CUEVA DEL YESO

CUEVA EL SANTUARIQ

POZ0 DEL AGUILA

LEERIJA POZ0 DE LA DICHA

RUINAS DE CANTABRIA
MESA DE LOS SANTOS
SALTO EL DUENDE

LOS SANTOS MIRADOR DE PURNIA
CAMINOS DE WON LENGERKE

CATEDRAL
MALAGA CAPILLA DEL ASILD
CUEVAS DE LA FINTADA
CUEVA CALICHE

HOYD DE LOS PAJARDS
MOGOTES POZ0 DEL FIND

SALTO DEL DIABLO
CUEVA DE LOS INDIOS

VELEZ LAGUNA NEGRA
PUENTE DE PIEDRA
CUEVA DEL NITRD
POZ0 DEL AHOGADD
ZARRTAEA LAGUNA DEL SAPO
CASCADA DE LA LAJITA
OIBA PLAZA PRINCIPAL
PARANO CUEVA DEL INDIO

Fuente: Ministerio de Industria, Comercio y Turismo.

Politica de turismo de Colombia: de acuerdo con el Ministerio de Comercio
Industria y Turismo, la politica turistica de Colombia tiene como objetivo mejorar la

competitividad de los destinos y los productos, e incrementar la participacion de la
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comunidad en la prestacién de los servicios turisticos. Se busca que la poblacion
perciba aumentos de sus ingresos y contribuya a la generacion de riqueza, a su
vez que se logra una distribucidbn mas equitativa y un aumento en la calidad de

vida de los residentes.

La formulacién de politicas y la planeacién del sector con proyeccion territorial
estdn enmarcadas en la Ley General de Turismo (ley 300 de 1996), la cual
establece que el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo formulara la politica
del Gobierno en materia de turismo y ejercera las actividades de planeacién en

armonia con los intereses de las regiones y entes territoriales (Art. 12).

Recientemente, mediante el decreto 2785 del 17 de agosto de 2006, se modifico la
estructura de este ministerio con la creacion de un Viceministerio de Turismo, cuyo
objetivo sera el de mejorar la competitividad y sostenibilidad de los productos y

destinos turisticos y promover el turismo domeéstico receptivo.

Hay tres figuras que estan consagradas en esta ley y que afectan directamente el
uso del suelo municipal que son: la creacién de zonas de desarrollo turistico
prioritario (Arts.18-20), los peajes turisticos (Art. 25) y la declaratoria de recursos
turisticos (Art. 23). Estas dos ultimas son herramientas para obtener recursos
destinados a la conservacién de su patrimonio artistico, cultural e historico.
Cuando un municipio declara una zona de desarrollo turistico prioritario debe
comprometerse a desarrollar la infraestructura necesaria: servicios publicos con
cobertura y calidad suficiente, red vial de buenas especificaciones y sefializacion
vial, para que el turismo jalone el desarrollo. Asi mismo, debe establecer medidas
gue atraigan inversion para la conformacion y expansion de la planta turistica del

lugar®.

® COLOMBIA. MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. “Descentralizacion

turistica”. Available from Internet: www.mincomercio.gov.co.
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En octubre de 2006, el Congreso de la Republica, aprobé la nueva Ley de Turismo
gue modifica la Ley General de Turismo (Ley 300 de 1996). Entre sus objetivos
esta el incremento de los recursos destinados a la competitividad, el mercadeo y la
promocién de la actividad turistica a través de un mayor recaudo: se pasara de

dos millones de ddélares anuales a cerca de US$ 10 millones.

El proyecto de ley busca fortalecer los recursos para promocion y competitividad
del turismo, a través de la ampliacion de la base de aportantes de la contribucion
parafiscal incluyendo ademas de los hoteles, agencias de viajes, restaurantes, a
otros beneficiarios de la actividad; y del cobro de un impuesto a las personas no
residentes que ingresen al pais por via aérea desde otro pais, la imposicion se
incrementara paulatinamente desde US$5 hasta US$15 ddlares en los proximos 6

anos.

A partir de estas deficiencias y con el objetivo de consolidar un nuevo modelo de
desatrrollo turistico en el pais, en el documento se plantean seis estrategias:
Fortalecimiento institucional necesario para el desarrollo de la actividad.
Mejoramiento de las condiciones de seguridad para los viajeros.
Establecimiento de una campafia agresiva y sostenida de promocion y
mercadeo.
Establecimiento de una oferta turistica competitiva.
Formacion del recurso humano y sensibilizacién turistica.
Consolidacion de un sistema de informacién turistica que permita formular
politicas de gobierno y el uso de tecnologias de la informacion y la

comunicacion.

Sobre las competencias de las entidades nacionales en la gestion del turismo, la
estrategia de Fortalecimiento institucional instaura un nuevo marco de accion para
el sector. El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo sera el encargado de

disefiar la politica de turismo que servira de marco para la definicion y ejecucion
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de la politica de mejora en la competitividad y la promocién nacional e
internacional; como promotor de la estrategia sectorial debera realizar mediciones
de competitividad y sostenibilidad para los destinos, estos indicadores permitiran
medir los avances de las regiones y tomar las decisiones de politica. Por su parte,
la promocion del turismo a nivel internacional estara a cargo de Proexport y a nivel
nacional del Fondo de Promocion Turistica. Las funciones de supervision y
defensa del consumidor estardn a cargo de la Superintendencia de Industria y

Comercio, quien las delegara a las alcaldias municipales o distritales.

El Conpes es enfatico al establecer que si bien las estrategias se circunscriben al
ambito nacional es fundamental la participacion activa de las regiones en su
ejecucién a nivel departamental, ‘No es el pais el que atrae turistas, son las
regiones y por ello se requiere de un esfuerzo por parte de las autoridades y del

|119

sector privado regional™. En este sentido se requiere definir las competencias y

las instancias del nivel regional que se encargaran de las estrategias.

Normas técnicas: la representacion de todos los sectores involucrados en el
proceso de Normalizacion Técnica estd garantizada por: El comité técnico de
calidad del servicio, el cual es un conjunto interdisciplinario de profesionales,
integrado por representantes de las agencias de viajes del pais, consumidores e
interesados en general, que mediante consenso establecen parametros
fundamentales que rigen la normalizacion de productos, procedimientos o

servicios en el subsector de agencias de viajes.

- NTC 1S0O9000. Sistemas de Gestion de Calidad — Fundamentos y Vocabulario.
2000-12-15.

® COLOMBIA. CONPES 3397. 28 de noviembre de 2005, p. 10.
41



- NTSAVO01. Reservas en agencias de viajes. 2002 — 02 — 05: Esta Norma
Técnica Sectorial establece los requerimientos minimos para la prestacion del
servicio de reservas. Aplica para todas las agencias de viajes por lo que la
empresa debera regirse por esta norma para obtener los sellos ICONTEC. En esta
norma se encuentran definiciones, requisitos, documentaciéon medios para hacer la
reserva, informacion y respuesta al cliente elementos de evaluacion del servicio
reserva con el proveedor, confirmacion de la reserva, entrenamiento del personal

de reservas, y cancelacion de reservas. (Ver anexo E).

- NTSAV02. Atencion al cliente en agencias de viajes. 2002 — 02 — 05: Esta
Norma Técnica Sectorial establece los requisitos que deben cumplir las agencias
de viajes para garantizar una adecuada atencion al cliente en las etapas de la
prestacion de servicio propias de la agencia de viajes. Igualmente aplica para los

procesos que estas deben cumplir.

En esta norma encontramos como se debe llevar a cabo el momento de verdad,
auditoria de servicio, medios de comunicacion, requisitos para la atencién al
cliente en las agencias de viajes, compromiso directivo, planificacién del servicio al
cliente ejecucion del servicio al cliente, evaluacién del servicio y acciones
correctivas, mejoramiento de la atencién al cliente, requisitos de personal y

entrenamiento. (Ver anexo F).

- NTSAV 04 Disefio De Paquetes Turisticos En Agencias De Viajes: Esta norma
aplica a agencias de viajes facultadas para el disefio de paquetes turisticos a

destinos nacionales y / o internacionales.

En esta norma establecen los requisitos para el disefio del paquete turistico,
requisitos generales, planificacion del disefio del paquete turistico, disefio del
paquete turistico, procesos de control de calidad del disefio, calidad en la
adquisicion de servicios, identificacién del paquete turistico y trazabilidad, revision
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del disefio, validacion de las especificaciones del paquete turistico, de la

prestacion del mismo y del control de calidad, control de cambios del disefio.
Es importante para el proyecto debido a que uno de los servicios ofrecidos por la

empresa sera el disefio de planes turisticos, de acuerdo a las necesidades del

cliente (Ver anexo G).
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar una investigacion de mercados sobre el turismo en
Santander para determinar las variables que inciden en este y determinan la

factibilidad de la creacién empresa de turismo en Santander.

2.1.2 Especificos.

Precisar si hay mercado para la creacion de la nueva empresa en el sector
turistico a través de una Investigacion de mercados estableciendo asi la

viabilidad comercial de la empresa.

Determinar la viabilidad técnica de la creacion de la empresa especializada en
turismo de Santander y asi definir el tamafio y la capacidad de la empresa

frente al mercado.

Establecer la forma de constitucion de la de la empresa, y su estructura
organizacional para conocer los requisitos de la misma y asi pueda empezar a

funcionar legalmente cuando se requiera.

Fijar la inversion y el costo del inicio de funciones de la empresa a través de un
estudio financiero que permita estipular los gastos y las utilidades de la
empresa a un horizonte de cinco afios para determinar el comportamiento

financiero de esta y la estabilidad econdmica de la misma en el mercado.
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Determinar la viabilidad financiera de la creacion de la empresa realizando una
evaluacion financiera que permita ver la conveniencia de la inversion a realizar,

y el rendimiento de la misma.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Definicién, uso y especificaciones del servicio. El sector en el que se
va a crear la empresa es el sector del turismo, por ello el servicio sera de la

siguiente forma:

Definicion: la empresa segun lo estipulado en el decreto 502 del 28 de febrero
de 1997 va a ser una agencia de viajes y turismo donde se prestaran los servicios
de capacitacion, promocion y publicidad, guiansa, asesoria para la creacion de
planes turisticos, reservar y contratar alojamiento y demas servicios turisticos,
tramitar y prestar asesoria al viajero en la obtencion de la documentacion
requerida para garantizarle la facilidad de desplazamiento en los destinos
nacionales e internacionales (para los extranjeros), prestar atencion y asistencia
profesional al usuario en la seleccion, adquisicion y utilizacion eficiente de los
servicios turisticos requeridos, reservar cupos Yy vender pasajes nacionales e

internacionales en cualquier medio de transporte.

Uso: el uso que se da al servicio es de diversion y esparcimiento, para

satisfacer las necesidades de recreacion.

Especificaciones: el horario de atencion de la empresa serd de 8:00am -

12:00 pm y de 2:00 pm — 6:00 pm. La atencion se realizara en las instalaciones de
la oficina o por medio de vistas programadas por el vendedor. De igual forma se

podran prestar los servicios a través de la pagina de Internet. A continuacion se
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presenta una descripcion de los servicios que se van a prestar en la empresa de

turismo especializada en Santander:

- Asesoria para la creacion de planes turisticos: la empresa disefiara y ofrecera
planes turisticos exclusivamente para el departamento de Santander de acuerdo
al patrén de comportamiento del turista que seran determinados por estudios de
mercados, si las personas no encuentran en la empresa el plan que se acomode a
sus necesidades entonces se asesorara al cliente para disefiar el plan de acuerdo

a lo que éste demande. La asesoria se podra brindar a través de Internet.

Igualmente la empresa para poder ofrecer los planes y disefarlos debera realizar
convenios con los operadores de los servicios turisticos, y lo hara solo con las
empresas que tengan el registro nacional de turismo y cumplan con todas las
reglamentaciones impuestas por el Ministerio De Industria Comercio y Turismo, y

las normas legales establecidas por el gobierno.

- Guiansa: se ofrecerd un guia a especializado en turismo de Santander, cuando

un cliente grupo de personas necesite de este servicio, en el caso del turista

extranjero el guia sera bilingue.

- Promocién y publicidad: las empresas que pertenezcan a la cadena productiva
de turismo de Santander y que tenga convenio con la empresa se le permitira

pautar en la pagina de Internet.
- Reservas: contratar alojamiento y demas servicios turisticos, cupos y ventas de

pasajes nacionales e internacionales en cualquier medio de transporte, a través de

convenios escritos.
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- Tramitar documentos: prestar asesoria al viajero en la obtencién de la
documentacion requerida para garantizarle la facilidad de desplazamiento en los

destinos nacionales e internacionales (para los extranjeros).

- Disefio de planes: los planes se disefiaran de acuerdo a las necesidades de los
consumidores, sin embargo la empresa establecera tres paquetes turisticos
inicialmente y un circuito turistico por provincia para que los consumidores

conozcan y tengan en cuenta todas las posibilidades.

Planes turisticos y circuitos turisticos: los planes turisticos se realizaran para la
provincia de Guananita inicialmente ya que esta es la de mayor desarrollo
turistico en el departamento y cuenta con la infraestructura necesaria para la
normal prestacion del los servicios turisticos ofrecidos, sin embargo se tienen
establecidos otros circuitos para el departamento de Santander que seran

sugeridos para cuando el cliente lo solicite.

Inicialmente la empresa estipulara cuatro planes, Plan 1, Plan 2, Plan 3, Plan 4, a
continuacion se presentan las especificaciones de los planes y los circuitos
turisticos:

Plan 1: Dia Aventura

Duracion: un dia Recorrido: PANACHI (opcional) San Gil, Barichara, Curiti,
Paramo, Valle De San Joseé y Pinchote.

Incluye: alimentacioén, transporte, y visita a todos los pueblos mencionados.

Plan 2: Noche Guanentina
Duracion: 2 dias, una noche
Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara, Curiti, Paramo, Valle De San José y
Pinchote. Actividades de recreacion: Caminata ecolégica. Capacidad: 24 a 40

personas.
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Incluye: alimentacion, hospedaje, actividades recreativas, transporte y visita a los

pueblos mencionados.

Plan 3: Recorrido extremo Guane

Duracion: tres dias, dos noches Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara, Curiti,
Paramo, Valle De San Jose y Pinchote. Actividades de recreacion: Canotaje,
Espeleologia, caminata ecolégica. Capacidad: 24 a 40 personas.

Incluye: alimentacion, hospedaje, actividades recreativas, transporte y visita a los

pueblos mencionados.

Plan 4: Expedicién Tierra de Aventura

Duracion: cuatro dias, tres noches Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara,
Guane, Curiti, Paramo, Valle De San Jose, Charala, Pinchote. Actividades de
recreacion: Canotaje, Espeleologia, caminata ecoldgica, Torrentismo y Visita a
pescaderito. Capacidad: 24 a 40 personas

Incluye: alimentacion, hospedaje, actividades recreativas, transporte y visita a los

pueblos mencionados.

Circuitos Turisticos:

Los recorridos que se ofreceran en un principio para la empresa, cabe mencionar que
se van a trabajar solo los sitios de Santander que de acuerdo a la Resolucién No.
0348 de 2007 (febrero de 2007), dispuesta por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo estan estipulados, es decir se trabajara con los municipios, Bucaramanga,
Barrancabermeja, Barbosa, Charala, Floridablanca, Curiti, Lebrija, Los Santos,

Mélaga, Mogotes, Velez, Zapatoca, Oiba, Paramo, San Gil y San Juan de Girdn.

- Provincia de Soto (Bucaramanga, Giron, Floridablanca, Lebrija, Los
Santos).

El objetivo del circuito consiste en acceder a los lugares situados en el Area
Metropolitana de la capital del Departamento o muy cerca de ella. Incluye los
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miradores y bosques proximos a la ciudad, asi como las dos hermosas mesetas
de Ruitoque y los Santos. La visita a la Villa de los Caballeros de San Juan de

Girén, municipio declarado Monumento Arquitectonico Nacional.

En Lebrija Visita este hermoso Club Campestre ubicado a 45 minutos de
Bucaramanga, via a la costa, para disfrutar de sus senderos ecoldgicos, piscinas
y pozos de aguas cristalinas y naturales, canchas deportivas, cabalgata, lagos de
pesca, canchas de bolo y minitejo, spa, restaurante, bar, y su deliciosa comida

tipica.

El Descanso Mesa de los Santos, Deliciosa meseta encantada fresca y
cautivante, modernos conjuntos hacen de la regién el sitio mas exclusivo, clubes
sociales y fincas recreacionales entre los que se destacan el Club Nautico
Acuarela y el Condominio Casa de Campo. Cuenta con importantes sitios
naturales para los amantes del turismo ecolégico y de aventura como El Mirador
del Chicamocha donde se divisa espectacular panoramica del Cafon del
Chicamocha y PANACHI, el Salto del Duende hermoso atractivo natural, el lago
mas largo de la mesa. Visita al parador turistico “Mi Colombia Querida” réplica de
un pueblito Guane, recorrido por la Hacienda El Roble, donde se cultiva el mejor

café gourmet del mundo, entre otros.

También se encuentra la Mesa de Ruitoque donde se puede disfrutar de las
mejores  actividades extremas como Parapente con el mejor voladero de
Colombia, condiciones climaticas adecuadas, Torrentismo en la cascada conocida
Del Salto de Cafaveralito, donde se disfruta un descenso extremo de 65 mts. de

altura por una de las mejores cascadas de Santander.

- Bucaramanga
Visita a los principales centros comerciales: Centro Comercial Cabecera IV y La
Quinta, Centro Industrial del Calzado en el Barrio San Francisco, almacenes de
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artesanias, fabricas de dulces en Floridablanca, Centro Comercial Cafaveral y La

Florida.

- Provincia de Mares (Barrancabermeja)
Esta provincia nos permite el acceso a la ciudad de Barrancabermeja “Capital
Petrolera de Colombia” y disfrutar del conjunto natural de sus ciénagas (fauna

variada), paseos en bote, pesca y natacion.

Se pueden realizar visitas a la Capital Petrolera de Colombia, ciudad ubicada en
las riveras del rio Magdalena. En el corregimiento El Centro: ingreso al museo del
petréleo “Samuel Scheneider Uribe” (Gnico en Latinoamérica) donde se podra
apreciar todo el proceso de explotacion y extraccion del petrdleo asi como sus
multiples usos. Traslado a Barrancabermeja para visitar el complejo petrolifero
mas grande de Colombia, la refineria de ECOPETROL. Recorrido guiado al
interior de las instalaciones. Visita al corregimiento El Llanito, almuerzo tipico.
Paseo en la embarcacion fluvial EI Chivo para apreciar flora y fauna de la region.
De regreso a Barrancabermeja tour panoramico (parque de los dinosaurios, Cristo

Petrolero, paseo Yuma, puerto sobre el rio Magdalena, entre otros.

- Provincia Vélez

El recorrido por esta provincia nos permitira acceder a lo mas importante y
significativo de las regiones folcloricas de Santander. Provincia unida por
torbellinos, flores, guabina, requintos y tiples andariegos que endulza el corazén
de la patria con exquisitos bocadillos. Los lugares historicos, las reliquias
arquitectonicas civiles y religiosas, los encantos naturales y el paisaje rural
complementan un conjunto cuyo arraigo cultural el turista no puede dejar pasar

desapercibido.
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Provincia de Guanentéa (Barichara, Curiti, Paramo)

Hacia la provincia Guanentina. Vista panoramica al Espectacular Cafon del
Chicamocha “Maravilla orografica orgullosamente Santandereana” y del Parque
Nacional del Chicamocha donde los visitantes podran disfrutar del parque infantil,
parque de las cabritas, el Mirador, Monumento a la santandereanidad, parque de
los avestruces, museo Guane y deleitarse con los deliciosos y tipicos productos
santandereanos tales como dulces, obleas, artesanias, entre otros. Continuacion
del recorrido hacia San Gil “La perla del Fonce”, ingreso al Parque Natural El

Gallineral “Monumento Nacional”.

Contindia recorrido hacia Barichara declarado “Monumento Nacional y Pueblito
Lindo de Colombia”: visita al parque e iglesia principal. Visita al Parque Principal,
Catedral de Piedra, Talleres de talla en piedra, Parque para las Artes “Jorge

Delgado Sierra”, con mas de 20 esculturas talladas por escultores nacionales y

extranjeros, mirador natural sobre el rio Suarez, entre otros.

Visita al hermoso pueblito de Paramo para disfrutar de su paisaje, el santuario a la
“Virgen de La Salud”, parque e iglesia principal. Recorrido al Valle de San José,
degustacion de los famosos chorizos de “Dofia Eustaquia”, recorrido por el
pueblito. Traslado hacia Curiti “Pueblito de Tejedores”, visita a las tiendas de
artesanias en fique de reconocimiento internacional. Caminata por el sector

(Parque Principal y alrededores).

2.2.2 Servicios complementarios. Las empresas de turismo estan sujetas a toda

la cadena productiva de turismo, a empresas que presten servicios tales como
transporte, alojamiento, alimentacién, agencias operadoras de viajes entre otras,

ver figura 4.
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Por ello es necesario mantener interaccion constante con cada uno de los clister
de turismo, en el caso de esta empresa la interaccion debe ser entre clusters

departamentales ya que los servicios ofrecidos seran Unicamente para Santander.

Figura 4. Cluster turistico

| \
Actividades
\
Planeacion Transpnr!/ Almammntﬂ Alimentacion turlstlﬂas

Agencias de viaje
Aseguradoras —

Aerolineas
Aeropuertos Lo
Cameteras ~ Hoteles
Asistencia Resorts Reslaurantes
Administracion Rares —
Arquitectura Clubs Sitios de interés
Alimentos Paseos
Uiscotecas
(Guias de tunstas
Tanis
Autobuses

Fuente: Ministerio de Industria Comercio Y turismo

2.2.3 Atributos diferenciadores del servicio

Cuadro 4. Servicios prestados por las agencias de viajes

Atributos diferenciadores de servicios
Servicios Competencia Empresa de viajes y turismo
especializada en Santander

Cotizaciones y La asesoria de las agencias |Por medio de la pagina de

asesorias de viajes se realiza| Internet de la empresa el

directamente, 0 en la pagina|cliente podra cotizar con

de Internet a través del correo| nuestros asesores quienes
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Atributos diferenciadores de servicios

Servicios

Competencia

Empresa de viajes y turismo
especializada en Santander

electronico donde la empresa
después se pone en contacto
con el cliente lo que termina
siendo de asesoria directa.

Si el cliente desea comprar
por Internet lo puede hacer,
pero solo lo puede comprar
paquetes que ya estan
establecidos.

ofreceran los planes y si es el
caso guiaran al cliente para
gue disefe el plan de acuerdo
sus necesidades.

El cliente podra disefar vy
cotizar su plan si salir de su
casa.

Convenios

En Santander los convenios
se manejan de tipo verbal,
por lo que constantemente las
empresas de la cadena
turistica incumplen con lo
pactado afectando
directamente el cliente y la
imagen del departamento.
Como las empresas no
manejan convenios
ocasionales (cada vez que
hay viaje) los beneficios no
son muchos simplemente
obtienen descuentos 0
comisiones y dejan de lado la
calidad.

Se trabajara  solo con
empresas prestadoras de
servicios turisticos que
cumplan con los
requerimientos impuestos por
el Ministerio De Industria
Comercio Y Turismo.

Igualmente deben tener los
equipos adecuados con
calidad. También se firmaran
acuerdos con cada una de
estas empresas donde se
estableceran los precios para
todo el afo y la forma de
prestacion de los servicios
segln sea el caso.

Disefio de
planes turisticos

Los planes turisticos estan en
la mayoria de las empresas
establecidos y no hay
opciones para que el cliente
sea el que organice el viaje
con asesoria de alguien que
conozca.

Se estableceran tres planes de
acuerdo a las necesidades del
cliente y el patron de
comportamiento, sin embargo
el cliente si no se adecua con
estos planes tendra la
posibilidad de disefar su
propio plan.

Fuente: La Autora
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Hombres y mujeres colombianos y de nacionalidad
extranjera, de clase media y alta, de cualquier etapa del ciclo de vida familiar, que

tenga dentro de sus gustos el viaje con capacidad econémica para hacerlo.

2.3.2 Mercado objetivo. Hombres y mujeres que vivan en la provincia
metropolitana de Santander, de estrato tres, cuatro, cinco y seis, que pertenezcan
a cualquier etapa del ciclo de vida familiar que tengan dentro de sus gustos y

cultura el viaje, turistas esporadicos y constantes.

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacion de mercados.

Planteamiento del problema de investigacion de mercados. La situacion actual
en el proceso de comercializacion es un constante caos que ha estancando de
alguna manera el sector, teniendo en cuenta las multiples fallas que existen desde
el servicio hasta la promocion. Para empezar a enumerar esta cadena de
falencias, se debe empezar por la contratacion de los servicios. Estos son
generalmente de tipo verbal, lo cual propicia la inconsistencia en el contrato
porque las condiciones no son fijas y la solides no es un factor influyente,
desmejorando asi el servicio por el juego desleal de obtener mas clientes,
ofreciendo precios mas bajos por los mismos servicios. Gravisimo problema, ya
gue no solo esta afectando a las agencias en su propia guerra “ganar mas por
ofrecer menos”, sino también al mercado en general y especificamente al
consumidor, por lo cual los clientes, quienes no reciben lo esperado ya que el
servicio se ve afectado de muchas maneras dentro de esa guerra de precios, ya
sea en la utilizacibn de equipos en mal estado -debido a que las agencias
operadoras compran equipos nacionales sin certificaciones-, a que las agencias

mayoristas realizar recorridos mas cortos, o en el caso de las agencias de viajes y
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turismo, a que contratan servicios complementarios con empresas que produzcan
el servicio a bajos costos, pueden crearse una imagen inapropiada del sector

turistico a nivel de Santander.

Otra de las consecuencias de esta batalla campal por ganar mas que los demas,
es que no se tienen en cuenta las politicas de precios y mucho menos las
estrategias para la fijacion de los mismos, las cuales, al no ser implementadas y
mucho menos planeadas, en ocasiones, permiten la prestacion de servicios casi al
costo, produciendo insatisfaccion en todos los puntos de vista desde el prestador
hasta el consumidor, dando lugar a la competencia desleal que se refleja en la
costumbre de los clientes -a nivel de Santander- de pedir rebaja en los precios del

servicio que se le va a prestar, hasta conseguirlos al precio deseado.

Ahora bien, sumado a lo anterior los problemas de infraestructura y falta de
promocion, se puede afirmar que la imagen que se esta creando del sector no es
ni la mas competitiva, ni la mejor del mercado, porgué en muchas ocasiones la
demanda supera la oferta —es el caso de la infraestructura en ciertas temporadas-,
y, porque existe un desconocimiento general de los productos que se ofrecen en la
region, ya que hasta el momento se promociona simplemente un lugar —la capital
turistica, o sea San Gil- que si bien puede ser el punto de mayor referencia, no es

lo Unico que ofrece el departamento en materia de turismo.

En pocas palabras, para mejorar estos errores que viene presentando el sector
turistico en Santander, se precisa explorar algunos factores de la mezcla de
mercados, especificamente, aquellos que se enfoquen, en primer lugar a
establecer estrategias de precio agresivas acordes con el mercado, fijando precios
a través de la unién del gremio por medio de convenios; en segunda instancia a
disefiar paquetes de acuerdo a las necesidades del cliente, es decir, determinar el
patron de comportamiento del consumidor final y por dltimo -pero no menos
importante-, saber los medios y establecer las estrategias de promocién y
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publicidad para llegar al consumidor, para asi, poder incrementar las ventas

definiendo el tipo de publicidad necesaria para la actividad que se quiere

promover, ya sea, aumentar ventas, informar al usuario, lanzar nuevos productos,

entre otros.

Necesidades de informacién

Cuadro 5. Necesidades de informacion

Necesidades de Informacion Fuentes Primaria Secundaria

Cuantificar la demanda y oferta Ag_encias de X X

Viajes, DANE,

Consumidor
Estudiar el comportamiento del Consumidor
consumidor y el servicio ofrecido al emDbresas dé X X
mismo en las empresas de turismo. pre
turismo
Estudio de a competencia Del Agencias de
sector. viajes, estudios X X
del sector
Evaluar la viabilidad de los servicios
ofrecidos en las empresas de Consumidor X
turismo.
Analizar que estrategias
publicitarias seran las mas :
adecuadas, de acuerdo al targert Consumidor X
group.
Establecer la estrategia de precios Consur_mdor y
agencias de X
viajes

Estable_ce_r el pgnal de Competencia
comercializacion X

Fuente: La Autora

56




Ficha técnica
- Poblacién: para determinar la poblacién de acuerdo al marco maestral escogido,
se tomo en cuenta el nUmero de casas por estrato en los municipios de Girdn,
Floridablanca, Piedecuesta, Lebrija, Rionegro, Los santos y Bucaramanga, segun
base de datos de la Electrificadora de Santander, una vez conocido el nimero de
casas se multiplicé por el promedio de personas por hogar, indice tomado del Dane,
censo 2005 y se determind que la poblaciébn en la provincia metropolitana para

estratos tres, cuatro, cinco, y seis en zona urbana es de 520.421 (ver cuadro 6).

Cabe aclarar que la provincia metropolitana la comprenden los municipios de
Girén, Floridablanca, Piedecuesta, Lebrija, Rionegro y Los santos, Santa Barbara
y Bucaramanga, sin embargo se excluyod de la poblacién a encuestar debido a que
no existe poblacion que pertenezca a los estratos estipulados en el marco
muestral (3,4,5y 6).

Cuadro 6. Poblacién de provincia metropolitana estratos 3, 4, 5, 6.

Municipio Estrato 3| Estrato 4| Estrato 5| Estrato 6 Tota}l por
Municipio

Bucaramanga 122.256 146.778 14.878 26.324 310.236
Floridablanca 72.462 29.462 10.092 1.487 113.503
Piedecuesta 50.035 2.507 82 5 52.629
Girén 33.387 2.178 176 - 35.741
Rionegro 2.536 56 - - 2.592
Los Santos 276 100 - - 376
Lebrija 5.288 56 - - 5.344
Total por Estrato 286.240 181.137 25.228 27.816 520.421

Fuente: Base de datos de la Electrificadora de Santander 2007, nUmero de casas area
metropolitana de Bucaramanga; Dane censo 2005, indice promedio de personas por hogar del
area metropolitana de Santander.

Una vez calculado el numero de habitantes para la provincia metropolitana de
estratos tres en adelante y conocida la muestra de la encuesta se proporcioné la
poblacién para determinar el nidmero de encuestas a realizar por estrato (ver

cuadro 7y 8).

57



Cuadro 7. Proporcién de poblacion por estrato 3, 4, 5, 6 de la provincia metropolitana

Municipio Estrato 3 | Estrato 4 | Estrato 5 | Estrato 6 |% por Municipio
Bucaramanga 43% 81% 59% 95% 60%
Floridablanca 25% 16% 40% 5% 22%
Piedecuesta 17% 1% 0% 0% 10%
Girén 12% 1% 1% 0% 7%
Rionegro 1% 0% 0% 0% 0%
Los Santos 0% 0% 0% 0% 0%
Lebrija 2% 0% 0% 0% 1%
Total por Estrato 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: La Autora
Cuadro 8. Nimero de encuestas a realizar por estratos en la provincia metropolitana
Municipio Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6
Bucaramanga 90 108 11 19
Floridablanca 53 22 8 1
Piedecuesta 37 2 - -
Girén 25 2 - -
Rionegro 2 - - -
Los Santos 0 - - -
Lebrija 4 - - -
Total encuestas por
Estrato 211 133 19 20

Fuente: Autora

Cuadro 9. Ficha técnica

Tipo de investigacion

Se determind que esta sera una investigacion de
tipo descriptiva por que se determinaran
caracteristicas del objeto de estudio, vy
correlacionar pues se mostrara y examinara la
relacion que existe entre las variables vy la
situacion problema.

Método de investigacion

La presente investigacion es de tipo inductiva ya
que parte de hechos concretos analizados en una
muestra perteneciente al mercado objetivo que
determinaran las variables del comportamiento
del mercado en general.
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Fuentes de informacion Primarias y secundarias: Agencias de viajes,
DANE Consumidor, Empresas de turismo,
Estudios del sector, Competencia

Tecnicas de recoleccion de |La técnica que se va a utilizar sera la encuesta,
informacion ya que se necesita recolectar informacion para el
estudio de factibilidad que mida variables donde
se determinen el perfil del consumidor vy se
identifiquen todos los componentes que hagan
posible la satisfaccion del servicio a prestar
siendo la principal fuente de informacion el
consumidor directo.

Instrumento Cuestionario estructurado.

Modo de aplicacion Método de observacion directa donde recogera la
informacion para analizarla 'y  obtener
interpretaciones que permiten concluir y cumplir
con los objetivos propuestos.

Definicién de poblacién Personas que residan dentro del &rea
metropolitana de la ciudad de Bucaramanga, de
estratos 3,4, 5y 6, de todas las edades.

Proceso de muestreo N= 520.42110 poblacion de Bucaramanga y su
area metropolitana de estratos 3, 4, 5y 6 de
todas las edades. Ver cuadro 6.

e=5% Zz=196 P=05 Q=05

_ NPQZ °
n=
(N - 1)e* + 22PQ

n =383

1 COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA. DANE. Censo 2005. promedio

de habitantes por hogar. Base de datos Electrificadora de Santander.
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Marco muestral Hombres y mujeres que vivan en Bucaramanga y
su area metropolitana, de estrato tres, cuatro,
cinco y eis, que pertenezcan a cualquier etapa
del ciclo de vida familiar que tengan dentro de sus
gustos y cultura el viaje, turistas esporadicos y

constantes.

Alcance Bucaramanga y su area metropolitana.

Tiempo de aplicacion El tiempo en que se aplicara el instrumento sera
de cuatro dias, se ejecutard de 8:.00 am -
12:00am y de 2:00pm — 6::00 pm. Lo realizara un

encuestador.

Fuente: Autora

Tabulacion y presentacion de resultados

Los resultados obtenidos de la encuesta realizada fueron los siguientes:

Estratos encuestados

Cuadro 10. Estratos encuestados de la Provincia metropolitana

Municipio Estrato 3 | Estrato4 | Estrato5 | Estrato 6
Bucaramanga 90 108 11 19
Floridablanca 53 22 8 1
Piedecuesta 37 2 0 0
Girén 25 2 0 0
Rionegro 2 0 0 0
Los Santos 0 0 0 0
Lebrija 4 0 0 0
Total encuestas por Estrato 211 133 19 20

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Los estratos con mayor concentracidn son estratos tres y cuatro, es decir son los

estratos donde mas numero de clientes potenciales hay.
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Género de los encuestados

Cuadro 11. Género de los encuestados

Variable Frecuencia | Porcentaje | % Valido % Acumulado
Mascuing 205 535 535 53,5
Femenino 178 46,5 46,5 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 5. Género de los encuestados
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La poblacién de viajeros esta repartido, tanto hombres como mujeres viajan. Esto
se ve representado en la figura 5, con el 53.52% de viajeros de género masculino

y el 46.48 del género femenino.
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Edad de las personas encuestadas

Cuadro 12. Edad de los encuestados

Cumulative
Fregquency Percent Vel Percent

Valid Menor de 25 anos 79 206 206 206
26 - 35 anos 146 381 381 58,7
36 - 45 afos 103 26,9 26,9 85,6
46 - 55 arfios 40 10,4 10,4 96,1
Mas de 55 afios 15 29 38 100,0
Total 383 1000 100.,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 6. Edad de los encuestados
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Los rangos de edades que mas viajan se encuentra entre los 26 y 35 afios
(38.1%), este dato es necesario para establecer un buen disefio de los planes, ya
gue de acuerdo a la edad se programan las actividades.
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Cantidad de personas que viajan.

Cuadro 13. Cantidad de personas que viajan

Frecuencia | Porcentaje | % Valido | 9% Acumulado
Variable  Si 383 100,0 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 7. Cantidad de personas que viajan
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Esta pregunta fue escogida como pregunta filtro ya que interesaba conocer la
opinion de las personas que viajan, sin embargo todas las personas encuestadas
respondieron que si viajan lo que diferia era la frecuencia con la que lo hacen. Ver

figura 7.
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Motivo de viaje de los viajeros

Cuadro 14. Principal motivo de viaje de los encuestados

Variable Frecuencia| Porcentaje| % Valido % Acumulado
Vacaciones 190 49 6 49 6 49,6
Trabajo 66 17.2 17.2 66.8
Visitag familiares 108 28,2 28.2 95,0
Otro 19 5.0 5,0 100,0
Total 383 100.0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 8. Principal motivo de viaje de los encuestados
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Con esta pregunta se establece que el principal motivo de viajes es por
vacaciones (49,6%), este resultado es importante ya que dependiendo de la
actividad los turistas usan los planes de las agencias de viajes.

64



Factores relevantes que inciden a la hora de viajar

Cuadro 15. Principales factores que inciden a la hora de viajar

Variable Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
Recomendacioén 206 53,8 53,8 53,8
Agencia de viajes 116 30,3 30,3 84,1
Otro 61 15,9 15,9 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 9. Principales factores que inciden a la hora de viajar
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La poblacién encuestada manifiestan que el principal motivo a la hora de tomar la
decision de viajar cuenta mucho la recomendacion de terceros 53.8%, por lo que
las agencias de viajes quedan en un segundo plano, sin embargo es importante

conocer este porcentaje para el calculo la demanda.
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Principales motivos por los que el consumidor desiste de usar las agencias de

viajes.

Cuadro 16. Razones por las que los viajeros no acuden a una agencia de viajes

Variable Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado

Precio 77 20,1 20,1 20,1
Seguridad 43 11,2 11,2 31,3
Malas experiencias 47 12,3 12,3 43,6
No Variedad 53 13,8 13,8 57,4
No inclusion de lugares 47 12,3 12,3 69,7
Viaja agencia 116 30,3 30,3 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 10. Razones por las que los viajeros no acuden a una agencia de viajes
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Los encuestados argumentan que las razones fundamentales por la que no usan
las agencias de viajes y turismo, es el elevado precio 20.1% vy la poca variedad
en los planes ofrecidos. Este calculo ayuda a la elaboracion de las estrategias de

precios.
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Atributos que el consumidor tiene en cuanta para seleccionar los planes

turisticos a comprar.

Cuadro 17. Atributos que se tienen en cuenta a la hora de seleccionar un plan vacacional

Variable Frecuencia| Porcentaje| 9% Valido % Acumulado
Servicio a0 235 235 235
Sequridad 142 a7 37,1 60,6
Precio 73 19,1 19,1 79,6
Forma de pago 45 11,7 11,7 91,4
Puntualidad 33 BE 8B 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 11. Atributos que se tienen en cuenta a la hora de seleccionar un plan vacacional
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Esta pregunta demuestra que las personas tienen desconfianza en las agencias
de viajes y turismo por diferentes razones 37.1% y dejan ver la necesidad por
ofrecer servicios con seguridad. Esto es importante para realizar las estrategias de
publicidad.
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Provincias preferidas por los encuestados.

Cuadro 18. Provincias preferidas de los encuestados

Variable Frecuencia| Porcentaje | % Valido % Acumulado
Comunera 119 311 311 31,1
Garcla Rovira 102 .6 2.6 57.7
Guanenti 126 32,9 32,9 90,8
Mares 18 4.7 4.7 85,3
Soto 18 47 47 100,0
Total 383 100.0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 12. Provincias preferidas de los encuestados
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Debido a que los porcentajes son variados entre la provincia Comunera, Garcia
Rovira y Guanentd se puede determinar, que los tres son los destinos preferidos
para viajar, sin embargo con los resultados obtenidos, se ratifica que en la
provincia Guanenta (32.9%) es lider en la prestacion de servicios turisticos dentro
de Santander y es preferida ya que cuenta con varios escenarios naturales,
infraestructura alimenticia, capacidad hotelera y demés atributos que no tienen los

T
Comunera

otros municipios.

T
Garcia Rovira

T
Guanenta
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Frecuencia con la que viajan los turistas.

Cuadro 19. Frecuencia de viajes vacacionales

Variable Frecuencia | Porcentajel % Valido % Acumulado
Mensual 65 17,0 17.0 17.0
Semestral 124 324 324 49.3
Trimestral 54 14,1 14.1 63.4
Anual 54 14,1 14,1 77.5
Otro B6 225 22,5 100,0
Total 383 100.0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 13. Frecuencia de viajes vacacionales
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El tiempo promedio en el que el cliente realiza viajes es semestral (32.38%), esto
determina que en promedio la poblacién de la provincia metropolitana viaja dos
veces por afio para descansar de las jornadas laborales y tener un descanso. Este
célculo es importante para hallar la demanda y la oferta de los servicios de la

empresa.
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Numero de dias que destinan los clientes para viajar.

Cuadro 20. Tiempo destinado para realizar un viaje

\Variable Frecuencia | Porcentaje % Valido % Acumulado
1-2dias 66 17,2 17,2 17.2
3-4 dias 205 535 53,5 70.B
5-6 dias 73 191 19,1 89,8
7-8 dias 17 4.4 4.4 94,3
Mas de 8 dias 22 57 57 100,0
Total 383 1000 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 14. Tiempo destinado para realizar un viaje
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El ndmero de dias que los turistas destinan para sus viajes oscila entre 3 - 4
53.5%, esto es por que la mayoria de la poblacién viaja en los dias festivos para
poder descansar como minimo dos dias. Este calculo permite estipular el disefio

del los servicios a ofrecer, es decir el maximo de tiempo que se el puede dar a un

1-2 dias

3-4 dias

plan normal es de cuatro dias.

5-6 dias
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Cantidad de dinero destinado para los viajes de recreacion

Cuadro 21. Promedio de los ingresosde los viajeros destinados a las vacaciones

Variable Frecuencia| Porcentaje % Valido % Acumulado
T SMLMV 214 559 55,9 55,9
2 SMLMV 106 27.7 27,7 83,6
3 SMLMV 22 5.7 57 89,3
4 SMLMV 31 8,1 8,1 97,4
Mas de 5 SMLMV 10 26 26 1000
Total 383 1000 1000

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 15. Porcentaje de los ingresos de los viajeros destinados a las vacaciones
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Esta figura demuestra que el dinero en promedio para gastar durante un viaje para
los encuestados es de un salario minimo legal vigente, este célculo aunado con el
anterior permite determinar como debe ser el precio de los planes y hasta cuanto

se debe cobrar por ellos. Basicamente esto define la capacidad de pago de los

usuarios.
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Preferencias de la forma de pago en los encuestados.

Cuadro 22. Forma de pago preferida por los clientes

Variable Frecuencia Pr:rm&ntaje' % Valido % Acumulado
Efectivo 84 16,7 16,7 16,7
Crédito 201 52,5 52,5 69,2
Cheques 46 12,0 12,0 81,2
Pagarés 58 15,1 15.1 96,3
Otro 14 i 3.7 100,0
Total 383 100.0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 16. Forma de pago preferida por los clientes
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Como se puede apreciar en la figura la forma preferida de pago para los clientes

es la de crédito (52.5%), esto se da por que las agencias de viajes y turismo piden

el pago total del viaje antes que la persona lo realicé, para ello se pueden buscar

alternativas que faciliten el pago para ofrecerla como valor agregado de la
Agencia.
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Numero de personas con los que viajan los turistas.

Cuadro 23. Promedio de personas con que viaja

Variable Frecuencia|Porcentaje | % Valido  [% Acumulado
0 -2 personas 63 164 16,4 16,4
3 - 5 personas 194 50,7 50.7 67.1
6 -8 personas 95 251 251 92,2
9.11personas 18 4.7 4.7 96.9
Mas de 11 personas 12 31 31 100,0
Total 383 100,0 100,0
Fuente: Encuesta realizada por la autora
Figura 17. Promedio de personas con que viaja
60—
50—
40—
30—
20—
—
2o —
T s

De acuerdo a los resultados, se establece que el nimero de turistas con los que
viaja una persona es cuatro, este célculo es indispensable ya que este niumero

representa la cantidad de paquetes que pueden llegar a venderse en una sola

visita.

T
O -2 personas

3 - 5 personas

6 -8 personas 9 - 11 personas
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Tipo de vinculo de las personas con las que un cliente viaja.

Cuadro 24. Vinculo de las personas con las que viaja

Variable Frecuencia | Porcentaje| % Valido % Acumulado
Famiia 170 44,4 44,4 44,4
Pareja 125 326 326 77.0
Amigos 46 12,0 12,0 89,0
Otros 42 11,0 11,0 100,0
Total 383 1000 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 18. Vinculo de las personas con las que viaja
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La mayoria de la poblacion viaja con la familia (44.4%), lo que ratifica los
resultados de la pregunta anterior, ya que segun estadisticas del DANE el nUmero
promedio de habitantes por familia es de cuatro, al igual que el nimero de

personas que con los que viaje.
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Medios de informacion que usan los clientes para informarse.

Cuadro 25. Medios de informacion de planes vacacionales

Wariable Frecuencia | Porcentaje| % Valido % Acumulado
Ttem el 45 T N7 TE
Rewvistas 124 z4 324 4.1
Medics impresos 130 334 39 781
Radio 42 110 110 8.0
Television 42 1.0 10 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 19. Medios de informacién de planes vacacionales
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El medio mas usual para que los clientes se informen de los servicios que ofrece
la empresa son los medios impresos (33.9), sin embargo otro gran numero de
personas lo hace por Revistas (32.4). Esta pregunta ayudara a realizar los
siguientes capitulos.
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Clientes potenciales para la Agencia de Viajes y turismo.

Cuadro 26. Clientes potenciales

\ariable

Frecuencia

Porcentaje

% Valido

% Acumulado

S0

383

100,0

100,0

100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 20. Clientes potenciales
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De acuerdo a los datos obtenidos,

interés por la apertura de Expedicion Tierra Guane.

2.4.2 Estimacion de
cantidad de habitantes de la provincia metropolitana segin estrato™, la
pregunta nueve de la encuesta del consumidor, la pregunta 10 y por ultimo
la pregunta seis, es decir que la demanda estimada para el proyecto es el

nimero de paquetes vendidos en la provincia Guanentd a traves de

' ELECTRIFICADORA DE SANTANDER. DEPARTAMENTO DE MERCADEO. Base de datos.
Bucaramanga, 2007.
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agencias de viajes. Ver cuadro 27 y 28.

El nimero de personas que viajan es el mismo nimero de paquetes ya que los
planes se venden por persona.

Cuadro 27. Numero de paquetes con destino a la provincia guanentina

Total poblacion 520.421 Total

Provincia Guanenta 32,90% 171.219

Fuente: Autora

Cuadro 28. Total de paquetes vendidos con destino a la provincia Guanenta

Mensual 16,97% 29.055,86 29.056 12 348.672
Semestral 54,83% 93.879,38 93.879 2 187.758
Trimestral 14,10% 24.141,88 24.142 4 96.568
Anual 14,10% 24.141,88 24,142 1 24.142
Total 171.219 657.140

Fuente: Autora

Cuadro 29. Total demanda de paquetes turisticos de la provincia Guanenta

Paquetes vendidos con destino | Porcentaje de poblacién que

o i g Total demanda
ala provincia Guanenta usa agencias de viajes

657.140 30% 197.142

Fuente: Autora

2.4.3 Evolucién histérica de la demanda producto /servicio. Se calculo el
numero de paquetes vendidos histéricamente teniendo como base la figura

5%y la pregunta 12 de la encuesta al consumidor. Ver cuadro 30.

12 COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA. DANE. Encuesta anual de
servicios, 2005.
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Figura 21. Total produccién de agencia de viajes en miles de millones de pesos reales

Produccidén bruta en agencias de viajes
1995 - 2005

Miles de millones de
pesos reales!

1995 1996 1997 1998 1999 2000 20012002 2003 20042005

Afos

Fuente: Encuesta anual de servicios, Dane 2005

Cuadro 30. Evolucién histérica de la demanda

Afio Ingresos de las Promedio dinero N. paquetes
agencias de viajes en invertido en viajes
millones de pesos vacacionales
reales
2001 1,533 335.470
2002 1,426 328.799
2003 1,53 433.700 352.778
2004 1,705 393.129
2005 1,623 374.222

Fuente: Autora

2.4.4 Proyeccioén de la demanda. Para la proyeccion de la oferta se tom6 como

base los datos historicos de la demanda ver cuadro 30. Se calculo para cinco afos
gue es el horizonte del proyecto, para este calculo se uso el método de series

cronolégicas con la formula es Y = A + BX. Ver cuadro 31.

A= 339312,800
B= 10583,400
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Y = A+BX

2006 2006-2001
2007 2007-2001
2008 2008-2001
2009 2009-2001
2010 2010-2001
2011 2011-2001
2012 2012-2001

P OWOWOo~NO U1

e

Cuadro 31. Proyeccién de lademanda

AfiO Valor Demanda anual de paquetes Demanda mensual de paquetes
dey Provincia Guanenta para la provincia Guanenta
2006 | 392.230 129.044 10.754
2007 | 402.813 132.525 11.044
2008 | 413.397 136.008 11.334
2009 | 423.980 139.489 11.624
2010 | 434.563 142.971 11.914
2011 445.147 146.453 12.204
2012 455.730 149.935 12.494
Fuente: Autora
2.5 LA OFERTA
2.5.1 Necesidades de informacién. (Ver cuadro 32)
Cuadro 32. Necesidades de informacién de la oferta
Necesidades de Informacion Fuentes Prim. Secun.
- Agencias de viajes, DANE,
Proyeccion de la oferta 9 ; J
consumidor X X
Estrategias de promocion .
Aleg P . y Empresas de turismo
publicidad de las agencias. X
Andlisis de la situacidon actual| Agencias de viajes, estudios
de la competencia del sector X X
Determinar si se entra a
competir, si hay demanda|Consumidor
insatisfecha. X

Fuente: La autora
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2.5.2 Fichatécnica

Cuadro 33. Ficha técnica oferta

Tipo de investigacion

Se determind que esta sera una investigacion de
tipo descriptiva por que se determinaran
caracteristicas del objeto de estudio, 'y
correlacionar pues se mostrard y examinara la
relacién que existe entre las variables vy la situacion

problema.

Método de investigacion

La presente investigacion es inductiva ya que parte
de hechos concretos analizados en una muestra
perteneciente al mercado objetivo que determinaran
las variables del comportamiento del mercado en

general.

Fuentes de informacion

Primarias y secundarias:
Agencias de viajes
DANE

Consumidor

Empresas de turismo
Estudios del sector

Competencia

Técnicas de recolecciéon de
informacién

La técnica que se va a utilizar sera la encuesta, yal
gue se necesita recolectar informacion para el

estudio de factibilidad que determine la viabilidad.

Instrumento

Cuestionario estructurado.

Modo de aplicacién

Por teléfono, debido a que no todas las empresas
se encuentran dentro de Bucaramanga y el

cuestionario es corto.
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Definicion de poblacién

Agencias de viajes que estén matriculadas en
Camara de Comercio de Bucaramanga a mes de
Junio de 2007.

Proceso de muestreo

N= 98 Numero de agencias de viajes matriculadas

en Camara De Comercio de Bucaramanga.

E=5% Z2=196 P=05 Q=05
NPQZ ?
(N - 1)e* + 22PQ

n=16

Marco muestral

Empresas de turismo que sean agencias de viajes
dentro del departamento de Santander y estén
matriculadas en Céamara De Comercio de

Bucaramanga.

Alcance

Bucaramanga y su area metropolitana.

Tiempo de aplicacion

El tiempo en gque se aplicara el instrumento sera de
una semana, se ejecutara en horario de 8:00 am —
12:00am y de 2:00pm — 6::00 pm. Lo realizara un

encuestador.

Fuente: La autora

* CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. Base de datos. Bucaramanga, junio de 2007.
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2.5.3 Tabulacién y presentacién de resultados de la oferta

Agencias que venden paquetes a Santander.

Cuadro 34. Agencias que venden paquetes con destino a Santander

Variable

Frecuencia

Porcentaje

% Valido

% Acumulado

Si

16

100,0

100,0

100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 22. Agencias que venden paquetes con destino a Santander

SI

NO

Todas Las agencias de viajes ofrecen dentro de sus destinos turisticos los viajes a

Santander.

Cantidad de paguetes que venden las agencias de viajes.

Cuadro 35. Numero de paquetes que venden las agencias de viajes

Variable Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
1-5 0 0,0 0,0 0,0
6-10 0 0,0 0,0 0,0
11-15 2 12,5 12,5 12,5
16-20 4 25,0 25,0 37,5
Mas de 20 10 62,5 62,5 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora
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Figura 23. Niumero de paquetes que venden las agencias de viajes

12

10 +

Del-5 De6-10 pe11-15

De 16 - 20 Mas de 20

En temporada normal, la mayoria de agencias de viajes venden mensualmente

mas de 20 paquetes (63,5%), seguido un 25% de las agencias que venden de 16

a 20 paquetes y un restante de la poblacién 12,5% que venden de 11 a 15

paquetes mensuales.

Cantidad de paquetes vendidos en temporada alta.

Cuadro 36. Cantidad de paquetes vendidos en temporada alta

Variable Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
1-10 0 0,0 0,0 0,0
11-20 0 0,0 0,0 0,0
21-30 0 0.0 0.0 0,0
31-40 3 18,75 18,75 18,75
41-50 13 81,25 81,25 100,0
Mas de 50 0 0,0 0,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora
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Figura 24. Cantidad de paquetes vendidos en temporada alta

14

12 A

10 -

De 1-10De 11-20 De 21 -30 De 31-40 De 41-50 Masde51

La poblacién encuestada manifiesta que en temporada alta lo minimo en ventas
son 31 paquetes y lo maximo son 50 paquetes, de igual forma se puede
especular que existe un incremento en las ventas durante las temporadas altas de
100 a 150%, la mayoria de las agencias venden de 41 a 50 paquetes (81,25%) y
un (18,75%) entre 31 y 40 paquetes.

Cantidad de dinero invertido por los consumidores en los paquetes turisticos

Cuadro 37. Cantidad de dinero invertido por los consumidores en los paquetes turisticos

Variable Frecuencia | Porcentaje % Valido % Acumulado
Menos de 1 SMLV 0 0,0 0,0 0,0
1 SMLV - 2 SMLV 16 100,0 100,0 100,0
SMLV -4 SMLV 0 0,0 0,0 100,0
5 SMLV - 6 SMLV 0 0,0 0,0 100,0
Mas de 7 SMLV 0 0,0 0,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

84




Figura 25. Cantidad de dinero invertido por los consumidores en los paquetes turisticos

18
16
14
12
10

o N b O ®©

Un 100% de la poblacién adquiere paquetes turisticos con precios entre uno y dos

salarios minimos legales vigentes, este resultado ratifica la pregunta 12 de la

Menos de
SMLV

1 SMLV -2
SMLV

SMLV

encuesta al consumidor y da mayor validez.

3 SMLV -4

5 SMLV -6
SMLV

Mas de 7 SMLV

Medios utilizados por las agencias para promocionar los servicios

Cuadro 38. Medios utilizados por las agencias para promocionar los servicios

Variable Frecuencia | Porcentaje % Valido % Acumulado
Revistas 1 6,25 6,25 6,25
T.v 0 0,0 0,0 6,25
Internet 4 25,0 25,0 31,25
Medios I. 11 68,75 68,75 100,0
Radio 0 0,0 0,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada por la autora

Figura 26. Medios utilizados por las agencias para promocionar los servicios
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El medio que mas utilizan las agencias de viajes para promocionar los servicios
son los medios impresos (68.75%), seguido del medio de Internet (25%). El

restante de la poblacidén 6.5% usan las revistas para pautar y promocionar.

2.5.4 Andlisis de la situacién actual de la competencia. En la actualidad
existen 97 agencias de viajes en el departamento de Santander inscritas en

camara de comercio, que e encuentran activas, ver cuadro 39.

Cuadro 39. Agencias de viajes inscritas en Camara de Comercio a junio de 2007 de la

provincia metropolitana

Nombre o razén social Direccién

RUMBOS LIMITADA CRA. 33 No. 41-37

SANTANDEREANA DE TURISMO LTDA.
L’ALIANXA, SANTUR LTDA. L’ALIANXA CL. 36 No. 13-61

UN MUNDO DE TRAVESIAS AGENCIA DE

VIAJES Y TURISMO LIMITADA — MUNDO
DE TRAVE CL.45No. 29-85L-6

SANTANDEREANA DE VIAJES LIMITADA | CL.51 No 34-20 LC. 201/301/302

CL. 51 No. 35-28 OFC. 403 C.

INVERSIONES EL PORTAL S.A. CIAL CABECERA Il ETAPA
GALVIS BARRERA'Y CIA. LTDA. CL. 36 No. 31-39 L. 301

MUNDO JOVEN Y CIA. LTDA. ASESORES

GENERALES CL. 55 No. 31-128 CABECERA
DE POLO A POLO VIAJES Y TURISMO

LTDA. CL. 36 No. 31-39 OF. 230

AGENCIA DE VIAJES DIMAR LIMITADA CRA. 31 No. 34-02

VIAJES Y TURISMO DEL ORIENTE LTDA.

TUR-ORIENTE. CRA. 352 N0 51-23 LC 4
AVILA TOUR LTDA CL. 41 No. 28-10 LC. 01/02
UNIBELIER LTDA SU AGENCIA CRA 22 No 36-53 LOC 2

CL.35No. 17-67 C.C. LOS
CALDERON URIBE NANCY JANETH ANDES L-210

CORALES, VIAJES Y TURISMO LTDA. CRA. 29 No. 49-32
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Nombre o razén social

Direccién

DIETTES CADENA RAQUEL

CR.33 No.47-421.146

AGENCIA DE VIAJES Y TURISMO
AVOLAR LTDA

CL. 16 No. 28-60

PROMOTORA DE TURISMO LIMITADA
PROMOTUR LTDA

CR. 32 No. 48-11

AGENCIA DE VIAJES Y TURISMO - OTUR
LTDA.

CL 36 No. 27-100

FERREIRA CARRENO RUBEN

CL.43 No.22-44

RUTAS, VIAJES Y TURISMO LIMITADA

CR. 20 No.34-411C. 1

TRAVEL & BUSINESS LTDA.

CR. 33 No. 47-84

RAMIREZ ALAGUNA EDNA LILIANA

CL. 34 No. 30-03 LC. 2

CON VISTA AL MAR LTDA

CL. 36 No. 15— 32 OF. 805 EDF.
COLSEGUROS

PARDO VARGAS FERNANDO

CL. 104B No. 8B-50

LESMES HERNANDEZ MONICA

ALEXANDRA CR 33 No.47-34 LC. 108
INVERSIONES, SERVICIOS Y | CR. 392 No. 44-209 BLOQUE 1
ASESORIAS LIMITADA AP.301

ANGARITA  CASTELLANOS CARLOS

MARIO CL. 17 No. 32B-29 OFICINA 201
DIAZ FANNY CL.35No. 12-62 OF. 202 A

VIALOJAR LTDA

CL.33No.31-143LOC. 9

DUARTE DUARTE HUMBERTO

CRA 6 No 10-66

REYES ENRIQUE ANTONIO

CRA 26 No. 9-23

RUEDA DIAZ JESUS

CR. 29 No. 11-42 B. ARENALES
CAMPESTRE

BUENO CARRENO EFRAIN

CL. 66 No. 7-40

RAMIREZ ALFEREZ ERIKA MARIA

DIAGONAL 15 No. 45-143 LC. 1-
51 CENTRO COMERCIAL
SUPERISLAS

VARGAS RAMIREZ JUAN PABLO

CL. 51 No. 31-60 PISO 1
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Nombre o razén social

Direccién

VILLAMIZAR VILLAMIZAR
FRANCISCO

LUIS

CL 32 No. 7-18 LA CUMBRE

PINEDA GOMEZ Y CIA. LTDA

CL 41 No. 33-49

CARRENO DIAZ JORGE ABELARDO

CL. 87 No. 23-24/ 38 DIAMANTE 1l

ACEVEDO CAMACHO FREDY

CL 72 No. 13-33 ALTAMIRA

FLOREZ DELGADO ARMANDO

CLLE 8 No.13-33 LOCAL No. 1

MENDOZA FIGUEROA LUIS ENRIQUE

CL.19 No. 12-143 B. KENNEDY

AGENCIA DE VIAJES UNIVERSAL DE

TURISMO LTDA.

CL. 15N0.9-45LOCAL 1

GUTIERREZ FREDY ALBERTO

CALLE 1062 No. 34-33

LOZA CARRILLO JOSE ANTONIO

CL. 35 No. 12-62 OFICINA 204
EDIFICIO ELSA

AVILA CASTILLO JOSE ANTONIO

CL 8 No. 20-17 LA COLINA

BARRERA VALDERRAMA LINEY JUDITH

CL 64 No. A CASA 27 CIUDAD
BOLIVAR

SEPULVEDA RODRIGUEZ LUZ AMPARO

CL 104 B No. 12-28 B. MANUELA
BELTRAN

CEPEDA RINCON LUIS ANTONIO

MANZANA J CASA 16 SAN
TELMO |

VEGA LOPEZ PABLO

CL 12 No. 23-47 RIO PRADO

GONZALEZ MANTILLA VICTOR HUGO

CR. 6D No. 2-48 ARGENTINA
ANTIGUA

SUAREZ MORENO JOSE MANUEL

CL. 19 No. 23-22 VILLA HELENA
NORTE 2 ETAPA

RUEDA BALLESTEROS EDUARDO

CL. 37 No. 23-45, BARRIO
ANTONIA SANTOS

NAVAS ARIZA LADY YESENIA

CRA 14 N. 4304 LAS DELICIAS

ALVAREZ CARRENO HERNANDO

CL. 3 No. 10-35

BERNAL OVALLOS DARY LUZ

CL. 29 No. 9-30 LAGOS |

BOADA ORDONEZ JAIME

CL.9 No. 8-75

JIMENEZ QUINONES LISBETH PATRICIA

CRA 21 E No.26C-04 PISO 2
VILLA CAMPESTRE
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Nombre o razén social

Direccién

PARDO MEZA CLAUD IA PATRICIA

CR. 21 No. 35—-03 CENTRO

GUALDRON NIETO ANA VICTORIA

CL. 90 No. 21-10 DIAMANTE Il

OCHOA SANCHEZ VILMA AURORA

CALLE 22 #11B-60 BARRIO LOS
ROSALES

TORRES PEREZ FERNANDO

CR. 5 No. 3-05

COMPLEJO TURISTICO AGUA BLANCA
S.A.

VEREDA PENITAS

AMADO MARTINEZ JUAN MANUEL

CRA. 28 No. 55-23

CADENA CORREA CESAR MAURICIO

CL. 58 No. 7W-104 B. MUTIS

ARIZA GUIZA BERNARDO

CRA 33 No. 52-121 B.
CABECERA

RUIZ LAGUADO YURY TATIANA

CL 33 N. 18-36 C.C.
BUCACENTRO OF. 305

INVERSIONES TURISTICAS,
AGROPECUARIAS Y DE
CONSTRUCCION LIMITADA. INVERTAC

CL.35No. 17-56 PISO 13

TURISMO INTERNACIONAL COLVEN-
TOURS LTDA.

CRA. 27 No. 61-78 LOCAL 42

VARGAS ESCALANTE PEDRO ANTONIO

CL 62 No. 13-34 ALTAMIRA

SOL Y LUNA AGENCIA DE VIAJES

CR. 9 No. 12-16

CIRCULAR DE VIAJES S.A.

CR. 35 No. 48-56

TURISMO INTERNACIONAL COL-VEN
TOURS LTDA.

CRA.25 No0.29-87 LOCAL 18

CIRCULO DE VIAJES UNIVERSAL S.A.

CR. 35 No. 48-56

PULIDO PENA GERMAN

DG. 14 No. 10B-03 NUEVA
CANDELARIA

CORNEJO GAMBOA OFELIA

CL.52 No. 33-29 LC. 103

SERTEL LIMITADA

CR. 29 No. 45-94 OF. 308

AGENCIA DE VIAJES PIEDETUR

CL. 9 No. 6-23 PISO 3

INVERVIAJES LIMITADA

CRA 29 No. 44-29
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Nombre o razén social Direccién

C.C. ALTAMONTE CR. 33 No.47-
DUENAS SUAREZ SIBY 52P.2LC. 227

CENTRO COMERCIAL
SANDOVAL RODRIGUEZ JOSE RAMIRO | SANTANDER LOCAL 39, 2 PISO

DURAN RAMIREZ LIGIA CALLE 104 No. 29-41
RODRIGUEZ AYALA ESMERALDA CL 68 No. 15-06
SERVINCLUIDOS LTDA. SUC. | CRA. 33 No. 44-76 LOCAL 1
BUCARAMANGA EDIFICIO COLPATRIA
AGENCIA DE VIAJES Y TURISMO

AVIATUR S.A. SUCURSAL

BUCARAMANGA CR. 33 No. 48-58 CABECERA
ARDILA PAOLA ANDREA CR. 352 No. 48-137 PISO 2
VARGAS GOMEZ CIRO ANTONIO CL. 196C No. 27C-20

PENA TARAZONA ALCIDES CR. 13 No. 4-55 VILLA NUEVA

SEPULVEDA MENDEZ JOSE ANTONIO CL 105 No. 9-160

DIAZ REY DORIS JULIANA CRA 49 No. 72-127 CASA 13

SARQUEZ PATINO AURORA CECILIA CL 36 No. 25-08

CL.1E No. 18-40 SAN
HERNANDEZ CLAVIJO OSCAR ALEXIS FRANCISCO

GOMEZ BRAVO GEMA CATALINA DEL

PILAR CRA. 9 No. 11-31 OF. 211
MARDIELIK TOURS TRAVEL & BUSINESS
LTDA CL. 94 No. 48-37
CR. 24 No. 30-35 BARRIO
FOCAZZIO PIMIENTO ALDO NICOLO CANAVERAL
RAMIREZ ALAGUNA SERGIO
ALEXANDER CL. REAL No. 5- 25 T-2 503
CARRERA 18 No. 36-64 OFICINA
SIERRA HERNANDEZ REYNALDO 3-02
MOGOLLON JAIMES MOISES
FRANCISCO CALLE 38#18—-11 APTO 201

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga, base de datos de agencias de viajes en la
provincia metropolitana a junio 2007.
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No existen datos que determinen exactamente la participacion que cada agencia
de viajes y turismo tiene dentro del sector, sin embargo se pueden destacar como
las empresas mas representativas para el sector, Santandereana de Viajes
Limitada, mundo de Travel, Galvis Tours, Tour del Oriente, Otur Ltda., Circular de
Viajes Ltda., Circulo de Viajes Universal S. A. Y Servincluidos Ltda. Suc.

Bucaramanga.

La agencia de viajes y turismo mas grande en Santander inscrita en la Camara de
Comercio de Bucaramanga es Circulo De Viajes Universal, esta empresa ejerce
legalmente como agencia de viaje mayorista y agencia de viaje y turismo, por lo
gue tiene una fuerte fuerza de ventas, igualmente esta empresa goza de
posicionamiento 'y reconocimiento para el consumidor, su estructura
organizacional es fuerte, esta ubicada dentro del area metropolitana de
Bucaramanga, en cabecera y goza de una gran infraestructura. Sin embargo, esta
empresa ofrece muy pocos paquetes turisticos con destino a Santander aunque
hace algunos meses empez6 la labor debido a la oportunidad turistica que género

el Parque Nacional De Chicamocha.

En general en Santander no existen empresas que se especialicen en un sector
especifico, todas venden paquetes turisticos a cualquier destino, por lo que
aunque hay competencia en el sector Expedicion Tierra Aventura seria la Unica
empresa legalmente constituida en la zona que ofrezca paquetes con destino
exclusivo a Santander, lo que se convertiria en una ventaja para la nueva
empresa y una desventaja para las existentes, debido a que todos los esfuerzos
publicitarios irian encaminados a un segmento especifico, ademas de que los
precios son muy asequible al mercado, pues como se muestra claramente en las
dos encuestas realizadas la inversion en paquetes turisticos en la mayoria de la
poblacion no exceden los dos salarios minimos y los planes de Santander oscilan

entre ese estandar.
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Debilidades
- Forma de negociacion. La negociacion entre las agencias dentro de la cadena
es un factor negativo que incide en la competencia, ya que los contratos se
manejan de forma verbal fluctuando las condiciones cada vez que se realizan,

permitiendo asi que los clientes siempre pidan rebajas por los servicios ofrecidos.

- Falta de planeacion. Las empresas manejan poca planificacion por lo que en
temporada alta es normal que la empresa realicé cambios a Ultimo momento en

los paquetes vendidos lo que molesta al consumidor y afecta la imagen del sector.

- Desintegracion gremial. Cada empresa funciona sola, es decir que no existen

convenios, ni ayuda dentro del sector de turismo en Santander.

- Falta de mano de obra calificada. Las agencias no contratan personal

capacitado ya que es mucho mas costoso, no hay seguridad laboral, los contratos
son en su mayoria verbales razén por la cual no existe compromiso departe del

empleado.

2.5.5 Proyeccién de la oferta. Para la proyeccion de la oferta se tom6é como

base los datos histéricos del niumero de agencias de viajes que existen en la
provincia metropolitana ver cuadro 40, se utilizé el método de series cronolégicas

con la formula 'Y = A + BX. Ver cuadros 40y 41.

Cuadro 40. Numero histérico de agencias de viajes para la provincia metropolitana

Oferta Agencias de viajes Planes
Ao 2007 98 81.747
Ao 2006 89 74.882
Afo 2005 83 70.514
Ano 2004 80 67.928
Ao 2003 65 56.694
Ao 2002 58 51.434
Ao 2001 50 45.371

Fuente: camara de Comercio de Bucaramanga, area de mercadeo.
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A =45.883,86
B =6.065,86
Y = A+BX

2006 2006-2001
2007 2007-2001
2008 2008-2001
2009 2009-2001
2010 2010-2001
2011 2011-2001
2012 2012-2001

= OO0~ O O

L

Cuadro 41. Proyeccion de la oferta

Proyeccion Planes

Ao 2008 88.345

Ao 2009 94.411

Ao 2010 100.476

Afno 2011 106.542

Afio 2012 112.608

Fuente: Autora

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Para realizar este calculo se relacionan los datos obtenidos de demanda y la
oferta de la siguiente manera:

Demanda — Oferta = Demanda insatisfecha. Ver cuadro 42.

Cuadro 42. Calculo de la demanda insatisfecha

Afos Demanda Oferta De”?a”da
Insatisfecha
Ano 2008 136.008 88.345 47.663
Ao 2009 139.489 94.411 45.078
Afo 2010 142.971 100.476 42.495
Ano 2011 146.453 106.542 39.911
Afo 2012 149.935 112.608 37.327

Fuente: La Autora
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Igualmente se tomaron las proyecciones de la demanda y la oferta que demuestra
gue existe demanda insatisfecha durante los cinco periodos proyectados para el
sector de turismo e la provincia metropolitana ver cuadro 43. También se
determino el porcentaje y la participacién de la demanda insatisfecha que cubrirda
la empresa el cual esta calculado de acuerdo a la tasa de crecimiento de la
poblacién, que para el caso de Santander es del 1,09*, vy la politca de
crecimiento de ventas que la empresa estipula, que para este caso es del 2%.

Ver cuadro 43.

De este modo se puede concluir que se presenta un déficit a favor de la demanda

ya que esta se hace mayor afio tras afio dando una oportunidad a la empresa.

Cuadro 43. Célculo de la demanda insatisfecha con proyeccidn a cinco afios y porcentaje de

participacion que la empresa cubrira para la demanda insatisfecha

Cantidad de
Porcentaje de planes que la
participacion con empresavaa
Afios |Demanda| Oferta [Demanda lnsatisfecha respecto ala vender con
demanda respecto a la
insatisfecha demanda
insatisfecha
Afo 2008 | 136.008 88.345 47.663 5,09% 2.426
Ao 2009 | 139.489 94.411 45.078 7,09% 3.196
Afo 2010 | 142.971 | 100.476 42.495 9,09% 3.863
Afo 2011 | 146.453 | 106.542 39.911 11,09% 4.426
Afio 2012

Fuente: La Autora

Igualmente se determina que la demanda para cada plan en el 2008 es la

siguiente:

Y DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA. DANE. Censo, 2005. Porcentaje de

crecimiento de la poblaciéon de Santander.
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Cuadro 44. Calculo de la demanda insatisfecha con proyeccién a cinco afios y porcentaje

de participacién que la empresa cubrirad para la demanda insatisfecha

. - 0 iCi To Cantidad de planes
Capacidad utilizada % de participacion ! P
Planes de la capacidad
2008 .

utilizada por plan
plan 1 20% 485
plan 2 15% 364
plan 3 2.426 45% 1.092
plan 4 20% 485
Total 2.426 100% 2.426

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Dentro del sector se determinan

basicamente tres tipos de canales estos son:

Productores de servicios - cliente, consumidor final: canal directo donde se

tiene el contacto con el cliente.

Productores de servicios - agencia de viajes y turismo - cliente, consumidor
final: canal de comercializacion de segundo nivel, donde los productores de los
servicios turisticos buscan agentes que vendan los servicios, en este nivel las
agencias de viajes operadoras, hoteles, restaurantes entre otros no tienen

contacto con el cliente durante la venta.

Productores de servicios - agencias mayoristas - agencias de viajes y turismo
- cliente, consumidor final: canal de comercializacion de tercer nivel, donde los
productores de los servicios turisticos vende a agencias de viaje mayoristas que
son las encargadas de organizar los viajes y disefian planes para vender a las
agencias de turismo para que estas vendan los planes al cliente o consumidor

final.
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Algo importante y que cabe mencionar es que generalmente todos los actores en
la cadena de turismo, utilizan canales de comercializacion mdultiples, es decir usan
toda la estructura, entonces las agencias de viaje operadoras, hoteles y demés
empresas productoras del servicio comercializan directamente o a través de
cualquier tipo de agencia por lo que cada empresa comercializa sin necesidad de

una estructura especifica.

Figura 27. Canales de comercializacion de las agencias de viajes

Agencias

Agencia de viajes y
turismo

Agencias de viajes
y turismo

1

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales
Ventajas:
- Debido a que existen pocos intermediarios dentro de los canales el precio

beneficia al consumidor final, y facilita la comercializacion.
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- Como la mayoria de empresas manejan el canal directo pueden tener control de
la distribucion del canal lo que permite manejar la imagen y todos los elementos

de la mezcla de marketing como el precio.

- Las empresas de turismo que carecen de conocimientos de marketing pueden
contratar con intermediarios que tengan conocimientos y destrezas para
comercializarle el producto, de igual forma si son pequefias empresas y no tienen
dinero para invertir en una fuerza de ventas puede recurrir a los intermediarios que

haran las veces de vendedores sin sueldo.

- Las empresas no manejan ninguna exclusividad dentro del canal por lo que

pueden trabajar como deseen en este territorio.

Desventajas:
- Debido a que existen pocos intermediarios se hace mas costoso para la empresa
la comercializacién, ya que deben contratar personas que les ayuden a vender los
servicios, invertir en publicidad y en algunos casos infraestructura como locales

donde vender.

- Los intermediarios hormalmente impulsan las ventas por lo que se podrian tener

mejor participacion en el mercado si existieran mas intermediarios.

- El hecho de que todas las empresas manejen cualquier tipo de canal aumenta la
competencia entre la cadena turistica, lo que hace que en muchas ocasiones se
desmejoren las condiciones de ventas, es decir tener que negociar el precio entre
otras.
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2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacién

Figura 28. Canal de comercializacién de la empresa Expedicién Tierra Aventura

Agéencias

mavaristas

Agencias de viajes y
turismo

El canal de comercializacion que va a trabajar la agencia de viajes y turismo
expedicién tierra aventura para llegar al consumidor final es el canal directo
(Agencia de viajes y turismo --- consumidor final). Sin embargo se van a trabajar
con agencias de viajes mayoristas y agencias de viajes operadoras, hoteles,

restaurantes, bares, discotecas, transporte etc.... que son los proveedores.
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2.8 PRECIO

2.8.1 Andlisis de precios. Dentro del sector del turismo en Santander, los
precios son muy variables debido a que las empresas buscan vender a toda costa
y no tienen politicas claras ni estrategias definidas en cuanto a la fijacion de
precios, por ello en el existe una “guerra de precios”, donde la mayoria de actores
de los productos complementarios y las mismas agencias de viajes operadoras y
de turismo ofrecen precios por debajo de la competencia, lo que hace que el
mercado este acostumbrado a pedir rebajas y negociar por debajo del precio de

venta normal.

Sin embargo los organismos gubernamentales han venido poniendo freno a esta
situacion razén por la cual las agencias y toda la cadena productiva han
empezado darle valor agregado a los servicios para poder tener un punto de

diferenciacién con la competencia en cuanto a los precios.

De este modo los precios de los paquetes turisticos dentro de la provincia
metropolitana estan entre los $60.000 por persona a $600.000 por persona,
donde el precio varia de cuerdo a seis factores que son el tipo de hospedaje, el
tipo de comida, el transporte, la seguridad y el servicio como tal de la agencia en

el cumplimiento de las actividades entre otros. Ver cuadro 45.
Por esto y lo anteriormente mencionado se puede concluir que los factores

diferenciadores son los que permiten la diversificacién de los precios dentro de la

actividad turistica.
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Cuadro 45. Fijacién de precios en la provincia Guanentina de acuerdo a los servicios

SERVICIOS .
PAQUETE | Hotel | Comida | Recreacion | Seguridad| Transporte | Servicio PRE?OS
EIRIM|IEIRIM|E |R |M |E [R |M|E |[R [M|E[R|M

150.000
Un dia 80.000
50.000
255.000
dosaies | P | PO | PO [ PO | PR | [ [180.000
DL | 130000
'l Bl Bl Bl Bl EEpRrs
tres dias B B B | B | B | 340000
280.000
590.000
cuatro dias 450.000
340.000

* Cabe aclarar que el servicio es Excelente cuando cumple con todas las
expectativas generadas por el consumidor, regular cuando no se satisface el
cliente en su totalidad y malo cuando los servicios solo cumplen con lo vendido
pero no generan bienestar ni satisfaccion al cliente, para el caso del hospedaje
cuando el servicio contratado esta en malas condiciones, en la comida cuando son
de mala calidad y mal aspecto, para el caso del transporte cuando se contrata con

buses muy viejos y en el servicio cuando se incumple con lo prometido al cliente.

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. Las estrategias que se utilizaran para

fijar los precios seran las siguientes:

" Precios tomados de las agencias de viaje, Ecosol, Santander al Extremo, Otur Ltda, Circulo de
Viajes, Aventura Total.
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Estrategia de lanzamiento: se fijaran los precios de acuerdo a la estrategia de
penetracion, es decir en un principio el precio estara relativamente por debajo de
los precios de la competencia sin embargo subir4 hasta que se normalice. Esta
estrategia se da debido a que el precio es la razén principal por la que las
personas no acuden a las agencias de viaje como se ve reflejado en la pregunta
siete de la encuesta. Otra razon importante es que existe mucha competencia en
el mercado existe un mercado masivo y se quiere penetrar de inmediato en el
mercado generando un mayores volumenes de ventas y tomando participacion en

el mercado.

Estrategia de competencia: la estrategia a usar sera de extraprecio, es decir
mantener los precios estables y tratar de mejorar la posicion en el mercado
haciendo énfasis en otros aspectos diferentes al precio (estrategia de competencia
del no precio), pues ya se ha dado la oportunidad de que conozcan la empresa y
ya se debe gozar de cierta participacion con la estrategia de lanzamiento. Esta
estrategia sale de la pregunta ocho de la encuesta que determina que los factores
mas incidentes a la hora de seleccionar un plan vacacional son el servicio y la
seguridad que brinde la empresa, por lo que se busca es ganar mas participacion

y recuperar la inversion sin sacrificar utilidad.

Estrategias de descuento: se van a manejar descuentos por volimenes en la
compra de planes, descuentos por pago en efectivo y descuento estacional. Lo
gue se busca con estas estrategias es estimular al comprador para que pague en

efectivo y compre mas.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

Objetivo general. Realizar un plan publicitario @n el fin de dar a conocer los

servicios prestados por la nueva Agencia de Viajes que esta dedicada a la venta
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de planes turisticos para Santander, ubicada en la provincia metropolitana
trazando estrategias que permitan posicionar la empresa en el mercado y crear un

buen nivel de recordacion en el mercado objetivo.

Objetivos especificos

Presentar los servicios de la agencia de viajes en el sector, de modo tal que el
consumidor conozca por los medios la nueva empresa para asi abrir el

mercado.

Crear un buen nivel de recordacion en el mercado objetivo para asi ganar
posicionamiento en el mercado, realizando una campaifa publicitaria agresiva
dirigida directamente al consumidor final.

Posicionar la marca y la imagen dentro del sector con el fin de que la empresa
sea lider en el mercado, mostrando los atributos del servicio.

Definir un presupuesto para la campafia de publicidad y promocién una vez

creadas las estrategias y las actividades que se va a realizar.

2.9.2 Logotipo
Figura 29. Logotipo

Vivela al limite

102



Nombre: Expedicion tierra aventura; expedicidbn porgue esta agencia va a
hacer que el cliente explore el departamento y conozca mucho mas de la cultura
Santandereana. Tierra aventura: por que asi fue declarado Santander y asi se
promociona el departamento entonces es mas facil que el cliente lo identifique y

relacione.

Colores: naranja, verde; verde: representa la naturaleza y naranja:

representa la alegria que hay en Santander que es tierra caliente.

Iconos: canotaje, mariposa, parapente y raphell; representan los deportes
de aventura que son practicados en el departamento, la mariposa representa la
naturaleza, el indio en la cuerda representa la cultura de los Guanes y otras tribus

gue son muy representativas de Santander.

Lema: este lema invita a los clientes a que conozcan Santander y no solo la
conozcan sino que lo disfruten, que cambien de rutina, igualmente la palabra
limite representa un desafio que es lo que se encuentra en este departamento y

el deporte de aventura.

2.9.3 Andlisis de medios. Los medios que se utlizan. De acuerdo a los
resultados arrojados en la encuesta en la pregunta 16, los medios mas usados
por poblacion objetivo para consultar por viajes, son las revistas, donde la mayoria
de empresas turisticas pautany hacen su publicidad, otro medio que usan es el
Internet ya que por medio de este se pueden mostrar mas imagenes con mejor

resolucion, a cualquier hora del dia y desde cualquier punto del mundo.

En cuanto a los medios impresos, como volantes, avisos en periédicos,
plegables entre otros, son muy comunes, en el sector del turismo las empresas
suelen repartir mucho de este material para dar a conocer las empresas ya que

es el que esta disponible en la provincia metropolitana y demas provincias de
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Santander. Una herramienta que también se usa en el medio son los portafolios
donde se tiene como finalidad dar a conocer las caracteristicas y los servicios se
prestan, en el caso de las agencias muestran los lugares que visitan y los
componentes para llevar a cabo esas visitas, es decir fotos de hoteles, transporte,

restaurantes etc.

Algo importante y que cabe mencionar es que en turismo se hace mucha
publicidad y es muy costosa debido a la cantidad de colores e imagenes que son
indispensables usar, y que son importantes debido a que el cliente debe llevarse
una imagen de consolidacién y seguridad ya que son también factores incidentes

a la hora de escoger como organizar el plan vacacional.

2.9.4 Seleccién de medios. Los medios que se van a usar después del estudio

hecho ala competenciay al estudio de mercados son:

Revistas: Para empezar se va a pautar en la guia turistica que es una de las
revistas mas importantes de turismo a nivel nacional, las revistas en las que se

pautaran seran especializadas ya sea en Santander o en turismo.

Medios impresos: se van a repartir volantes, y plegables para dar a conocer la
empresa.

Internet: Se va a crear la pagina de Internet donde se podra encontrar toda la
informacion necesaria acerca de la empresa.

Directorio: en las paginas amarillas, en al seccidbn de agencias, poner el

anuncio.

Ferias comerciales y exhibiciones
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2.9.5 Estrategias publicitarias. Las estrategias estdn encaminadas a dar a
conocer los servicios que ofrece la empresa para atraer al consumidor, para ello
se va a realizar el lanzamiento de la Agencias de Viajes y turismo repartiendo
Expedicion Tierra Aventura, donde se invitaran personas representantes del sector
y empresarios. lgualmente se distribuira informacion a través de medios impresos
ya que de acuerdo con la encuesta al consumidor pregunta 16 el mercado objetivo

prefiere informarse por medio de estos.

La publicidad que se reparta y en especial la de los medios deben enfatizar
siempre en la calidad que se ofrece en los servicios y la seriedad de la empresa
para que fortalezcan la imagen y la percepcion de los clientes. De igual forma se
debe mencionar que la empresa cuenta con personal profesional que garantiza
seguridad para la practica de los deportes extremos a realizar y los recorridos
establecidos, todo ello con el fin de quitar la desconfianza del consumidor con las

agencias de viajes.

Como también interesa llegar al mercado potencial de alguna forma, la agencia
de viajes Expedicion Tierra aventura abrira una pagina de Intemet, donde se
mostraran imagenes de los lugares a viajar, se publicaran los precios, y todas las

especificaciones de los planes ofrecidos.

2.9.6 Presupuesto de publicidad y promocion
De lanzamiento. Se presenta a continuacion la actividades a realizar y el costo

de estas, para la apertura de la empresa en el mercado ver cuadro 46.
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Cuadro 46. Presupuesto de publicidad de lanzamiento

PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO

Cant. Descripcion $Unit. | $Total

1 Disefio de imagen corporativa 500.000

1 Disefio de la pagina de Internet. 900.000
Volantes plegados en tres cuerpos, papel pospalcote

1.000 [de 150 gramos policromia ambas caras, tamafio oficio 260 260.000
(incluido IVA)

50 Cocteles 5.000| 250.000

1 Tabla de quesos 150.000| 150.000

50 Invitaciones inauguracion 1.000 50.000
Total 2.110.000

Fuente: cotizaciones

De operacion. A continuacién se discriminan todos los costos de publicidad y

promocion en los que incurre la Agencia de Viajes y turismo Expedicion Tierra

Aventura para el funcionamiento. Se debe tener en cuenta que de acuerdo a las

estrategias trazadas se realizan las actividades para que a partir de ello se puedan

cumplir los objetivos trazados, por esto se relacionan los costos operativos de la

pagina de Internety los costos para posicionar la marca en el sector es decir los

costos de la imagen corporativa (pendones, tarjetas de presentacion, volantes

entre otros). Ver cuadro 47.

Cuadro 47. Presupuesto de publicidad y promocién de operacién para la agencia de viajes

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Dominio pagina de Internet 1 120.000 120.000
Portafolio de servicios 5 30.000 150.000
Volantes 12,5 *25 cms en bond
75 gramos policromia 1.000 90 90.000
Tarjetas de presentacion, 9 *
5,5_cms en propalcolte 25 gr. 1.000 40 40.000
Policromia por una cara vy
plastificadas
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Concepto Cantidad Valor unitario Valor total

Hojas bond carta a tres tintas

por una cara 1.000 120 120.000

Aviso en panaflex impreso (full
color) con lona LG. Tamafo: 1 900.000 900.000
3.00 mts. x 1.00 mts.

Penddn Fotografico 80x120 cm
a todo color impresion digital
para exteriores en lona banner
print, con perfiles en PVC.

2 80.000 160.000

Total 1.130.250 1.580.000

Fuente: Cotizaciones

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

De acuerdo a los resultados del trabajo de campo se concluye que el 100% de la
poblacion ha viajado lo que determina como cliente potencial a toda la poblacion
de la provincia metropolitana de estratos tres en adelante. Sin embargo del total
de esa poblacion solo el 30.6% usa las agencias de viaje y turismo esto debido a
qgue los clientes perciben como alto el precio de los servicios ofrecidos y no
encuentran variedad en los planes, por ello se puede afirmar que el problema no
radica en la falta de clientes si no en la asignacion de precios, la forma como se

disefian y se ofrecen los planes.

Otros factores importantes investigados en el estudio son la frecuencia de viaje
de los turistas y el dinero que invierten en los planes vacacionales, que para la
provincia metropolitana esta en promedio de dos veces al afio (semestral) y un
salario minimo legal vigente lo que indica que es viable ofrecer planes para

Santander, ya que esto no son tan costosos como el resto de los destinos.
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También se concluyé que la poblacion generalmente viaja con la familia, es decir
que se venden en promedio cuatro planes®® por visita realizada o cliente atendido,
lo que minimiza los esfuerzos para realizar las ventas. Igualmente se determino
que mas del 50% de la poblaciéon destina de tres a cuatro dias para los viajes
vacacionales, razon por la cual el plan con mayor demanda para la empresa sera
el plan tres.

A través de un analisis de medios se concluy6 que el medio mas usado por las
agencias para promocionar los servicios y mas consultado por los consumidores

para informase de planes turisticos es el mismo, medios impresos.

Por otro lado, se demostré que existe una demanda insatisfecha de 47.663 planes
turisticos para el 2008 para el mercado de las agencias de viajes operadoras en

la provincia metropolitana.

A demas de los andlisis anteriores, también se realiz6 el estudio para la
competencia donde se identificaron los errores cometidos para asi trazar
estrategias que hagan mas competitiva a la agencia de viajes; dentro de estos
errores estan, la falta de estrategias de fijacién de precios, la forma de negociacion
o comercializacion de los servicios, la falta de promocion y publicidad y la falta de
personal capacitado.

Finalmente y con base en las causas anteriormente mencionadas se concluye
que hay viabilidad comercial para la creacion de la agencia de viajes y turismo
EXPEDICION TIERRA AVENTURA.

* COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA. DANE. Censo 2005.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. Para el presente proyecto el
tamafio esta determinado por la capacidad de prestacién de los servicios ofrecidos
y la capacidad de servicios vendidos de la Agencia de Viajes y Turismo
Expedicion Tierra Aventura en términos anuales. El tamafio se estipulara con
respecto a la demanda y la capacidad de atenderla a partir de los recursos

disponibles por la empresa.

Los datos a tener en cuenta para establecer el tamafio seran tomados
directamente del trabajo de campo realizado en el estudio de mercados, de igual
forma se debe tener en cuenta como punto de partida que el porcentaje de
demanda insatisfecha que cubrird la empresa es del 3.09% para el primer afio, el
cual corresponde a el crecimiento anual de ventas (2%) y el crecimiento

poblacional para Santander (1.09%) segun censo Dane 2005.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto
Tamafio del mercado. El estudio de mercado determind que si hay una
demanda insatisfecha para la realizacion de turismo por parte de los habitantes de

la Provincia Metropolitana hacia la Provincia de Guanenta.

Capacidad financiera. Los recursos monetarios requeridos para llevar a cabo el
proyecto son bajos, si se tiene en cuenta que la oficina sera arrendada y los
muebles, enseres quipo de oficina requeridos para su funcionamiento corresponden a
elementos basicos sin ningun tipo de especificacién o especializacién. Es decir, los
recursos necesarios para el montaje de la Agencia de viajes “Expedicion Tierra

Aventura” son. El monto requerido se calculara en el estudio financiero.
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Disponibilidad de mano de obra. Para el funcionamiento de la empresa se va
disponer de personal capacitado, debe ser como minimo técnico en turismo. En
cuanto a los guias, ademas de la capacitacion deben tener el registro nacional de
turismo que los acredite como guias profesionales a nivel nacional. Para el inicio
de las actividades y el buen funcionamiento de la agencia de viajes Expedicion

Tierra Aventura contara con cuatro guias y tres vendedores.

Capacidad administrativa. De acuerdo al estudio de las capacidades
(capacidad instalada y capacidad utilizada), se determinara el personal necesario

esto con el fin de operar competitivamente en el mercado.

Localizacién. Se debe establecer una localizacion competitiva para la agencia
de viajes Expedicién Tierra Aventura es decir tomar un punto donde frecuenten las
personas de estratos tres, cuatro, cinco y seis. En el estudio de localizacion a

través del método de puntos se determinard el sitio apropiado.

Conducta de la demanda con relacion al ingreso y a los precios. El
comportamiento del sector de turismo en cuanto a la variable precio presenta
muchos problemas debido a la competencia desleal ya que los precios se no
establecen de forma estandarizada es decir, se estipulan para el mercado de
forma empirica o de acuerdo a los precios de la competencia que en muchos
casos carecen de la normatividad requerida para funcionar lo que hace que las
tarifas sean demasiado bajas frente a las empresas que si funcionan con toda la

reglamentacion exigida.

Los precios igualmente se ven fluctuantes en forma sustancial para los meses
denominados temporada alta y temporada baja lo que afecta directamente al
consumidor, debido a que en muchos casos se aprovechan de los clientes.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente se fijaran los precios para los
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planes ofrecidos por la Agencia de Viajes y turismo Expedicion Tierra Aventura en

el estudio Financiero.

3.1.3 Capacidad del proyecto. El tamafio del proyecto se define en términos de
planes de viajes a vender, lo cual involucra aspectos tales como: mano de obra
directa requerida —guias- e indirecta —vendedores-, y tiempos de visita al mercado

objetivo, es decir, Provincia Metropolitana.

La Provincia Metropolitana abarca los Municipios de Bucaramanga, Floridablanca,
Piedecuesta, Giron, Rionegro, Lebrija, Los Santos y Santa Barbara, éste ultimo
Municipio, no fue tenido en cuenta debido a que el estudio abarca los estratos tres
al seis, por ser la poblacién que tiene la capacidad econémica de pagar un plan

vacacional.

Con base en lo anterior y para clarificar cada uno de los factores tenidos en cuenta
para este calculo se procede a relacionar los tiempos requeridos para las
diferentes visitas en cada municipio a fin de determinar la fuerza de ventas
requerida para cubrir el porcentaje de la demanda insatisfecha que cubrira la

empresa Expedicién Tierra Aventura ver cuadro 48.

Cuadro 48. Tiempo requerido por visita en los diferentes Municipios de la Provincia

Metropolitana

Tiempo promedio Tiempo
: Total
o . en promedio :
Municipios a visitar . tiempo
desplazamiento/ de T
. . . por visita
minutos visita/min

Visitas Bucaramanga 45 30 75
Visitas Floridablanca 90 30 120
Visitas Piedecuesta 120 30 150
Visitas Girén 90 30 120
Visitas Rionegro, Lebrija y los Santos 480*

Fuente: Autora

*Estas visitas se realizaran una vez al mes.
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Establecidos los tiempos de visita se distribuyen los porcentajes de participacion
para las ventas proporcional al nimero de habitantes en los estratos 3 al 6 de la

Provincia Metropolitana. Ver cuadro 49.

Cuadro 49. Porcentaje de participacion para los planes a vender en la Provincia

Metropolitana

Municipios Participaciéon
Participacion de planes para Bucaramanga 50%
Participacion de planes para Floridablanca 20%
Participacion de planes para Piedecuesta 8%
Participacién de planes para Giron 5%
Participacion de planes para demas 17%
Total 100%

Fuente: Autora

A continuacioén se distribuyen las visitas reales que se deben efectuar para cubrir

el porcentaje de la demanda insatisfecha, medida en planes vacacionales.

Para este calculo se referenciaron los datos arrojados en la encuesta consumidor
pregunta seis, en donde se afirma que aproximadamente el 30% de los
encuestados utilizan agencias de viajes cuando deciden comprar un plan

vacacional, es decir, por cada diez visitas solo se concretan tres ventas.

Otro de los aspectos tenidos en cuenta para determinar el nUmero de visitas
reales por parte de la fuerza de ventas de la empresa Expedicion Tierra Aventura,
consiste en establecer el nimero de paquetes que pueden llegar a venderse por
visita, este se establecid en cuatro teniendo en cuenta los resultados de la
pregunta catorce, en donde el 50.7% de los encuestados viajan en grupos de tres
y cinco personas, otro factor que reforzé esta decision fue el hecho de que el

44.4% de los encuestados viajan en familia, ver cuadro pregunta quince y cabe
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mencionar, segun el DANE, que el nudcleo familiar esta actualmente en cuatro
personas para el departamento de Santander. Igualmente se establecidé que el
promedio de tiempo laborado por un empleado es de 109350 minutos al afio. Ver
cuadro 50 y 51.

Cuadro 50. Tiempo anual en minutos laborado por vendedor

Dias Laborados por afio Total jornada laboral diaria Total minutos laborados
en minutos al afio
243 450 109.350

Fuente: Autora

Cuadro 51. Dias laborados por afio

Meses Dias laborados por mes
Enero 21
Febrero 20
Marzo 21
Abril 20
Mayo 20
Junio 19
Julio 20
Agosto 21
Septiembre 20
Octubre 22
Noviembre 20
Diciembre 19
Total dias laborados 243

La jornada diaria de 450 minutos se establecié con un promedio laboral de 7.5
horas diarias, es decir, %2 hora es destinada como tiempo no productivo del
empleado (descanso). Igualmente aunque los sabados se labora media jornada
no fue contabilizada dentro de los tiempos de visitas, ya que este tiempo es el
destinado administrativamente por el vendedor para actividades tales como:
programar visitas de la semana siguiente, elaboracion de informes de reportes de
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ventas semanales,

reuniones con personal administrativo —gerente- o con

personal de servicios —guias-. En los cuadros 52 al 56, se calcula el numero de

visitas que se tienen que realizar durante los cinco afios de vida Gtil del periodo.

Cuadro 52. NUumero de visitas a realizar 2008

Participacion Promedio de| Ventas| Visitas |Promedio Total
~ Planes . . .
afno 2008 planes reales | reales |visita/min| minutos
Participacion de planes | gqo, | 1 513 g 4 303,00| 1.010,00 75,00| 75.750,00
para Bucaramanga
Participacion de planes | 5nq, | 485 g 4 121,00/ 403,00/ 120,00| 48.360,00
para Floridablanca
Participacion de planes | go; | 194 0g 4 49,00 163,00| 150,00| 24.450,00
para Piedecuesta
Participacion de planes | 5o, | 151 0g 4 30,00| 100,00{ 120,00| 12.000,00
para Giron
Participacion de planes | 174, | 415 0o 4 103,00| 343,00|  480,00| 164.640,00
para demas
Total 100% | 2.426,00 606,00( 2.019,00 325.200,00
Fuente: Autora
Cuadro 53. Tiempo total laborado por la fuerza de ventas
Total minutos Total
laborados//afio// Total minutos empleados por
Afo vendedor gue se deben laborar al afio ano
Afio 1 109.350 325.200 3
Fuente: Autora
Cuadro 54. Numero de guias requeridos para prestaciéon del servicio
Planes Numero Numero turistas Numero turistas/ | Numero Numero
Afios [anuales [semanas/afo por semana guia guias guias
Afio 1 |2.426 52 47 12 3,92 4

Fuente: Autora

En el cuadro 53 se establece que la fuerza de ventas para el primer afio requiere

de tres empleados. En cuanto al numero de guias para el afio 1 se requieren

cuatro guias, Ver cuadro 54.
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En los cuadros 55 al 58 se muestra en detalle las capacidades para los cinco
afos de vida util del proyecto, distribuidos de acuerdo a la participacion de cada

Municipio de la Provincia Metropolitana.

Cuadro 55. Distribucion del tiempo total laborado por la fuerza de acuerdo al tiempo

promedio de visitas para la Provincia Metropolitana. Afio 2008

V. V. V. V.
Municipios a visitar B/manga | F/blanca | Piedecuesta | Gir6n | V. Demas | Total
% Participacion
por Municipio 50% 20% 8% 5% 17% 100%
Total minutos
por Municipio 164.025 65.610 26.244 16.403 55.769 328.050
Promedio tiempo
visita/Municipio 75 120 150 120 480
Total visitas
por Municipio 2.187 547 175 137 116 3.162
Total visitas afio 1 3.162
Total ventas afo 1 948

Fuente: Autora

" Es importante aclarar que el total de ventas calculado para cada afio, debe
multiplicarse por cuatro, numero correspondiente al promedio calculado de niumero
de personas con las que viajan los turistas, segun informacién suministrada por la

encuesta consumidor.

De acuerdo a la proyeccion de la demanda insatisfecha, ver cuadro 63, se
determind que la Agencia de Viajes y Turismo Expedicion Tierra Aventura contara
con una capacidad disefiada correspondiente al 7,96% para el afio 1 Ver cuadro
63.

Cuadro 56. Capacidad disefiada. Planes de viajes

% Participacion con respecto
Afos Planes anuales alademandainsatisfecha

Ao 1 3.792 7,96%

Fuente: Autora
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Capacidad instalada. Estd dada por los servicios que se esperan prestar

realmente con la estructura instalada y el personal contratado.

Para este estudio se aclara que tanto la capacidad disefiada como la instalada es
la misma y esta calculada con base enla fuerza de ventas contratada y a las
especificaciones arrojadas por la encuesta consumidor. Ver cuadros 58 al 63.

Capacitad utilizada y proyectada. Esta dada por al capacidad de planes que
la empresa vendera con respecto a la demanda insatisfecha por lo que se
relacionan los datos de demanda insatisfecha, y se multiplica por el porcentaje
gue cubrirh la empresa de la demanda insatisfecha, este dltimo valor
corresponde al 1.09% del crecimiento poblacional para Santander'® mas un
crecimiento del 2%, porcentaje estimado por la autora como crecimiento de las

ventas durante los cinco afios de vida util del proyecto. Ver cuadro 57.

Se hallé el porcentaje de capacidad utilizada que la empresa va a cubrir de
acuerdo a la capacidad disefiada, este porcentaje se calculo dividiendo la

capacidad disefiada en la capacidad utilizada. Ver cuadro 57.

Cuadro 57. Capacidad utilizada y proyectada.

% de capacidad utilizada

AROS Demanda % a cubrir de la capacidad| Capacidad con respecto a
insatisfecha | demanda insatisfecha | utilizada | disefiada espec ~
la capacidad disefiada
Afo 1 47.663 5,09% 2.426 3.792 64%

Fuente: Autora

Por otra parte se hall6 la capacidad utilizada para cada plan de la empresa en el
primer afio, para este calculo se tomo el porcentaje de participacion que tiene
cada plan en la provincia metropolitana y se multiplicé por la capacidad utilizada

del afio 1 ver cuadro 58.

18 |bid.
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Cuadro 58. Capacidad utilizada por plan afio 2008

Plane Capacidad % de participacion Capacidad % de capacidad
S utilizada d('e. la capacidad utilizada utilizada con re;pecto ala
2008 utilizada por plan por plan capacidad disefiada

plan 1 20% 485 12%

plan 2 15% 364 9%

plan 3 2.426 45% 1.092 28%

plan 4 20% 485 12%

Total |2.426 100% 1.569 62%

Fuente: Autora

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacién. Se investigd la ubicaciéon 6ptima para la oficina de la

Agencia de Viajes Expedicion Tierra Aventura, para ello se decidié que su

ubicacion sea en la ciudad de Bucaramanga, dado que el proyecto va dirigido para

la Provincia Metropolitana, y ésta ciudad es la que cuenta con el mayor nimero de

habitantes.

3.2.2 Micro localizacién. Para determinar la ubicaciéon del predio donde sera

situada la oficina de la Agencia de Viajes Expedicion Tierra Aventura se

consideraron dos sitios, ver cuadro 59.

Cuadro 59. Descripcion de predios para estudio de micro localizacion

Descripcion Predio A Predio B

Ubicacion Calle 34 #31-24 CCC IV Etapa
Hotel Melid Chicamocha

Estrato 6 6

Area 60 m2 55m2

Valor arriendo $1.200.000 $1.300.000

Servicios Agua, luz, teléfono e | Agua, luz, teléfono e Internet
internet

Fuente: Autora

Los predios anteriormente seleccionados fueron

Municipal, de acuerdo a la carta urbana para Bucaramanga y Area Metropolitana,

para lo cual no hay ninguna restriccién para el montaje de esta oficina.
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A continuacion se describen los factores seleccionados para ser evaluados y

valorados, de acuerdo al método cualitativo por puntos:

F1. Tipo de actividad que se desarrolla en el sector: El factor evalia si el

sector se encuentra cerca de Agencias de Viajes y Bancos, a fin de facilitar los
tramites.

F2. Canon de arrendamiento: Evallua si el valor correspondiente al canon de

arrendamiento es alto, aceptable, o econémico.

F3. Disponibilidad de servicios publicos: Evalla si el lugar dispone de servicios
publicos para el normal desarrollo de las actividades, tales como servicio

telefénico, energia eléctrica, internet, acueducto.

F4. Area disponible. Evalia si el lugar -area- es el requerido para el montaje de
la oficina y cuenta con la disponibilidad suficiente de espacio para una adecuada

distribucién de la infraestructura a instalar.

F5. Condiciones de vias de comunicacioén: Involucra la existencia de facil

acceso y estado de las vias.

Division de los factores en grados

F1. Tipo de actividad que se desarrolla en el sector

Grado:

1. Convergen pocas Agencias de Viajes y bancos reconocidos.

2. Convergen algunos de las Agencias de Viajes y bancos reconocidos.

3. Convergen la mayoria de Agencias de Viajes y bancos reconocidos.
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F2. Canon de arrendamiento.

Grado:

1. Canon de arrendamiento ($ 800.000 - $ 1'000.000)

2. Canon de arrendamiento ($ 1'000.001 - $ 1'200.000)
3. Canon de arrendamiento ($ 1'200.001- $ 1'400.000)

F3. Disponibilidad de servicios publicos.
Grado:

1. Cuenta con agua, luzy teléfono

2. Cuenta con agua, luz, teléfono e internet

3. Cuenta con agua, luz, teléfono, internety television con cable

F4. Area disponible
Grado:

1.  Areade 35 a 45 mts?
2. Areade 46 a 55 mts®

3. Area de mas de 55 mts?

F5. Condiciones de vias de comunicacion
Grado:

1 Vias de acceso aceptables.

2 Buenas vias de acceso.

3 Excelentes vias de acceso.

Para efectos de la ponderacion se determind con base enun total de 500 puntos

asi ver cuadro 60.
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Cuadro 60. Puntuacion de los factores de micro localizaciéon

Factor Ponderacidn Puntaje

Grado 1 =15

F1 15% Grado 2 = 45

Grado3 =75

Grado 1 =100

F2 20% Grado 2 = 60

Grado 3 =20

Grado 1 =15

F3 15% Grado 2 = 45

Grado 3=75

Grado 1 =30

F4 30% Grado 2 = 90

Grado 3 =150

Grado 1 =20

F5 20% Grado 2 = 60

Grado 3 =100

Fuente: Autora

Cuadro 61. Analisis de los factores y puntuacién

Predio A Predio B

Factor Grado Puntos Grado Puntos

1 3 45 3 75

2 2 20 3 20

3 2 45 2 45

4 3 150 2 90

5 3 100 3 100
TOTAL 360 330

Fuente: Autora

Como se observa en el cuadro anterior, de acuerdo a la ponderacion y a la

calificacion por puntos, el mejor local para la ubicacion de la oficina de la Agencia
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de Viajes Expedicion Tierra Aventura es el predio A, el cual se encuentra ubicado
en la Calle 34 # 31-24.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del producto. Dentro de esta ficha se especifica todo lo

referente a los planes, se explica como sera cada servicio que ofrece la agencia

de viajes. Ver cuadro 62.

Cuadro 62. Ficha técnica del proceso

Producto Paquetes turisticos
principal
Disefio Los paquetes estan disefiados de acuerdo a la capacidad de

servuccion de la empresa y las necesidades del consumidor
gue han sido identificadas en la encuesta realizada.
Inicialmente se contara con cuatro planes turisticos para la
provincia de Guanenta, ya que esta es la de mayor demanda
entre los consumidores y ademas cuenta con la
infraestructura necesaria y aprobada para la realizacion de
los paquetes ofrecidos.

Los planes establecidos para el inicio de la empresa son
cuatro, sin embargo para las personas que deseen viajar a
un lugar distinto al de la provincia Guanentina se estipularon
unos circuitos para todo Santander.

Para el disefio de los planes se tuvo en cuenta que en la
encuesta realizada al consumidor se la mayoria de la
poblacién viaja con su familia, por ello las actividades de los
planes van dirigidas hacia la integraciéon de la misma.
Igualmente los destinos seran incisamente para la provincia

Comunera y Guanenta.
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Producto
principal

Paquetes turisticos

Especificaciones

técnicas

Las especificaciones estan determinadas de acuerdo a la
cantidad de dias que viaje, sin embargo los insumos en la
mayoria de los casos son los mismos solo hay variaciones en
la parte de las actividades recreativas ya que estas son
escogidas de acuerdo al plan y los gustos de los clientes.

Los planes cuatro planes estan disefiados de la siguiente

manera.:

Plan 1: Dia Aventura

Duracion: un dia

Recorrido: PANACHI (opcional) San Gil, Barichara, Curiti,
Paramo, Valle De San José y Pinchote.

Incluye: alimentacion, transporte, y visita a todos los pueblos

mencionados.

Plan 2: Noche Guanentina

Duracion: 2 dias, una noche

Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara, Curiti, Paramo,
Valle De San José y Pinchote.

Actividades de recreacién: Caminata ecoldgica.

Capacidad: 24 a 40 personas

Incluye: alimentacién, hospedaje, actividades recreativas,

transporte y visita a los pueblos mencionados.

Plan 3: Recorrido extremo Guane
Duracion: tres dias, dos noches
Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara, Curiti, Paramo,

Valle De San José y Pinchote.
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Producto
principal

Paquetes turisticos

Actividades de recreacion: Canotaje, Espeleologia, caminata
ecoldgica.

Capacidad: 24 a 40 personas

Incluye: alimentacién, hospedaje, actividades recreativas,

transporte y visita alos pueblos mencionados.

Plan 4: Expedicién Tierra de Aventura

Duracion: cuatro dias, tres noches

Recorrido: PANACHI, San Gil, Barichara, Guane, Curiti,
Paramo, Valle De San José, Charal4, Pinchote.

Actividades de recreacion: Canotaje, Espeleologia, caminata
ecologica, Torrentismo y Visita a pescaderito.

Capacidad: 24 a 40 personas

Incluye: alimentacion, hospedaje, actividades recreativas,

transporte y visita alos pueblos mencionados.

Las empresas con las que se trabajaran seran las siguientes:
Hoteles:

Hotel Posada Campestre

Hotel Campestre Camino Real.

Hotel la Herradura

Club campestre
Restaurantes:

Juan Parrilla

Esteras dos

Pesque y coma
Rest. Aires del Fonce
Chiflas
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Producto Paquetes turisticos
principal

Algarabia

Sua-Ty

Restaurante El Compa

Don Serapio

Dofa Eustaquia
Agencias de viajes operadoras:

Aventura total

Rios y Canoas

Colombia Rafting
Transporte:

Cotrasangil, Berlinas del Fonce y Copetran.

Vida atil Por ser servicios la vida Util se acaba cuando es consumido.

Fuente: Autora

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. En lo referente a la infraestructura, el
establecimiento contard con todas las especificaciones técnicas para su
funcionamiento de acuerdo a lo estipulado en la ley colombiana, y que sera

explicado en detalle en el estudio administrativo y legal.

Proceso de venta: Se determinan las labores que debe realizar un vendedor
para prestar el servicio.
- Asesorar: mostrar al cliente los paquetes disefiados, en caso tal de que no se
acomode, los asesores deberan disefiarle el plan de acuerdo a sus necesidades.
Dentro de la asesoria se deben mostrar los sitios a los que se iran, y las
empresas con las que se contrataran los servicios.
*De igual forma se puede realizar la asesoria por medio de Internet, donde se

realizaran consultas a los hoteles, restaurantes y demas servicios
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complementarios, para revisar el nivel de reservas y para mostrar los sitios de

interés al consumidor.

- Cotizar: cuando el cliente haya escogido el plan se realizara la cotizacion del

paquete a comprar.

- Revisar si hay disponibilidad: un vez presentada la cotizacion revisar la
disponibilidad es decir si hay cupos. Cuando el servicio sea prestado pro Internet

puede llegar hasta este punto del proceso.

- Facturar: una vez aprobada la cotizacion, el vendedor realizara la factura.

- Llenar Documentos: a personas mayores de 50 hacerle llenar el formato por el

cual se especifican si padecen de alguna enfermedad.

- Pagar: los pagos se van a realizar en la entidad bancaria, solo en caso de que la
forma de pago no sea en efectivo se recurrira al baucher. Las personas que
deseen pagar sus viajes por medio de tarjeta débito igualmente deben dirigirse al

banco y realizar la transaccion,

- Reservar. una vez realizado los pagos, el vendedor acude a realizar las

reservas, y segun sea el caso debe revisar las consignaciones, papeles y demas.

- Entregar factura y Reportar la venta: una vez realizado todo el proceso se dara
al cliente los tiquetes, y comprobantes de pago. Enseguida debera entregar los

documentos y el comprobante de pago, a la secretaria, quien archiva lo recibido.

Proceso para la prestacion del servicio: en este proceso se especifican las
labores de la empresa para poder prestar el servicio.
- Presentarse en la oficina y recoger las planillas de los viajes.
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- Recoger a las personas que estén inscritas en las planillas, o llegar al punto de

encuentro.

- Revisar los papeles de los papeles de los pasajeros, en caso de que sen
menores de edad las respectivas cartas de permiso de los acudientes, los seguro

y el documento de identidad.

- Recoger el dinero faltante, en el caso de las personas no hayan cancelado el

plan en su totalidad.

- Viajar al destino asignado por la agencia de viajes, y cumplir con el recorrido

estipulado en el plan.

3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento. Ver cuadro 63.

Cuadro 63. Simbologia del flujograma

Simbolo Significado

Comienzo o final de proceso.

Actividad, proceso

Informacién de apoyo.

Decision / bifurcacion.

‘ Conexién con otros procesos.

’—‘ Documento.

Fuente: Autora
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Debido a que la empresa esta sujeta a dos procesos de prestacién de servicios se
establece dos flujpgramas donde se determinan cada actividad a realizar, las

actividades fueron previamente detalladas en la descripcion del servicio:

Proceso de venta, ver figura 30.
- Asesorar
- Cotizar
- Revisar disponibilidad
- Facturar
- Llenar Documentos
- Pagar
- Reservar

- Entregar factura y reportar la venta.

*En el caso en el que el cliente no desee comprar los servicios el proceso llega

hasta cotizar.

Proceso de prestacion del servicio, ver figura 31.
- Presentarse en la oficina y recoger las planillas
- Recoger a las personas que estén inscritas en las planillas
- Revisar los papeles de los papeles de los pasajeros
- Recoger el dinero faltante

- Vigjar al destino asignado
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Figura 30. Diagrama de venta
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Figura 31. Diagrama de prestacion del servicio

Fuente: Autora

No se puede estandarizar un solo tiempo promedio de visita, sin embargo si se
determiné un tiempo promedio de visita por Municipio de la Provincia
Metropolitana. Ver cuadro 64. Para los Municipios de Rionegro, Lebrija y los

Santos se estim6 un promedio de visitas de una vez al mes.

Cuadro 64. Tiempos requeridos para realizar las ventas

Municipios a visitar V. B/manga| V. F/blanca | V. Piedecuesta | V. Giron V. Demés

Promedio tiempo 75 120 150 120 480
visita/Municipio

Fuente: Autora
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3.3.4 Control de calidad. La empresa EXPEDICION TIERRA AVENTURA va
implementar las siguientes normas para certificar calidad en los servicios a

prestar:

* Estas normas van completas en los anexos del A al G, y fueron detalladas en el
marco legal
Reservas en agencias de viajes. 2002 — 02 — 05, NTSAV02
NTC 1SO9000. Sistemas de Gestion de Calidad — Fundamentos y Vocabulario.
2000-12-15, NTSAVO01
Atencion al cliente en agencias de viajes. 2002 — 02 — 05, NTSAV 04

Disefio De Paquetes Turisticos En Agencias De Viajes

Para asegurar calidad durante el proceso, la adquisicibn de servicios debe
hacerse con eficacia y seguridad otorgandosele el mismo nivel de planificacién y
control que a otras actividades internas de la empresa. La agencia de viajes debe
establecer mecanismos de verificacion para la adquisicion de servicios, los cuales
seran parte fundamental de los requisitos de calidad, para los procesos de
interaccion con el cliente y para los mecanismos de validacion. Asi mismo, se
debe establecer con los intermediarios una relacion comercial, incluyendo la

retroalimentacion para evitar discrepancias o resolverlas rapidamente.

Los requisitos de adquisicion deben incluir como minimo:
Seleccion de intermediarios calificados
Solicitud de cotizaciones de servicios que incluyan todas las especificaciones

Disposicién para resolver cualquier discrepancia que se pueda presentar

Cabe mencionar también que los paquetes turisticos y sus procesos deben
someterse a validacion para asegurar que se desarrollan plenamente y cumplen

con las necesidades del cliente y los intereses de la agencia, bajo las condiciones
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previstas y adversas. La validacion se debe definir antes de la implementacion del

paquete. De los resultados se deben mantener los registros correspondientes.

Se deben efectuar validaciones periddicas para asegurarse de que el paquete

turistico continlla satisfaciendo las necesidades del cliente, conforme con los

requisitos, asi como para identificar los mejoramientos potenciales en la prestacién

y control del paquete turistico.

3.3.5 Recursos

Recurso humano. Para el funcionamiento y puesta en marcha de la agencia de

viajes y turismo Expedicion Tierra Aventura y la prestacion optima de los servicios

a ofrecer, se requiere guias, gerente, vendedores, contador publicista y auxiliar

administrativo ver cuadro 65.

Cuadro 65. Recurso humano

Cargo No. Personas

Mano de Obra Directa

Guias 4

Mano de Obra Indirecta

Gerente 1
Auxiliar administrativo 1
Vendedores 3
Publicista 1
Contador 1

Fuente: Autora

Recurso fisico. Debido a que es una empresa para la prestacion de servicios

el dnico recurso fisico con el que debe contar la empresa son las muebles y

enseres para las instalaciones de la oficina.

especificaciones de los recursos fisicos. Ver cuadro 66.
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Cuadro 66. Recursos fisicos

Descripcion Cantidad Especificaciones
Basurera 5 De metal redonda
Teléfono fax marca 1 Panasonic
Teléfono 1 Panasonic
Computadores Intel pentium 4, disco duro de 160 gb.
5 7.200 r.m.p, quemador, tarjeta de
video 64 mb, tarjeta de red 10/100.
Ventilador de pared L 16 pulgadas giratorios
Botiquin Gasas
Curitas
1 Isodine espuma y solucién
Algodon
Alcohol
Tijeras
Reloj de pared 1
Médulo 1 Md 106 -division gerente,
compumuebles.
Divsiones vendedores 3 Freestation biombo - compumuebles.
Puesto de trabajo 3 Lux opera compumuebles.
Oficina 1 Full ofice gerente, compumuebles.
Recepcién 1 Compumuebles
Silla gerencia 1 Compumuebles
Silla 2 Interlocutora oficina gerente
Sillas 3 Interlocutoras vendedor
Tandem Sentra para recepcion 1 Tandem sentra
Sillas ergonoémicas 4 Ergonomicas

Fuente: Autora

Recurso de insumos. Los insumos para la agencia de viajes Expedicion Tierra

Aventura estan determinados por los servicios a contratar para la prestacion de los

servicios turisticos, es decir los servicios complementarios de la cadena turistica,

alimentacion, transporte, alojamiento, y agencias de viajes operadoras.
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Cabe mencionar que la empresa Expedicion Tierra Aventura, aungue solo contrate
con terceros, se encargara de contratar con empresas donde los equipos para la
prestacion de los servicios estén en regla y cumplan toda la normatividad y
estandares de calidad establecidos por los organismos de control.

3.3.6 Estudio de proveedores. La Agencia de Viajes Expedicion Tierra
Aventura mantendra contacto directo con diversos proveedores dado que se

necesita disponibilidad permanente de todos los insumos que requiere el sector

turismo para la prestacion de un efectivo servicio a cada uno de los turistas.

Para ello, a continuacién se determinan las empresas con las que se van a
contratar los servicios para cada una de los servicios complementarios de la

cadena turistica.
Hoteles. De acuerdo al plan seleccionado a los gustos del consumidor se van

trabajar con los siguientes hoteles. Ver cuadro 67.
Cuadro 67. Hoteles de la provincia Guanentina

Teléfono Distancia
Nombre Localizacion Nacional 7 Del Parque
Internacional 57 Aprox.

723-8000 Campestre
723-6058 Piscina

Hotel Posada Campestre Kmt. 2 via Charala

Hotel SEN Marcos @fKmt. 2 via Charala|gj723-7014 Campestre
Campestre Costado Derecho 315-865-4725 Piscina

Casa encuentros
Cra 18 con calle 22 7242253 Campestre

Anunciacién

Hotel Casona del Camino . 723-6352 Campestre
Kmt. 1 via Mogotes
Real 311-854-7375 Piscina

Hotel Dos Quebradas Kmt. 1 via Mogotes 7243794
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Teléfono Distancia

Nombre Localizacion Nacional 7 Del Parque
Internacional 57 Aprox.

- T

Posada Familiar San
Kmt. 2 via Charala 7237014 Campestre
Marcos

Campestre

Sede Campestre Cajasan Kmt. 3 via Socorro 7247451 -
Piscina

Sede Campestre . Campestre
Kmt. 1 via Socorro 7242041
Confenalco Piscina

Sede Campestre La Campestre
Kmt. 8 via Socorro 7242899
Cascada Piscina

L 00000
B il O N |
I I N R
) [ |

Hostal Mision Santa
7267163 100 mts.
Barbara

La Posada de Pablo _ 7267070 150 mts.

Camping parque natural 7267422
Campestre
Chorreras 310-8029770
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Teléfono Distancia

Nombre Localizacion Nacional 7 Del Parque
Internacional 57 Aprox.

oo 00000000
I R G
R | B [ [
EEEEEIC I N

3163983049-

Hotel Santa Lucia de

Mucuruba

Calle 4 Barrio Hotel

Hotel Don Serapio 100 mts.

Don Serapio 7258958

Fuente: Hoteles de la region Guanenta.

Restaurantes. De acuerdo a la capacidad de pago, al plan seleccionado y a los
gustos a continuacion se presentan los sitios mas representativos y mejores

restaurantes de San Gil, Paramo, Pinchote, Valle De San Jose y Barichara.

Cuadro 68. Restaurantes de la provincia de Guanenta

Teléfono
Nombre Localizacion Nacional 7
Internacional 57
Rest. Aires del Fonce Kmt. 3 via Charala 7246704
Rest. Barichara Calle 22 # 8 - 56 7241356
Rest. Carnes y Carnes Calle 11 # 10 - 27 7247008
Rest. El Gallineral Parque Gallineral 7244958
Rest. El Mejor Sazén Calle 10 # 10 - 42 7245527
Rest. El Hoyo Kmt. 2 via B/manga 7245044
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Teléfono
Nombre Localizacion Nacional 7
Internacional 57

e O il |
A W—

Hotel Don Serapio vy

RESTAURANTE PARAMO
Rancha

Fuente: Hoteles de la region Guanenta.

Agencias de viajes operadoras. Las agencias con las que se trabajaran
cuentan con una basta experiencia en materia de practica de deportes extremos,

por ello se escogieron las dos mejores empresas que realizan cualquier actividad
de recreacion dentro del sector.

- Colombia Rafting Expediciones
Carrera 10 # 7-83

San Gil, Santander, Colombia
Telefax 097-724 5800

136



Cel. 311 2838 647
000311 2912 870
info@colombiarafting.com

colombiakayak5@hotmail.com

- Aventura total

Malecom — San Gil — Santander
Tel: 0977238888

Cel. 31055115254

http://www.aventuratotal.com.co/

Transporte. En cuanto al transporte la empresa trabajard con empresas como
Copetran, Berlinas del Fonce y Cotrasangil, ya que éstas prestan un buen servicio

al cliente.

En cuanto a trasporte dentro de San Gil, se cuenta con las siguientes empresas:
Taxis Cootrafonce 7247995
Taxis Cootraguanenta 7244000
Taxis Cotrasangil 7243333

3.3.7 Distribucién de planta. Se dispone de un &rea total de 60 nf, donde se
encontraran areas de:
Area de bafios para empleados. Area exclusiva para el uso de los empleados,

para esto se dispone de 1 m?.
Area de gerencia. Lugar destinado para que el gerente realice las funciones y

atienda los compromisos que le genera su cargo. En esta area se encontrara una

oficina zafira.
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Area de ventas: Lugar destinado para que los vendedores realicen las
funciones asignadas y atienda los clientes que lleguen a la oficina. Esta area
contar4 con un mueble para el computador y cajones para archivar, los cuales
seran de 1.50 mts * 80 cm.

Recepcidn: lugar donde la asistente podra realizar las labores asignadas por la
empresa. Contara con una recepcion 2.64mts * 64 cm. La distribucion en la planta

se realizara de la siguiente manera:

Todas estas areas son necesarias para el 6ptimo funcionamiento de las
actividades que se van a desarrollar dentro de las mismas. Cabe aclarar que la
plantan no cuenta con solo con areas de funcionamiento administrativa ya que los
servicios para la produccion de los planes turisticos vendidos seran contratados

por otras agencias y oficinas. Ver figura 32.

Figura 32. Distribucién en planta

Sjw 9

Fuente: Autora
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Areatotal: 60 m?
Area de ventas: color amarillo 24 m?
Area gerencia: color Naranja 24 m?
Area recepcion: color blanca 12 m?, los bafios entran en esta &rea y ocupan un

espacio de 1 m*

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Realizado el estudio técnico de la presente propuesta:

Se determind que para la Agencia de Viajes y Turismo Expedicion Tierra Aventura
la capacidad disefiada es la misma que la instalada y corresponde para el primer
afo al 7.96% de la demanda insatisfecha que corresponde a 3.792 planes para
vender, igualmente la empresa iniciara actividades con el 64% de la capacidad

instalada, correspondiente al 5.09% de la demanda insatisfecha.

También mediante el método de puntos se establecid6 que la empresa estara
ubicada en la ciudad de Bucaramanga dentro de la provincia metropolitana,
especificamente en la Calle 34 #31-24 dentro del centro de negocios de Hotel

Melid Chicamocha.

La mano de obra directa esta representada por los guias quienes llevan a cabo la
servuccion y la mano de obra indirecta por los vendedores y el personal
administrativo de la empresa, también se determiné que la empresa necesita tres
vendedores para el inicio de sus actividades y cuatro guias para atender el

correspondiente de las ventas realizadas por la Agencia de Viajes y Turismo.

" Término empleado en marketing para la produccién del servio.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Tipo de sociedad. Empresa Unipersonal, ya que sera constituida por
un dnico socio quien destinara parte de su patrimonio para la creacion de la
empresa de turismo. Estard representada por una persona juridica que
sera diferente al propietario. No tendra revisor fiscal pues no es requerido, la
administracion estara a cargo de un representante legal escogido por el

propietario.

4.1.2 Procedimiento de constituciéon. Para la constitucién de la empresa de

turismo “expedicion tierra aventura”, se debe realizar los siguientes tramites:

Consulta del nombre. El nombre de la empresa Expedicién Tierra aventura no

se encontré en homonimia con el de ninguna otra empresa, por lo que se puede

utilizar.

Consulta de clasificacion por actividad econémica — Cédigo CIIU. Para la
empresa de turismo EXPEDICION TIERRA AVENTURA el cédigo es 1634000,
descripcion Actividades de agencias de viajes y organizadores de viajes;

actividades de asistencia a turistas ncp x.

Consulta de uso de suelo -Departamento Administrativo de Planeacion
Distrital. La empresa de turismo EXPEDICION TIERRA AVENTURA sera
ubicada en el area metropolitana de Bucaramanga, en la calle 34 No 31 -24 Hotel

Melia Chicamocha.
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El Numero predial del local es 010401840074901, la Actividad es Residencial
Tipo 2 por lo que el lugar es de uso complementario la direccion es K 20 104 30
34 TO 3 AP 210 GA 24. Esta permitido por el Departamento administrativo de
Planeacion Distrital.

Tramite ante la DIAN. Diligenciar el formulario e Imprimir el formulario de la
DIAN vy llenarlo.

Formularios de Matricula Mercantil. Diligenciar el formulario que tiene un

costo de $3.000.

Presente los anteriores documentos en cualquier sede de la camara de
comercio de Bucaramanga
Formulario Rut
Formulario de matricula mercantil con la cAmara de comercio de Bucaramanga
diligenciado.

Documento original de identidad de quien se matricula.

Cancele los derechos de matricula en la camara de comercio
Pre liquidacion: los siguientes seran un aproximado al pago de la matricula en
Camara de Comercio.
Nombre Empresa: Agencia de viajes Expedicion Tierra Aventura
Capital Total: 15.000.000
Tipo de Sociedad: Unipersonal
Tipo Domicilio: Persona Natural
Total Liquidacion: 568.834.000
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Cuadro 69. Liquidacion Camara de Comercio

Derechos de Inscripcion $ 168,000.00
Derechos de Registro $ 146,000.00
Valores Certificados $6,000.00
Formularios $6,960.00
Valores Portes $1,760.00
IVA $282.00
Total $ 329,002.00

Fuente: camara de Comercio de Bucaramanga

Otros formularios

Cuadro 70. Otros formularios

Registro de Libros $80.832,00

Total $80.832,00
Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga

Ligquidacion discriminada por establecimiento para agencias de viajes

Cuadro 71. Otros formularios

Concepto Sanitario $0.00
Fumigacion $0.00
Seguridad $ 14,457.00
Matricula $ 144,567.00
Estampillas $0.00
Total $ 159,000.00

Fuente: cAmara de comercio de Bucaramanga
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Diligencie el registro nacional de turismo. Se debe bajar el formulario de
Internet, llenarlo y adjuntar los datos que piden para enviarlo a Bogota por una
empresa de mensajeria, la oficina encargada quien dara respuesta a los quince
dias habiles.

Afiliarse a la ANATO

Comprar el seguro para viajeros

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Vision. En el afio 2012, La agencia de Viajes y Turismo Expedicién Tierra
Aventura serd lider en el departamento de Santander en el mercado turistico, con
excelente posicionamiento en Bucaramanga y su area metropolitana,
aprovechando las ventajas comparativas que tiene el departamento a fin de

penetrar nuevos mercados y aumentar la participacion a nivel departamental.

4.2.2 Mision. La agencia de viaje y truismo Expedicion Tierra Aventura, es una
organizacion legal mente constituida que busca mediante la prestacion de
servicios turisticos para Santander aumentar la calidad de los mismos, ayudar al
crecimiento econdémico y el desarrollo del departamento cara asi aumentar el nivel
de vida de los santandereanos, contando para ello con mejoramiento continuo,

altos estandares de calidad, y las Normas Icontec.

4.2.3 Objetivos
Cliente: satisfacer las necesidades de los clientes y mantenerse en contacto
con ellos ya que de estaos depende el crecimiento y el progreso de la empresa

en el mercado.

Motivacién: ofrecer al empleado un trabajo seguro, con buena remuneracion
salarial, con prestaciones sociales para que el empleado trabaje con buena

actitud, se identifique con la empresa y asi obtener buenos resultados. De igual
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forma se debe trabajar conjuntamente con los empleados y realizar actividades
de integracion para tener un equipo de trabajo. Realizar continuamente

capacitaciones.

Liderazgo: orientar e incentivar al equipo de trabaja a cumplir con las metas
propuestas de la empresa escuchando sugerencias y dandole participacion al
empleado para que proponga ideas que mejoren el desempefo laboral de la

Agencia de viajes Expedicion Tierra Aventura.

Clima organizacional: mantener dentro del equipo de trabajo un ambiente
tranquilo, con buena disposicion del equipo de trabajo ofreciendo tal empleado
todos los recursos necesarios para ello y creando una buena relacién entre los

empleados de la oficina.

4.2.4 Politicas

Personal
- Reclutamiento: la empresa tendra como fuentes externas principales; las
agencias de empleo, el Servicio Publico de Empleo del SENA, las universidades y

recomendaciones directas siempre y cuando cumpla con el perfil establecido.

- Seleccion: se seleccionara el personal a través de entrevista, prueba de
conocimientos, y una entrevista psicoldgica, esta seleccion estara a cargo del

gerente de la empresa.

Se regira por un proceso de evaluacion de tipo practico: (convocatoria, analisis de
hoja de vida y entrevista), con su respectiva calificacién, para comprobar si el
candidato posee los requisitos necesarios para desempefarse satisfactoriamente

en el cargo.
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- Contratacion: cuando se solicite nuevo personal de trabajo para la empresa, se
realizaran actividades de reclutamiento externo donde como primera medida se va
acudir a las bolsas de empleo, base de datos de las universidades, del Sena u otra
instituciones y si no se encuentra personal idoneo como segunda medida se

convocaran personas a través de anuncios, para realizar el proceso de seleccion.

- Salario: la politica salarial se basara en la legislacion laboral vigente, teniendo

presente los derechos y prestaciones de los trabajadores, realizando el incremento

de ley acorde con el indice de inflacion estimado para el afio siguiente.

- Dotacion: la dotacion para el personal administrativo, se dara equivalente en

dinero, cuatro (4) veces por afo al trabajador que por ley tenga derecho.

- Motivacién: la motivacion personal es un proceso dinamico que activa esfuerzos
intensos y persistentes hacia la consecucion de un objetivo. El personal directivo
debera luchar por el incremento en la motivacion de; la fuerza de ventas y
personal operativo para que estos desarrollen su actividad profesional al mas alto
nivel posible.

- Capacitacion de personal de nuevo ingreso.

- Los empleados se sujetaran a un reglamento interior de trabajo.

- Las decisiones se tomaran por acuerdo del representante legal de la empresa.

Compras
- Los servicios contratados por los hoteles, agencias de viajes operadoras y
restaurantes seran cancelado después de recibir el servicio.
- Se contratarda Unicamente con empresas que cumplan con todos los
requerimientos legales, de igual forma se celebran convenios donde se pacten los

precios y la forma de pago.
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Ventas

Que los precios sean accesibles a los consumidores y competitivos.

Que proporcione una utilidad razonable para la empresa.

Realizar promociones que refuercen las ventas de nuestros servicios.

Utilizar medios como: periédico, revistas y publicidad ambulante para las
campaiias publicitarias.

Planear siempre las ventas con base enuna investigacion de mercado y analisis
de la fuerza de competencia.

Fijar cuotas de ventas y estimularlos a todos para alcanzarlas y superarlas.
Supervisar en forma directa, las actividades por medios de los agentes de la
zona, y el supervisor del promotor de ventas.

Las ventas se efectuaran en pesos colombianos, ddlares 6 euros.

La modalidad de pago sera a credito, efectivo, tarjetas debito y crédito y
cheques.

El crédito sera maximo por seis meses.

Los precios estan sujetos a variaciones sin precio aviso.

No se reembolsara dinero por cancelacion de reservaciones. Excepciones son
hechas Unicamente bajo consentimiento de gerencia.

La reservacion se hace con un anticipo, que puede ser en efectivo, cheque,
tarjeta.

El crédito se hara méximo por valor del 50% del valor del servicio.

Si el cliente posee problemas de salud es indispensable hacerlo ver a la
empresa en el momento de la reservacion. Se reserva el derecho de retirar a
algan individuo en cualquier momento del tour o paquete si este es fisicamente
incapaz y/o pone en peligro la seguridad del grupo u obstaculiza el

funcionamiento normal o itinerario del tour o paquete.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama

Figura 33. Organigrama

Gerente

— Contador
Asesor de ]
Mercadeo
| |
Fuerza de Asesora Guias
ventas comercial
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4.3.2 Descripciony perfil de cargos

Cuadro 72. Descripcion de cargo de gerencia

NOMBRE DEL CARGO: Gerente

CARGO DE JEFE INMEDIATO Numero de cargos iguales
Ninguno 0
CARGOS A SUPERVISAR

Fuerza de ventas, asistente comercial y ayudantes operarios.
FUNCION PRINCIPAL

Supervisar los empelaos y tomar las decisiones de la empresa.

DETALLDE DE FUNCIONES

Seleccionar, negociar y contratar los servicios de los proveedores (realizar los
convenios).

Capacitar el personal de la empresa y de las empresas que contraten los
Servicios.

Controlar los resultados obtenidos de la empresa.

Supervisar el disefio de los planes creados por el asesor de mercadeo.

Dirigir de forma conecta al resto del personal.

Planificar con ayuda del departamento en correspondencia, los objetivos de la
empresa.

Realizar una reunion diaria con los asesores en las horas de la mafiana para
establecer las actividades que se van a hacer en el dia.

Motivar al personal de ventas.

Evaluar el desempefio de los asesores mes a mes.

Crear las estrategias para trabajar durante los meses.

Reportar mensualmente el rendimiento del departamento al representante legal y
al contador.

Controlar los resultados obtenidos mensualmente del personal en general.
Coordinar y colaborar con el Area financiera

Realizar los cambios de personal, el proceso de seleccién de personal V|
reclutamiento cuando sea el caso.
PERFIL

Administrador de empresas, con conocimientos en turismo, con experiencia
comprobada minima de 2 afios en el sector, que posea manejo de grupos en
operacion, buen manejo de las relaciones publicas. Una persona altruista, lider,
dispuesta a cumplir las metas establecidas por la empresa.

CONDICIONES DE TRABAJO

Riesgo: Ninguno

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato
Analista

Fuente: La Autora
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Cuadro 73. Descripcion de cargo de asistente comercial

NOMBRE DEL CARGO: Asistente Comercial

CARGO DE JEFE INMEDIATO Numero de cargos iguales
Gerente O

CARGOS A SUPERVISAR
Fuerza de ventas.

FUNCION PRINCIPAL
Velar por el buen funcionamiento administrativo de la empresa y ser un apoyo
para todos los empleados.

DETALLDE DE FUNCIONES

Proporcionar papeleria a los departamentos de la empresa.
Pagar todos recibos de la oficina.

Llevar la agenda de gerencia.

Apoyar a todos los departamentos.

Abrir y cerrar la oficina.

PERFIL

Tecnodloga en administracion de empresas, con manejo de contabilidad, office e
Internet, que tenga facilidad para organizar agenda, honesta, responsable V|
comprometida con la empresa, excelente presentacion personal y conocimientos
de servicio al cliente.

CONDICIONES DE TRABAJO
Riesgo: Ninguno

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato

Analista
Fuente: La Autora
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Cuadro 74. Descripcién de cargo de vendedor

NOMBRE DEL CARGO: Vendedor

CARGO DE JEFE INMEDIATO Numero de cargos iguales
Gerente 1

CARGOS A SUPERVISAR
Ninguno.

FUNCION PRINCIPAL
Ofrecer los servicios y vender los planes que presta la empresa.

DETALLDE DE FUNCIONES

Asesorar al cliente de acuerdo a las necesidades para la seleccién del plan.

Si los planes no satisfacen sus necesidades disefar el plan con el cliente, sujeto
claro a las politicas de precios de la empresa.

Atender las reservas de los viajeros.

Vender los servicios prestados de la empresa.

PERFIL

Tecnodlogos en mercadeo o ventas, con excelente manejo de relaciones publicas y
buena presentacion personal, experiencia minima de 1 afio, con destreza en cierre
de negocios y ventas directas y excele nte manejo de Internet.

CONDICIONES DE TRABAJO

Riesgo: Ninguno

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato
Analista

Fuente: La Autora
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Cuadro 75. Descripcion de cargo de guia

NOMBRE DEL CARGO: Guia

CARGO DE JEFE INMEDIATO Numero de cargos iguales
Asistente comercial 2

CARGOS A SUPERVISAR
Ninguno.

FUNCION PRINCIPAL
Llevar a cabo los servicios vendidos por el departamento de ventas.

DETALLDE DE FUNCIONES
Controla la buena marcha del viaje durante el desarrollo del mismo.
Viajar cuando hay grupos.

PERFIL

Persona que tenga curso de primeros auxilios, tenga el registro nacional de
turismo, conozca todo el departamento de Santander, su historia, cultura y
costumbres, que tenga destrezas para desarrollar actividades de deportes
extremos, manejo de grupos, con conocimientos en servicio al cliente y buen
manejo de relaciones publicas, responsable.

CONDICIONES DE TRABAJO
Riesgo: Medio

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato
Analista

Fuente: La Autora
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Cuadro 76. Descripcion de cargo de contador

NOMBRE DEL CARGO: Contador

CARGO DE JEFE INMEDIATO Numero de cargos iguales
Gerente 0

CARGOS A SUPERVISAR
Asistente Comercial.

FUNCION PRINCIPAL

Llevar la contabilidad de la empresa y encargarse todo lo referente a la parte
financiera

DETALLDE DE FUNCIONES

Coordinar los depdsitos que se hacen en los bancos.

Llevar las cuentas de todos los ingresos y egresos de la agencia.

Asesorar los disefios de los planes y establecer las formas de crédito que se
pueden dar al cliente.

Realizar un balance general mensualmente.

Cobro de cartera.

Realizar informes de andlisis financiero mensualmente.

supervisar los convenios con los proveedores

PERFIL

Contador publico, con experiencia en el cargo minimo de 2 afios, manejo software
contable, agil en analizar los estados financieros y realizar los informes
correspondientes mensualmente.

CONDICIONES DE TRABAJO
Riesgo: Ninguno

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato
Analista

Fuente: La Autora
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Cuadro 77. Descripcion de cargo de asesor de mercadeo

NOMBRE DEL CARGO: Asesor de mercadeo

Numero de cargos iguales
CARGO DE JEFE INMEDIATO 0

Gerente.

CARGOS A SUPERVISAR
Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Elaboracion de toda la parte de imagen de la empresa.

DETALLDE DE FUNCIONES

Disefar los folletos, volantes, y demas publicidad para promocioén de los servicios
de la empresa. Asesor el disefio de los planes turisticos de acuerdo a las
investigaciones realizadas.

PERFIL

Tecndlogo en mercadeo, con conocimientos en disefio grafico, una persona
creativa que tenga experiencia en el cargo.

CONDICIONES DE TRABAJO
Riesgo: Ninguno

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe inmediato
Analista

Fuente: La Autora
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4.3.3 Asignacion salarial

Cuadro 728. Asignacién salarial segin cargo

Cargo Tipo de Contrato

Asignacién Salarial

Gerente Término Indefinido

1 SMLV con prestaciones
sociales + 2% Ventas

totales.

Asistente comercial Término fijo

1 SMLV con todas las

prestaciones sociales.

Guias Fijo

1 SMLV + prestaciones
sociales. Para  estos
empleados se pagara un
riesgo  profesional de
tercer nivel, es decir del
4.089.

Contador Servicios

1 SLMLV

Vendedores Término indefinido

1 SMLV con todas las
prestaciones sociales + la
comision de 2% sobre las

ventas.

Asesor de mercados Servicios

1 SMLV

Fuente: Autora
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

Con base en la informacién obtenida en los estudios de Mercado y Técnico se
procede a realizar la cuantificacion de las inversiones requeridas para el montaje y

puesta en marcha de la Agencia de Viajes Expedicion Tierra Aventura.

De acuerdo a la demanda utilizada y proyectada, establecida en el estudio técnico,
se determinaran los costos, el presupuesto de ingresos y egresos, el punto de
equilibrio, los estados financieros proyectados (flujo de caja, estado de pérdidas y
ganancias Yy el balance general) y los indicadores financieros, los cuales indicaran

en términos monetarios la rentabilidad que ofrece esta propuesta.

5.1.1 Inversion fija. Para la empresa Expedicidon Tierra Aventura la inversion fija
esta constituida por muebles y enseres, herramientas y equipo de oficina, ya que
por lo que se va a producir es un servicio con labores de ventas, gestion y
direccion que no se hace necesario ninguna maquinaria 0 equipo en especial.
Igualmente se va a arrendar el local para el inicio de las actividades por lo que no

existe inversion en terreno y construccion.

Terreno. No existe inversion en terreno, el predio en alquiler.

Construcciéon y adecuacién. No hay inversion en construccion y adecuacion y
adecuacion.

Maquinaria y equipo. No hay inversién en construccion y adecuacion.

Muebles y enseres. La inversiébn en muebles y enseres esta constituida de la

siguiente forma. Ver cuadro 79.
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Cuadro 79. Costos de muebles y enseres para la oficina

Muebles, enseres y equipo de cOmputo para administracion

Descripcion Cantidad| Precio Total

Basurera metal redonda 5 40.000( 200.000
Ventilador de pared de 16 pulgadas giratorios 1 40.000 40.000
Botiquin 1 80.000 80.000
Reloj de pared 1 20.000 20.000
Mddulo MD 106 -Divisiébn Gerente 1 800.000| 800.000
Freestation Biombo - Divisiones vendedores 3 138.000| 414.000
Puesto de trabajo Lux Opera 3 496.000 | 1.488.000
Oficina full ofice gerente 1 1.550.000 | 1.550.000
Recepcion 1 952.000( 952.000
Silla gerencia 1 650.000 650.000
Silla interlocutora oficina gerente 2 200.000| 400.000
Sillas interlocutoras vendedor 3 95.000| 285.000
Tandem Sentra para recepcién 1 300.000( 300.000
Sillas ergondémicas 4 249.000| 996.000
Total 8.175.000

Fuente: cotizaciones

Equipo de oficina. Los costos de equipo de oficina se muestran en el cuadro 80.

Cuadro 80. Costos de quipos de oficina

Equipo de cémputo para administracion

Descripcion Cantidad Precio Total
Teléfono fax marca Panasonic 1 300.000 300.000
Teléfono 1 85.000 85.000
Computador 4| 1.695.000| 6.780.000
Total 7.165.000

Fuente: cotizaciones

Total inversion fija. El total de la inversidnfija se muestra en el cuadro 81.

Cuadro 81. Total inversion fija

Concepto Costo Total inversién fija
Muebles, 8.175.000
Equipo de  coémputo  para 15.340.000
administracion 7.165.000

Fuente: autora
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5.1.2 Inversién diferida. Los costos pre operativos que incurrira la empresa
Expedicion Tierra Aventura antes de iniciar las actividades normales son
Estudios, constitucion, licencias, publicidad y costos de instalaciones, a
continuacion se presentan los costos.

Los valores estipulados en el cuadro se encuentran calculados a lo largo de este
proyecto y en el anteproyecto. En el cuadro 82 se observa cada uno de los rubros
anteriormente mencionados.

Cuadro 82. Total costos inversién diferida

Inversion Diferida

Descripcion Valor
Estudio de Factibilidad 1.500.000
Liguidacion Camara de Comercio 568.834
Adecuaciones locativas 800.000
Publicidad de lanzamiento 2.110.000
Licencia de windows profesional XP 580.000
Total 5.558.834

Fuente: Autora

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. Se re requiere capital para los costos de
produccion que para el caso de EXPEDICION TIERRA AVENTURA, estan

constituidos por los costos de produccion del servicio es decir gatos financieros y
gastos de administracion y ventas.

Costos de produccion de los servicios. Estos costos estan constituidos por

materias primas (que son los mismos CIF), mano de obra directa y el total de
produccion de servicios.

- Materias Primas. Para la empresa la materia prima esta representada en la
contratacion de servicios de las agencias de viajes operadoras, hoteles,
restaurantes y transporte.

El total de la materia prima durante un afno es de 360.875.500, es decir que para el

primer mes el valor de las materias primas es de 30.072.958. Ver cuadro 83.
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Cuadro 83. Costos de los servicios complementarios de la cadena turistica

ANO 1
PLAN 1
INSUMOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Trasporte 485 15.000 7.275.000
Seguro 485 1.500 727.500
Alimento 485 15.000 7.275.000
Recreacion 485 6.000 2.910.000
Total insumos 18.187.500
INSUMOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Trasporte 364 25.000 9.100.000
Seguro 364 2.500 910.000
Alimento 364 41.000 14.924.000
Recreacion 364 10.000 3.640.000
Alojamiento 364 25.000 9.100.000
Total insumos 37.674.000
PLAN 3
INSUMOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Trasporte 1.092 30.000 32.760.000
Seguro 1.092 3.500 3.822.000
Alimento 1.092 62.000 67.704.000
Recreacion 1.092 29.000 31.668.000
Alojamiento 1.092 50.000 54.600.000
Total insumos 190.554.000
PLAN 4
INSUMOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Trasporte 485 35.000 16.975.000
Seguro 485 5.000 2.425.000
Alimento 485 73.000 35.405.000
Recreacion 485 48.000 23.280.000
Alojamiento 485 75.000 36.375.000
Total insumos 114.460.000

Fuente: cotizaciones

- Mano obra directa. La mano de obra directa de la empresa son los guias, pues
estos son los que desarrollan la prestacion del servicio vendido. Cabe mencionar
gue la contratacion de estos es fija por lo que se deben pagar con todas las
prestaciones sociales, en cuanto a los riesgos profesionales se pagan de acuerdo

al nivel tres de riesgo es decir 4,089. Ver cuadros 84, 85.
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Cuadro 84. Total sueldo de un guia/ mes

TOTAL SUELDO
CARGO | SALARIO TRAALIJ\I)éP CESANTIAS | INTERESES | PRIMA | DOTACION | VACACIONES | CCF,ICBF,SENA | EPS, PENS, ARP CON
) 8,33% 1% 8,33% 5% 5,00% 9% 8,5%:12,000%;4,089% | PRESTACIONES
Guia 461.500| 55.000 43.024 5.165| 43.024 24.999 23.075 41.535 111.748 809.070
TOTAL 461.500| 55.000 43.024 5.165| 43.024 24.999 23.075 41.535 111.748 809.070
Fuente: Autora
Cuadro 85. Total costo de mano de obra directa / afio
ANO TOTAL SUELDO # GUIAS NOMINA ANUAL
Afo 1 809.070 4 38.835.360

Fuente: Autora
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- Costos

indirectos fabricacion.

Los costos

indirectos de fabricacién

corresponden a los mismos insumos, estos fueron hallados en costos de materia

prima. Ver cuadro 83.

- Total costos de produccion. Partiendo de los rubros anteriores el costo total

de produccién es igual a $399.710.860.

Gastos de administracién y ventas. Los gastos de administracién de la

empresa Expedicion Tierra Aventura estan determinados por los costos de los

servicios publicos, las depreciaciones de los muebles, enseres y equipos, los

salarios del personal administrativo y el mantenimiento de la empresa. Ver

cuadros 86, 87 y 88 estos gastos se relacionan en el cuadro 88. Los totales en el

cuadro de gastos de administracion y ventas.

Cuadro 86. Costo total de depreciacion de muebles y equipos de oficina

Valor del Afos Depreciacion
Activo activo depreciables afo
Computo 6.780.000 5 1.356.000
Muebles 8.175.000 10 817.500
TOTAL 14.955.000 2.173.500
Fuente: Autora
Cuadro 87. Amortizacién diferida
Afos Valor amort.
Concepto Valor del activo | amortizables afo
Diferidos 9.933.834 5 1.986.767
Total amortizacién 9.933.834 5 1.986.767
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Cuadro 88. Salario del personal administrativo

CESANTIA DOTACI | VACACI CCF,ICBF, PEEFI)\ISé,
CARGO SALARIO TRA,‘AUN);P. S ON ONES | SUBTOTAL SENA éA;Z AL
2,000%; [ SUELDO Y
5,00% PRESTAC 9% 1,044% | PRESTAC

Gerg_nte 461.500 0 461.500 38.443( 384 38.443 22.337 23.075 122.682 41.535| 97.695 723.412
Q(ler)'r(:"ar 461.500 55.000 516.500 43.024 430 43.024 24.999 23.075 134.553 41.535| 97.695 790.283
Vendedor 1 461.500 55.000 516.500 43.024 | 430 43.024 24.999 23.075 134.553 41.535| 97.695 790.283
Vendedor 2 461.500 55.000 516.500 43.024( 430 43.024 24.999 23.075 134.553 41.535| 97.695 790.283
vendedor 3 461.500 55.000 516.500 43.024 | 430 43.024 24.999 23.075 134.553 41.535| 97.695 790.283
TOTAL 2.307.500 220.000 2.527.500 210.541] 2.105 210.541( 122.331| 115.375 660.893 207.675 | 488.475 3.884.544

Fuente: Autora

* Para hallar las comisiones se realizaron por el método de benchmarking, se tomé un promedio del precio de venta de la competencia y se
multiplicé por 2%.

Cuadro 89. NAmina anual para el personal administrativo de la empresa

ANO

NOMINA MENSUAL

NOMINA ANUAL

Afio 1

3.884.544

46.614.528

Fuente: Autora
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Cuadro 90. Total gastos de administraciéon y ventas

GASTOS DE ADMINISTRACION ANO 2008

VALOR
DETALLE ANUAL
Energia 972.000
Agua 300.000
Teléfono 1.800.000
Celulares 1.440.000
Depreciacion equipo de computacion y com. 1.356.000
Depreciacion muebles y equipo de oficina 855.996
Amortizacion Diferida 1.111.764
Salario Gerente 8.680.944
Salario Auxiliar Administrativo 9.483.396
Salario Vendedor 28.450.188
Mantenimiento equipo de computacion 339.000
Botellon de agua 249.600
Utiles de aseo 945.600
Arriendos 4.320.000
Publicidad operativa 1.080.000
Papeleria y utiles de Oficina 600.000
Honorarios publicista 5.204.400
Honorarios Contador 5.204.400
Gastos de representacion 28.478.772
TOTAL 100.872.060

Fuente: Autora

Gastos financieros. Los gastos financieros se ven reflejados en el cuadro

5.1.5, estos en el afio son por un valor de $13.285.841.

Total capital de trabajo. El capital de trabajo es de $513.868.761 ver cuadro 91.

Cuadro 91. Total del capital de trabajo

Concepto Valor anual
Costos de produccién 399.710.860
Gastos administrativos y de ventas 100.872.060
Gastos financieros 13.285.841
Total capital de trabajo 513.868.761

Fuente: Autora
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5.1.4 Inversion total. La inversion total esta determinada por la inversion fija, la
inversion diferida y el capital de trabajo que representan la cantidad de dinero que

se debe invertir en el proyecto. Ver cuadro 92.

Cabe aclarar que el valor de capital de trabajo es el equivalente a un mes de
trabajo ya que solo se va a cubrir el desarrollo de las actividades durante el primer

mes del proyecto.

Cuadro 92. Inversion total

Concepto Valor total $
Inversién Fija 15.340.000
Inversion Diferida 9.933.834
Capital de trabajo 42.822.397
Total inversién 68.096.231

Fuente: Autora

5.1.5 Fuentes de financiacion. La empresa diligenciara un crédito con Banco de
Colombia por valor de $67.000.000 con tasa de interés de 1.75% a 60 cuotas con
cuotas fijas. En el cuadro 93 se presenta la financiaciéon por afio. En cuanto al

capital de aporte de los socios obedece a la suma de $1.608.453.

Cuadro 93. Plan de financiamiento

Afo Cuota mensual Intereses Amortizacion Saldo
0 67.000.000
1 1.812.575 13.285.841 8.465.061 58.534.940
2 1.812.575 11.326.695 10.424.207 48.110.733
3 1.812.575 8.914.124 12.836.777 35.273.954
4 1.812.575 5.943.187 15.807.713 19.466.240
5 1.812.575 2.284.661 19.466.241 -

Fuente: Banco de Colombia

5.2 COSTOS

En cuanto a los costos del proyecto se determinan los costos variables y los

costos fijos de la empresa anualmente.
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5.2.1 Costos fijos. Estos costos estan constituidos por gastos financieros que
son $13.285.841 y gastos de ventas yadministraciéon que son $100.072.060, es
decir un total de $114.157.901

5.2.2 Costos variables. Estos costos estan constituidos por los valores de las
materias primas que son de $360.755.500 y los costos de la mano de obra directa

gue son $38.835.360, es decir un total de $399.710.860.

Costo variable unitario

CV Anual ~399.710.860
Total de serviciosal afo 2.426

=164.761,28

5.2.3 Costos totales unitarios. Para determinar el costo total unitario en el
primer afio se tuvo en cuenta el costo total en que incurre la empresa por cada

plan anualmente, ver cuadro 94.

Cuadro 94. Costos totales unitarios

Plan 1
Total paquetes
concepto A vender afio 2008 | Costo total unitario / afio
Total Insumos 485 18.187.500
Total Mano de Obra directa 7.763.870
Total gastos de administracién y ventas 20.174.412
Total gastos financieros 2.656.073
Total 48.781.855
Plan 2
Total paquetes
concepto A vender afio 2008 Costo total unitario / afio
Total Insumos 37.674.000
Total Mano de Obra directa 5.826.905
Total gastos de administracion y ventas 364 15.130.809
Total gastos financieros 1.993.424
Total 60.625.138
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Plan 3

Total paquetes

concepto A vender afio 2008 | Costo total unitario / afio
Total Insumos 190.554.000
Total Mano de Obra directa 17.480.714
Total gastos de administracion y ventas 1.092 45.392.427
Total gastos financieros 5.980.271
Total 259.407.413
Plan 4
Total paquetes
concepto A vender afio 2008 Costo total unitario / afio
Total Insumos 114.460.000
Total Mano de Obra directa 7.763.870
Total gastos de administracion y ventas 485 20.174.412
Total gastos financieros 2.656.073
Total 145.054.355

Fuente: Autora

5.2.4 Precio de venta. El precio de venta se halla a través de la férmula de

precio de venta. Ver cuadro 95.

El costo del servicio fue tomado de

esperada de la empresa es del 5%.

Py costo del producto

los

(1- % de utilidad esper

ada)

costos totales

unitarios, la utilidad

Cuadro 95. Precios de venta para los planes de Expedicién Tierra Aventura

plan 1 plan 2 plan 3 plan 4
Costo del servicio 100.581 166.553 237.553 299.081
Utilidad 0,95 0,95 0,95 0,95
Costo total 105.875 175.319 250.055 314.822
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5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.3.1 Egresos proyectados. Los egresos del servicio estdn conformados por los
costos de produccién y los gastos de administracion y ventas, estos se proyectan

a un ritmo de crecimiento del 5% anual. Ver cuadro 96.

Cuadro 96. Egresos proyectados

ANOS PROYECTADOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EGRESOS 500.582.920| 525.612.066 | 551.892.669 579.487.303 608.461.668
TOTAL 500.582.920| 525.612.066 | 551.892.669 579.487.303 608.461.668

5.3.2 Ingresos proyectados. Los ingresos estan representados por las ventas

totales de la

empresa de acuerdo a la demanda hallada en el estudio de

mercados. Ver cuadro 97.

Cuadro 737. Ingresos proyectados

ANOS PROYECTADOS
INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Plan 1 51.349.321 | 53.916.787 56.612.627 59.443.258 62.415.421
Plan 2 63.815.934 | 67.006.731 70.357.068 73.874.921 77.568.667
Plan 3 273.060.435 | 286.713.456 | 301.049.129 | 316.101.585 | 331.906.665
Plan 4 152.688.795 | 160.323.235 | 168.339.397 176.756.366 | 185.594.185
TOTAL 540.914.485 | 567.960.210 | 596.358.220 | 626.176.131 | 657.484.938

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio fue hallado a través de la siguiente férmula.

CF

" PV-CV

Donde,

P.E = Punto De Equilibrio
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PV = Precio De Venta$211.518 (promedio de precio de los cuatro planes)
CV = Costo Variable Unitario 164.761

Cuadro 98. Punto de equilibrio

COSTO FIJO PR\E;\'I(T)ADE COSTO VARIABLE UNITARIO TOTAL P.E
114.157.901 211,518 164.761 2.442

5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El presente flujo de caja se realiza con un horizonte de cinco afios. Este se

conforma con los calculos totales realizados anteriormente, para la proyeccion los

precios son constantes. Ver cuadro 99.

Cuadro 99. Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Entradas
Saldo que pasa 0 12.263.238 26.063.390 41.282.205 57.990.617
Crédito bancario 67.000.000
Aportes de soc ios 1.096.231
Ingresos por ventas 540.914.485 | 567.960.210 | 596.358.220 | 626.176.131 | 657.484.938
Total de Entradas 68.096.231 | 540.914.485 | 580.223.447 | 622.421.610 | 667.458.336 | 715.475.554
Salidas
Inversion fija 15.340.000
Inversion diferida 9.933.834
Capital de trabajo 42.822.397
Egresos operativos 500.582.920 | 525.612.066 | 551.892.669 | 579.487.303 | 608.461.668
Intereses 13.285.841 11.326.695 8.914.124 5.943.187 2.284.661
Amortizaciones 8.465.061 10.424.207 12.836.777 15.807.713 19.466.241
Impuestos 34% 6.317.426 6.797.090 7.495.834 8.229.516 8.999.881
Total salidas 68.096.231 | 528.651.248 | 554.160.058 | 581.139.405 | 609.467.719 | 639.212.451
Saldo en caja (Entradas -
salidas) 0 12.263.238 26.063.390 41.282.205 57.990.617 76.263.103
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5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Por medio del estado de resultados se presentan las utilidades a producir por cada

afio de funcionamiento de la empresa para ello se realiza un comparativo de los

ingresos versus costos, se detallan igualmente los gastos en los que incurre la

empresa para su operacion. En este punto se determina el valor de los impuestos

de renta. Ver cuadro 100.

Cuadro 100. Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 540.914.485 | 567.960.210 | 596.358.220| 626.176.131| 657.484.938
- COSTOS OPERATIVOS 500.582.920 | 525.612.066 | 551.892.669| 579.487.303| 608.461.668
= Utilidad Bruta 40.331.565| 42.348.144| 44.465.551| 46.688.828| 49.023.270
- Intereses 13.285.841| 11.326.695| 8.914.124| 5.943.187| 2.284.661
- amortizaciones 8.465.061 | 10.424.207 | 12.836.777| 15.807.713| 19.466.241
=Utilidad operacional 18.580.663 | 20.597.242 | 22.714.650| 24.937.928| 27.272.368
- Impuestos 34% 6.317.426 | 6.797.090 | 7.495.834| 8.229.516| 8.999.881
=Utilidad liquida 12.263.238 | 12.876.400| 13.520.220| 14.196.231| 14.906.042
- Reserva legal 10% 1.226.324 | 1.287.640 | 1.352.022| 1.419.623| 1.490.604
=UTILIDAD NETA 11.036.914 | 11.588.760| 12.168.198| 12.776.608| 13.415.438

Fuente: Autora

5.7 BALANCE GENERAL

Para el balance general de la AGENCIA DE VIAJES Y TURISMO EXPEDICION

TIERRA AVNETURA se relacionan los datos obtenidos en las inversiones, éste se

realiza con proyeccion a cinco afios que es el horizonte de proyecto. Ver cuadro

101.
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Cuadro 101. Balance general

ACTIVO FIJO

Equipo de oficina 7.165.000
Equipo de computacion y comunicacion 8.175.000
Menos Dep. Acumulada. 2.173.500
Menos Amortizacién dife. Acumu. 1.986.767
TOTAL ACTIVO FIJO 11.179.733
OTROS ACTIVOS

Diferidos 9.933.834
Capital de trabajo 42.822.397
TOTAL OTROS ACTIVOS 52.756.231
TOTAL ACTIVOS 604.850.449
PASIVOS

Pasivo Corriente

cuentas por pagar 360875500
Total pasivo corriente 360875500
pasivo a larg plazo

obligaciones bancarias 67.000.000
impuestos por pagar 6.317.426
Total pasivo a largo plazo 73.317.426
Total Pasivos 434.192.926
Patrimonio

CAPITAL SOCIAL 1096230,75
Utilidades del ejercicio 11.036.914
TOTAL PATRIMONIO 12.133.145
Total (Pasivo+Patrimonio) 446.326.070
ACTIVO FIJO

Equipo de oficina 7.165.000
Equipo de computacién y comunicacion 8.175.000
Menos Dep. Acumulada. 2.173.500
Menos Amortizacion dife. Acumu. 1.986.767
TOTAL ACTIVO FIJO 11.179.733

Fuente: Autora
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6. EVALUACION FINANCIERA

6.1 IMPACTO SOCIAL

La Agencia de viajes Expedicion tierra aventura busca generar un incremento de
la actividad turistica para el departamento de Santander ya que esta actividad ha
ido creciendo y generando desarrollo para la poblacion, es por ello que con el
proyecto se busca mejorar la calidad de la prestacidon de los servicios contratando
con empresas que cumplan los estandares de calidad para que los clientes
empiecen a preferir el destino de Santander sobre los destinos de la competencia.
Inicialmente, la empresa trabajara con la provincia Guanenta y la provincia
Comunera, donde hay una zona de influencia de 48 municipios que cumplen con
los estandares minimos de calidad para desarrollar las actividades turisticas, es
decir se trabajaria para estos 48 municipios generando empleo para mejorar la

calidad de vida de estos municipios.

Ademas de ello es importante mencionar que no solo se beneficia con este
proyecto las personas que prestarian los servicios turisticos, también se
beneficiaria el que compra el servicio ya que mejoraria el nivel de calidad y las
condiciones en las que se prestan los servicios, garantizandole seguridad y confort
por los servicios contratados.

6.2 EVALUACION FINANCIERA

Esta evaluacion se fundamenta en los estudios realizados durante el proyecto,

estudio mercado, técnico, administrativo y financiero.
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6.2.1 Valor presente neto. Este valor presente neto es igual a:

VPN (24%) = 12.263.238 (1+0.24)°1 +
26.063.300 (1+024)" 2 + 41.282205 (1+0.24) 3 +

57.990.617(1+0.24)" 4 + 76.263.103 (1+0.24)" °
- 68.096.231 = 30.938.508

Como el valor presente es mayor a cero indica que es factible el proyecto, por otra
parte también indica que si los socios invierten $68.608.453 a una tasa de
oportunidad del 24% EA, obtendran un valor presente de $116.405.716 como
beneficio adicional, equivalente a los flujos de caja proyectados para 5 afos de

operacion.

6.2.2 Tasa interna retorno TIR. Esta tasa corresponde a la tasa de interés
esperada sobre el saldo no recuperado de una inversion, de tal forma que el
ingreso final lleva el saldo a cero, lo que indica que el VPN se acerca o es igual a 0.
VPN =0

TIR = 12.263.238 (1+i)'* + 26.063.390 (1+i) 2+ 41.282.205 (1+i)® +
57.993.617 (1+i) * + 76.263.103(1+0.)°- 68.096.231 = 0

TIR =39% calculado paralos afios comprendid os entre 2008 y2012
La TIR para el presente proyecto es de 70,8% lo que indica que el proyecto
genera una tasa por encima del costo de oportunidad del dinero que es del 24%,

lo que quiere decir que es rentable invertir en el proyecto desde el punto de vista

financiero.
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6.2.3 Periodo de recuperacion. El periodo de recuperacion de la inversion es el

tiempo que se requiere para recuperar los flujos retornados. Ver cuadro 102.

Cuadro 102. Periodo de recuperacion

Proyecto Cantidad retornada Saldo
inversion inicial 68.096.231
Retorno Afio 1 12.263.238 55.832.993
Retorno Afio 2 26.063.390 29.769.603
29.769.603/41.282.205
Retorno Afio 3 41.282.205 =0.72*360=259

Fuente: Autora

Como se puede observar en el cuadro 102 la inversion se recupera casi en el

tercer afio mas exactamente en dos afios y 259 dias, o que genera beneficios

para el retorno de la inversion a corto plazo haciendo que sea atractivo para los

socios desde el punto de vista financiero.

6.2.4 Razones financieras. En el cuadro 103 se aprecia el resultado y la

interpretacion de cada una de las razones financieras evaluadas en el proyecto a

fin de determinar la factibilidad financiera del mismo.

Cuadro 103. Razones financieras

RAZONES

FORMULA

RESULTADO

INTERPRETACION

LIQUIDEZ

Activo corriente
/Pasivo corriente

1,49

La empresa presenta
alta liquidez debido a
gue se encuentra por
encima de la unidad lo
que le permite pagar
sin contratiempos
todas las deudas en el
corto plazo.

ENDEUDAMIENTO

Pasivo total/activo
total

0,71

La empresa tiene alta
capacidad para
endeudarse por que
inicialmente tiene
compromisos solo del
70% de sus activos.
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RAZONES FORMULA RESULTADO| INTERPRETACION
CAPITAL DE| Activo corriente —| 180.038.985 | La empresa cuenta
TRABAJO Pasivo corriente con un capital de

trabajo que le permite
desarrollar sus
actividades durante el
primer afio sin ningudn
contratiempo.

MARGEN NETO

Utilidad
neta/ventas netas

0,02

La empresa tiene una
rentabilidad en ventas
del 2%.

PASIVO
FINANCIERO/VENTAS

Pasivo
financiero/ventas

0.12

La participacion del
pasivo financiero de la
empresa sobre las
ventas corresponde al
12%, lo que implica
gue a la empresa se le
facilita cancelar sus
pasivos con las
ventas.

GASTO
FINANCIERO/VENTAS

Gasto
financiero/ventas

0.02

Para la empresa el
gasto financiero
representa el 2% de
las ventas de Ila
empresa por lo que se
puede decir que no
afecta la empresa.

RENDIMIENTO
PATRIMONIO

DE

Utilidad
patrimonio

neta/

0,90

El rendimiento de la
inversion de los
accionistas de la
empresa es del 90%,
lo cual es bueno vy
atractivo para los
inversionistas.

Fuente: Autora
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CONCLUSIONES

La creaciéon de la Agencia de viajes y turismo Expedicion Tierra Aventura, es una
empresa que busca generar desarrollo dentro del departamento de Santander,
aumentando las ventas en el sector la calidad de vida de la poblacion del

departamento, por ello se realiz6é un estudio donde se pudo determinar que:

En la provincia metropolitana en el sector de turismo existe demanda insatisfecha
por lo que la empresa no va a entrar a competir en el mercado si no a satisfacer
las necesidades de una demanda insatisfecha de 47.663 planes, por ello es vélido

decir que es viable comercialmente la propuesta.

Igualmente se pudo determinar que al no hacer investigaciones de mercados ni
estudios para identificar las necesidades de la poblacion las agencias no usan
estrategias 0 las estrategias que se implementan no son acertadas, esto
representa un ventaja frente la competencia ya que las estrategias trazadas por
Expedicion Tierra Aventura fueron realizadas con base en la opinién del mercado

objetivo.

La competencia presenta muchas debilidades que se ven reflejadas en la
prestaciéon de los servicios, o que desmejora la calidad de los servicios y la
imagen en el sector, por ello la creacion de la empresa mejorara la imagen de

Santander.
Dentro del estudio técnico se definid que se necesita de tres vendedores, cuatro

guias y dos administrativos para operar satisfactoriamente y satisfacer el

porcentaje de la demanda insatisfecha que la empresa va cubrir, esto aunado con
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el impacto social que tendra el proyecto contribuye al desarrollo econémico y

social del sector.

En cuanto al estudio financiero, se determino que es una propuesta viable, ya que
se la recuperacién de la inversion se da en un afio y 328 dias, igualmente la TIR
es de 70,8% lo que quiere decir que es mas rentable invertir el dinero en el

proyecto que darlo a una entidad financiera.

En términos generales la propuesta es factible desde la perspectiva de mercados,
financiera, técnica y social ya que esta propuesta genera desarrollo para del
departamento de Santander por su nowedad de prestar un servicio turistico

especializado en el departamento.
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RECOMENDACIONES

Seria interesante desarrollar investigaciones futuras sobre el comportamiento del
sector turistico a nivel de Santander para trazar estrategias que permitan abarcar

toda la demanda insatisfecha.

Igualmente dentro del proyecto surgieron ideas tales como trabajar una empresa
de turismo que esté dedicada exclusivamente a los fondos de empleados, ya que

este de acuerdo a las observaciones realizadas se establece como un mercado

abandonado.

También seria pertinente que la empresa de turismo especializada en Santander
pudiera ofrecer los servicios para el mercado nacional e internacional, ya en un
comienzo solo abarcard el mercado de la provincia Metropolitana, para ello se

sugiere realizar el pertinente estudio.
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Anexo A. Decreto No. 53 de 2002

REPUSLICA DE COLOMBIA

MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO

DECRETO NUMERO 53 DE 2002
18 DE ENERO DE 2002

por el cual se dictan unas disposiciones relacionadas con la actividad.
El Presidente de la Replublica de Colombia

en ejercicio de sus stribuciones constitucionales y legales, en especial de las conferidas
por el numeral 11 del articule 182 de la Constitucion Politica y los articulos 2°, B4 vy 85
de la Ley 300 de 1996, y

CONSIDERANDO:

Que el articule 27 de la Ley 200 de 1298 preceptia que la industria turistica se regira
por los principios alli establecidos;

Que el numeral 7° del articulo 2° de |la Ley 300 de 1998, sefala que de conformidad con
lo establecido en el articulo 333 de la Constitucion Politica, el turismo es una industria
de servicios de libre iniciativa privada, libre acceso y libre competencia, sujeta a los
reguisitos establecidos en la ley y en sus normas reglamentarias y ademas, gue las
autoridades de turismo en los niveles nacional y territorial preservaran el mercado libre.
la competencia abierta y leal, asi como la libertad de empresa dentro de un marco
narmativo de idoneidad, responsabilidad y relaciéon equilibrada con los usuarios,

Que el numeral 8° ibidem, preceptla que “con miras al cabal desarrolle del turismo, el
consumidor sera objeto de proteccion especifica por parte de las entidades plblicas vy
privadas”, Que en desarrcllo de los principios consagrados en el articulo 2° de la Ley
300 de 1996 y en especial los establecidos en los numerales 7 y 8°, se hace necesario
dictar unas disposiciones cuya finalidad es lograr gue las agencias de viajes presten los
servicios ofrecidos a los usuarios dentro de los mejores niveles de calidad, asi como
establecer algunas normas que regulen la acltividad de estos prestadores de servicios
turisticos,

DECRETA:

Articulo 1°. Las agencias de viajes en desarrollo de sus actividades, deberan observar
las siguientes reglas:

1. Extender a los usuarics un comprobante que especifiqgue los servicios
contratados.

2. .Indicar al turista con precisitn la duracion de la estadia en el destino; y la hora
de llegada y de salida del mismo.

3. Todas las modificaciones al plan turistico contratado, deben contar con la
aceptacion previa y escrita del usuario.

4. Llewar un archivo con todos los soportes, eventualidades y circunstancias en las
qgue se desarrclld el plan turistico.

5. Celebrar convenios con ctros prestadores de servicios turisticos vy empresas en
los que se haga constar la intermediacion y los servicios que esta comprende y
en los que se establezcan los derechos y obligaciones de cada una de las partes,
las condiciones de su operacion y su responsabilidad frente al turista.

&. Informar y asesorar a los usuarios sobre las condiciones de sus reservas y en
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general, scbre sus obligaciones para la optima utilizacion de los servicios turisticos

contratados.

7. Asesorar a los usuarics con la debida antelacién, scbre las medidas de salud
preventivas que deban observar para el desplazamiento.

8. Orientar y asistir al viajero en los eventos de extravio de documentos.

9. Contratar o intermediar la prestacion de servicios turisticos solo con empresas
que cumplan sus obligaciones frente al Registro Nacional de Turisma.

10. Velar por el cabal cumplimiento de los servicios contratados.

11.. Suministrar en forma completa la informacién vy los servicios solicitados por los
usuarios.

Articulo 2°. Toda publicidad o informacion escrita sobre servicios turisticos utilizada por
las agencias de vigjes o difundida por estas a traves de internet, debera contener como
minimo los siguientes aspectos: clase de alojamiento, tarifas, duracion del plan turistico,
medios de transporte y servicios complementarios. nombre y direccion de las agencias
que intervienen en el disefio, arganizacicn y cperacion del plan turistico, y el
correspondiente nimero de inscripcion en el Registro Nacional de Turismo. Asi mismao,
debera especificar claramente los servicios que no incluye el plan turistico ofrecido. El
material publicitario utilizado en la promocion de los servicios de las agencias de viajes
debera ser claro evitando el uso de términos que por su ambigledad, pudieran inducir
en los usuarios expectativas sobre el servicic, superiores a las que realmente presta.

Articulo 3°. Los planes turisticos deberan consignar una clausula de responsabilidad
que contemple como minimo, los siguientes aspeclos:

1. Responsabilidad del organizador del plan turistico ante los usuarios por la total
prestacion y calidad de los servicios descritos en el programa.

2. Limites en la responsabilidad del organizador de la excursién y de sus
operadores y agentes en eventos tales como accidentes, huelgas, ascnadas,
terremotos y cualquier otro caso de fuerza mayor que pudiere ocurrir durante el
viaje.

3. Circunstancias en las cuales la agencia de viajes se reserva el derecho de hacer
camhbios en el itinerario, fechas de wviaje. hoteles, transporte vy los demas que
sean necesarios para garantizar el éxito de la excursion.

4. Plazo en el cual se reintegraran al usuario los valores pagados, cuando fuere
necesaria la cancelacién del viaje con anterioridad a su inicio. En el caso de que
los servicios turisticos se wvieren interrumpidos en razdn a la ocurrencia de
algunos de los eventos constitutivos de fuerza mayor, es obligaterio sefalar que
se reintegrara a los usuarios el valor de los servicios no disfrutados por estos.

5. La prerrogativa a faver de la agencia de viajes, de modificar el itinerario o los
hoteles confirmados y demas servicios, por otros de igual o superior categoria
cuando dichos cambios redunden en beneficio de la calidad del viaje.

&. El derecho a faver del usuario que por enfermedad o fuerza mayor se vea
ohligado a retirarse de la excursicn, al pasaje aéreo de regresc contemplado en
el plan turistico vy al reintegro de los servicios no disfrutados exceptuandose los
gastos gue efectivamente se hayan causado ¢ se causaren posteriormente por
razones de su cancelacion.

7. La obligacidn a cargo del organizador de la excursion, de tramitar y prestar
asesoria al viajero en la obtencién de la documentacién requerida para facilitar
su desplazamiento en los destinos nacionales e internacionales. Ademas se
debera contemplar que el organizador no asume responsabilidad alguna en caso
de que las autoridades del pais o paises visitados nieguen al pasajero los
documentos requeridos para el ingreso o no se lo permitan, evento en el cual el
usuario tendra derecho al reintegro del wvalor de los servicios turisticos no
disfrutades.

&. Prerrogativa a favor del organizadoer vy los cperadores turisticos de retirar del tour
a quien por causa grave de caracter moral o disciplinario debidamente
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comprobada, atente contra el éxito del mismo; caso en el cual el usuario tendra

derecho al reintegro del valor de los servicios turisticos no disfrutados.

9. Limites en la responsabilidad de la agencia de viajes frente a los asuntos legales
u otros inconvenientes en que pueda wverse involucrado el usuario, en caso de
que el usuario se vea obligadao a retirarse de la excursion por tales motivos vy asi
mismo, frente a los gastos personales en que el pasajero incurra.

10.Limites en la responsabilidad de |la agencia de vigjes en relacion con el equipaje
y cualguier objeto que el turista lleve consigo. El usuaric podra solicitar al
prestador de servicios turisticos la adquisicién de una pdliza que cubra aspectos
tales como pérdida. sustraccidn, deterioro o dafio de sus efectos personales.

11. Cuantia del anticipo y plazo para el pago de esta suma por parte del usuario,
con el objetc de asegurar su participacion en la excursion. Esta suma sera
abonada al costo total del plan turistico. Las reservaciones y boletas para la
participacion en crucercs, evenios deportives y culturales, congrescs, ferias,
exposiciones y similares se sujetaran a las condiciones gque sefalen las
emprasas organizadoras de tales eventos.

Articulo 4°. En los eventos en que las agencias de viajes pretendan desempefiar
adicionalmente las funciones de otrc prestador de servicios turisticos, deberan
inscribirse en el Registro Nacional de Turismo con el cumplimiento de los reguisitos
establecidos para tales prestadores.

Articulo 5°. En eventos tales como la venta del establecimiento de comercic, cambic
de propietario, o cesacion temporal o definitiva en la prestacion de servicios turisticos, y
estando en curso la operacién de planes turisticos, todos los prestadores que hayan
intervenido en los mismos, deberan garantizar su culminacion exitosa.

Articulo 6°. Las agencias de viajes y las aerclineas deberan pactar en forma expresa la
responsabilidad que asumen frente al usuario en eventos tales como retrasos o
modificaciones imprevistas en los horarios de los vuelos dispuestos por las empresas
de transparte aereo y el procedimiento para hacer efectivas las devoluciones de dinerc
a que estos hechos den lugar.

Articulo 7°. El presente decreto rige a partir de su publicacidn y deroga las
disposiciones gue le sean contrarias.

Publiguese y cumplase.
Dado en Bogota,

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA

ANDRES PASTRANA ARANGO

EL MINISTRO DE DESARROLLO ECONOMICO,

EDUARDO PIZANO DE NARVAEZ.
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Anexo B. Decreto 502 de 1997

(febrero 28)
Diario Oficial No. 42.994, de 4 de marzo de 1997

MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO

Por el cual se definen la naturaleza y funciones de cada uno de los tipos de
agencias de viajes de que trata el articulo 85 de la Ley 300 de 1996.

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA,

en ejercicio de las atribuciones que le confieren los articulos 189, numeral 11 de
la Constitucién Politica y 85 de la Ley 300 de 1996,

DECRETA:

ARTICULO 10. CLASIFICACION DE LAS AGENCIAS DE VIAJES. Por razon de
las funciones que deben cumplir y sin perjuicio de la libertad de empresa, las
Agencias de Viajes son de tres clases, a saber: Agencias de Viajes y Turismo,
Agencias de Viajes Operadoras y Agencias de Viajes Mayoristas.

ARTICULO 20. DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y TURISMO. Son Agencias de
Viajes y Turismo las empresas comerciales, debidamente constituidas por
personas naturales o juridicas que se dediquen profesionalmente a vender planes
turisticos.

ARTICULO 30. FUNCIONES DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y TURISMO. Las
Agencias de Viajes y Turismo cumplirdn las siguientes funciones:

a) Organizar, promover y vender planes turisticos nacionales, para ser operados
por las Agencias de Viajes Operadoras establecidas legalmente en el pais;

b) Organizar, promover y vender planes turisticos para ser operados fuera del
territorio nacional;

c) Reservar y contratar alojamiento y demas servicios turisticos;

d) Tramitar y prestar asesoria al viajero en la obtencion de la documentacién
requerida para garantizarle la facilidad de desplazamiento en los destinos
nacionales e internacionales;
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e) Prestar atencién y asistencia profesional al usuario en la seleccién, adquisicion
y utilizacioén eficiente de los servicios turisticos requeridos;

f) Reservar cupos y vender pasajes nacionales e internacionales en cualquier
medio de transporte;

g) Operar turismo receptivo, para lo cual deberdn contar con un departamento de
turismo receptivo y cumplir con las funciones propias de las Agencias de Viajes
Operadoras.

ARTICULO 40. DE LAS AGENCIAS DE VIAJES OPERADORAS. Son Agencias
de Viajes Operadoras las empresas comerciales, debidamente constituidas por
personas naturales o juridicas que se dediquen profesionalmente a operar planes
turisticos.

ARTICULO 50. FUNCIONES DE LAS AGENCIAS DE VIAJES OPERADORAS.
Las Agencias de Viajes Operadoras cumplirdn las siguientes funciones:

a) Operar dentro del pais planes turisticos, programados por Agencias de Viajes
del exterior y del pais;

b) Organizar y promover planes turisticos para ser operados por ellas mismas, sus
sucursales y agencias si las tuviere, de acuerdo con la ubicacién de cada una de
ellas dentro del territorio nacional,

c) Prestar los servicios de transporte turistico de acuerdo con las disposiciones
gue reglamentan la materia;

d) Brindar equipo especializado tal como implementos de caza y pesca, buceo y
otros elementos deportivos, cuando la actividad lo requiera;

e) Prestar el servicio de guianza con personas debidamente inscritas en el
Registro Nacional de turismo

ARTICULO 60. DE LAS AGENCIAS DE VIAJES MAYORISTAS. Son Agencias
de Viajes Mayoristas las empresas comerciales, debidamente constituidas por
personas naturales o juridicas que se dediquen profesionalmente a programar y
organizar planes turisticos.

ARTICULO 70. FUNCIONES DE LAS AGENCIAS DE VIAJES MAYORISTAS.
Las Agencias de Viajes Mayoristas cumpliran las siguientes funciones:

a) Programar y organizar planes turisticos nacionales e internacionales, para ser
ejecutados por Agencias de Viajes Operadoras y vendidos por Agencias de Viajes
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y Turismo;

b) Programar y organizar planes turisticos para ser operados fuera del territorio
nacional por sus corresponsales o agentes y para ser vendidos por las Agencias
de Viajes y Turismo;

c) Promover y vender planes turisticos hacia Colombia, para ser ejecutados por
las Agencias de Viajes Operadoras establecidas en el pais;

d) Reservar y contratar alojamiento y demas servicios turisticos, para ser vendidos
por las Agencias de Viajes y Turismo.

PARAGRAFO. Las Agencias de Viajes Mayoristas no podran vender directamente
al publico, no pudiendo por lo tanto establecer ni mantener contacto comercial con
éste. Sin embargo, responderan solidariamente con la agencia vendedora ante el
usuario por las reclamaciones que se presentaren.

ARTICULO 8o0. VIGENCIA. El presente Decreto rige a partir de su fecha de
publicacion. .

PUBLIQUESE Y CUMPLASE
Dado en Santa Fe de Bogota, D. C. a 28 de febrero de 1997.

ERNESTO SAMPER PIZANO

El Ministro de Desarrollo Economico,
ORLANDO CABRALES MARTINEZ.
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DECRETO NUMERO
(00304) DICIEMBRE 6 DE 2005

“POR EL CUAL SE ADOPTAN LOS NUCLEOS
DE DESARROLLO PROVINCIAL Y SE DICTAN
OTRAS DISPOSICIONES”

EL GOBERNADOR DE SANTANDER,
En gjercicio de sus atnbuciones constifucionaies y legales vy en especial jas
conferidas porlos Articulos 208 y 305 de la Constitucion Politica de Colomiva. el
Decreto 1188 del 12 de mayo de 2003, yla Ordenanza 029 de 2004, y

CONSIDERANDO:

. Que ef presente Decreto se basa enlas siguientes disposiciones legales:

o Afticuio 288  de ja Constitucion Paolitica de Colombia estipula que los

departamentas  “ajercan funciones  administrativas de coordinacin,

complementariedad de la accion municipal, de intermediacion enire la nacion ¥
los municipios y de prestacion de los senicios que detenminen ia constitucion y

las Jeyes”

« Afticuio 305 numerales 1, 2. 3 v demas concordantes de ia Constitucion Politica

de Colombia, definen ias atnbuciones del Gobernador.

o ey 489 de 1998 y su Decreto reglamentario 1188 de 2003, e cual estabiece
que los Gobermadores de cada departamento deberan coordinar v articular el
desarraiio de jlas politicas nacionales de caracter sectarial entre las diferentes
entidades del nivel nacional en su termitorio, haciendo uso de jos instrumentos de

planificacion y concertacian internstitucional

o  Ordenanza 014 de 2000 expedida por jla Azambiea Departamental, que adopta
para el Deparfamento de Santander los Lineamisntos vy Direclrices para ef

Crdenamiento Termtorial

o Ordenanza 029 de 2004 de ja Asamblea Departamental, adopta & Fan de
Desarroilo Santander en Serio 2004- 2007, en la cual se plantea la necesidad de

na reconfiguracion & nivel subregional del termtorio santanderaano.

o ey 142 de 1994 articuio 7°- vy concordantes, gue establecen la competencia de

los departamentos para la prestacion de los senvicios plbiicos.
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. Que e Deparamento de Santander tiene como MISION, asumir ef rof de ser el
primer  “CENTROQ GESTOR DE NEGOCIOS PARA LOS SANTANDEREANOS®
asumiendo el iiderazgo regional ante el Goblerno Nacional y palses amigos de
Colombia, con &l fin de intermediar en la gestion de recursos para &l financiamiento
el desarolio Departamental ¥ promocionar la oferta cultural unida con la oferta de
productos v senicios.

. Que &l Departamento de Santandar tiena como VISION ejercer un liderazgo agi v
aficienta, para orentar los esfusrzos de os sectores publico y privado en los ambitos
nacional e internacional, hacia la construccion al 2015 de un Santander Innovador,
Compelitive vy Comprometido con la Convivencia Pacifica v el Desamrollo Social,
Equitativo v Sostenibia.

. Qe en aplicacian del principio de coordinacion v para lograr un orden racional en
g ocupacian del termitono es necesario ajustar las estructuras que difunden  ia
promocian del desarollo termtonal & Jos orifenios  de descentraiizacion,
desconcentracian, modernizacion v eficiencia  para &l cumplimiento de su mision,
garantizando la promocian de dinamicas terrfonales gque frasciendan los limites
pofitico administrativos.

. Que en desarolio del principio de concurrencia los Nodeos de Desamolio
Provincial constituyen un punto de union entre fa planificacion departamental y las
iniciativas de caracter local y subregional teniendo un caracter de integracian con
proyecoion del desarolio del terrorio, donde se establezcan compelencias claras,
an el marco de una vision de largo plazo, que permita racionalizar las intervenciones
v las inversiones que brinden la posibifidad de trabajo coniunto del estado v ia
sociedad ol desde la optica del interas general.

. Que la planeacion en ef nivel depatamental plantea problemas gue evidencian
exciusion social.  deterioro ambiental, marginamiento, despoblamianto progresivo
an Fonas rurales, baja capacidad de prestacion de servicios para atender ias
necesidades basicas de fa poblacion, fraccionamiento como consectiencia de
reflaciones  neguitativas  de Jos  termiforios,  poca  nsercion  en  mercados
infernacionales y escasa disposicion para la asociacion de esfierzos.

. Que para hacer efectivo & principio de participacidén democratica es deber de fa
Administracian Seccionall garantizar la participacion de los actores del desarmolio,
alcanzar consensos subregionales sobre elementos de inferés comin y refomar la
planificacion como una de las funciones sustantivas de la gestion territoral, para
definir una poiftica de integracion subregional ¥y avangar en la construccion de un
Santander con nuevas formas de organFacion e integracion mas alla de fa
divisidn politico-administrativa, apoyados en fa prospectiva de mediano piazo y an al
proceso de construcoion y ejecucion de los planes prospectivos provinciales.

. Que ante ia giobalizacion de los mercados, es necesanc Huscar un nuevo egquiibno
fisico — espacial mediante la proteccidn vy conservacion de fos recursos naturales,
conectividad, competitividad e infrasstructura.

L Que el crecimiento urbanistico de fas poblaciones del Deparfamento es rapido ¥
atropeliado, saftando los procesos de expansion, ordenamiento y consolidacion, que
conduce a un termtorio fragmentado. neficiente y ante todo, divorciado del paisaie
natural gue le sirve de fundamento.
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10.Que con base en el principio de funcienalidad, airededor de las grandes urbes
como es e caso de Bucaramanga v su Area Metropaolitana, gravitan asentamientos
pobiacionales poco desamolfados gue requieren ser incluidos en los factores
dinamizadores del desarolio para fa consolidacion de o que S8 conoce como
Ciudad Region. estableciendo alianzas de inferés. en matena de conectividad,
competitividad, productividad y sostenibiidad entre olras.

11.Que segun e principio de subsidiardad se hace npecesano promover ia
descentralizacion y desconcentracion en & Departamento, apelando a la figura de
comvenios o contratos a traves de esguemas asociativos de acuerdo con ias
aspecificidades de cada localidad, para asignar responsabiidades administrativas al
mas bajo ambito del gobierno que s2a capaz de asuminas satisfactoriamente,

12, Que para & adecuado cumplimiento del principio de continuidad y con el fin de
asequrar la real efecucion de los planes, programas y proyectos gue se identifiguen
en los Nicieos de Desarrolio Provincial v las entidades termitonales. las respectivas
autondades de planeacidn propenderan pargue aguelios tengan cabal culminacian.

13. Que como el principio de identidad hace referencia al sentido de perfenencia a un
territorio, se debe partir del fatalecimiento del sentido de identidad como efemento
dinamizador del cambio y asi lograr la integracion de la diversidad deparfamental
con base en e conocimianto de jas dinamicas subregionaies y el fontalecimento de
fas organizacionas sociales y culturales para contibuir al desarralio humana.

14, Que el Departamento de Santander se caracteriza por ser un temtofio extenso,
diverso ¥y compiafo, con multiplicidad de paisajes; por o tanto, para abordaro &
intentar comprenderio es necesanc apicar lo planteado en la Tearia General de
Sistemas para sistemas naturales, disenados y de actividad humana, mediante ia
aplicacion de la metodologia analitica y de relaciones humanas. identificando fos
subsistemas o dimensiones gue o componen, sin perder de vista las relaciones y
funciones existentes entre estas, con un enfoque haolistico o integral para no perder
af todo, como punto de inflexian en la forma de intervenir en &l termitorio.

15 Que se hace necesario crear unos Niceos de Desamolio Provincial, que integren la
totalidad del termitorio del Departamenta, con base en las realidades funcionales,
sociales, econamicas, culturales y ambientales, de tal manera que faciite el proceso
de planeacian v desarrolio.

Que en manto de lo expussto, se

DECRETA:

ARTICULO 1. OBJETO: Adoptar los Nicleos de Desamofio  Provincial
concihiendose estos. como instrumeantos de planificacion y gestion, dirigidos hacia la
consoiidacion de wun modelo de desanolio sobre la base de sostenibiidad ambiental,
gue buscan promover & desamrolio econamico ¥ social integral, haciendo mas
productivos v competitivos fos lemtorios mediamte un proceso gue permita la
construccion de ung identidad regional, apoyada en las ventajas compeltifivas. el
conocimiento, fa capacidad de aprendizaje colectivo, &l potencial enddgeno. el capial
social; fortaleckendo con elio la descentralizacion v desconcentracion ded territorio que
contribuya al desamollo regional v orural, reconociendo fa heterogeneidad local y
promoviendo dinamicas terdtoriales, que frasclenden jos limites politico-administrativo.
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10.Que con base en e prncipio de funcienalidad, alrededor de jas grandes urbes
como es el caso de Bucaramanga y su Area Metropaiitana, gravitan asentamiantos
poblacionales poco desamralfados que requieren ser ncluidos en fos factores
dinamizadores del desarmolic para fa consolidacion de lo que s8 conoce como
Ciudad Region, estableciendo alianzas de inferes, en matera de conectividad,
competithvidad, productividad y sostenibiiidad entre otras.

11.Que segin & principio de swbsidiaridad se hace necesardo promover ia
descentralizacion y desconcentracion en & Departamento, apslando a la figura de
convenios o confralos a través de esguemas asociativos de acuerdo con las
especificidades de cada localidad, para asignar responsabiidades administrativas al
mas bajo ambito del gobierno que sea capar de asumidas satisfactoriamente.

12. Que para &l adecuado cumplimieanto del principio de continuidad v con &l fin de
aseqgurar fa real ejecucion de los planes, programas y proyectos que se identifiquean
en los Nicleos de Desarrolio Provincial y las entidades temtoriaies, las respectivas
autondades de planeacion propenderan porgue aquelios tengan cabal culminacian.

13 Que como el principio de fdentidad hace referencia al sentido de pertenencia a un
termitorio, se debe partir del fortalecimiento del senfido de identidad como elemento
dinamizador del cambio v asi lograr la integraciin de fa diversidad departamental
con base en &l conocimianto de fas dinamicas subregionales y el fortalecimianto de
las organizaciones sociales y culturales para contnbuir al desarraiio humano.

14, Que el Departamento de Sanfander se caracteriza por ser un temtorio extenso,
diverso ¥ complejo, con muitiplicidad de paisales; por lo tanto, para abordario &
intentar comprenderio es necesano aplicar o planteado en ja Tearfa General de
Sistemas para sisfemas naturales, disenados y de actividad humana, mediante ia
aplicacion de ja metodologia anaiitica v de relaciones humanas, identificando ios
subsistemas o dimensiones que lo componen, sin perder de vista las relacionss y
funciones existentes entre estas, con un enfogque haolistico o infegral para no perdear
af todo, coma punto de infexion en la farma de intervenir en &l termtorio.

15 Que se hace necesario crear unos Nicleos de Desamolfo Provincial, que integren la
fotaiidad del termitorio def Departamento, con base en las realidades funcionales,
sociales, econdmicas, culturales y ambientaies, de tal manera que faciite el proceso
de plansacian y desaralio.

Que en manto de lo expuasto, se

DECRETA:

ARTICULO 1. OBJETO: Adoptar los Nicleos de Desamollo  Provincial;
concibigéndose estos. como Instrumeantos de planificacion vy gestion, dirigidos hacia la
consolidacion de un modelo de desarolio sobre la base de sostenibiidad ambiental,
que buscan promover & desanolio economico vy soclal infegral, haciendo mas
productivos v competitivos los lemitorios mediante un proceso que permita la
construccion de una identidad regional. apoyada en las ventajas competiivas. el
conocimiento, la capacidad de aprendizaje colectivo, & potencial endageno. el capital
social; fortaleciendo con allo la descentralizacian y desconcentracion del territorio gue
contribuya al desamolio regional v orural, reconociendo fa heterogeneidad Jocal v
promoviendo dinamicas termtoriales, que frascienden los imites palitico-administrativa.
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De gran fgueza hidrica, paisaistica, historica v cultural, ef tunsmo de gventura, af
eooturismo ¥ el agroturiamo, son las actividades econdmicas de mayor proyeccion.
San Gif es una de fas ciudades mas importantes sofre fa Troncal Central,
perfifandose comao polo de desamdlio agroscoturistico vy centro prestador de servicios
del Departamenito de Santander.

. Niiclen de Desarrollo Provincial Garcia Rovira: conformado por los
municipios de Capitangio, Carcasl, Camito, Concepoion. Enciso, Guaca. Macaravita,
Malaga. Molagavita, San Andrés, San José de Miranda y San Migual, con naecleo
provincial sede Malaga; tiene una poblacidn total de 97 645 habitantes (fuente
DANE g 2005) y un area de 2 256 KmZ.

Cugnta con grandes greas del Paramo del Aimorzadero y relictos de bosgues aito
andinos, gue son un ares preselecoionads a ser elevada g categora de Pargue
Nacional Natural, Su vocacion es mayorfaramente rural en donde predoming la
enonomia campesing basada en la produccian agropacuana tradicional v se destaca
fa ganaderia de dobie propasifo.
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. Nucleo de Desarrolio Provincial Comunera; conformado por os municinios
de Chima, Confines. Contratacian, El Guacamayo, Galan, Gambita, Guadalupes,
Guapota, Hato, Qiba, Palmar, Paimas del Socormo, Simacota, Socomo v Suaita, con
nicleo provingial  sede  Socorro; tens una poblacian tofal de 94 807 habitantes
(fuente DANE a 20048) y un area de 3.338 Kmz2.
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FPosee sitios apltos para la construoccion de represas (La Honda y La Laja) y centrales
hidroelécticas como ias de ja Chimera v Cabrera, ambas sobre f Rio Sugrer.
dandale un gran potencial hidrico en & Departamenta. Cuna de fa Revalucion da los
Comuneros tiene un potencial de oportunidades para & turismo histdrico v cuitural,
asf como actividades de tipo agropecuario. Su sede es un importante centro de
actividad comercial, financiera y de sendcios que ayvuda a consolidar ef Comedor
Turistico del Departamento.
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». Nucleo de Desarrollo Provincial Mares: conformado por los municipios de
Barrancabermeja, Betulla, B Cammen de Chucurd, Puerfo Wiches, Sabana de
Tomres, San Vicerte de Chucuri vy Zapatoca, con ndcleo provincial  sede
Barrancabermeja. tiene una pobiacion ftofal de 318 507 habitantes {fuente DANE &
2008) vy un area de 6.947 Km2.

ANTIOGLILA

Es una despensa agroforestal y ganadera, centro prestador de servicios, pusrto
multimodal y punto estratégico articulador transversal v longitudinaimente del fluo de
hienes, senvicios v pasajeros de Colombia, Veneruela v & Caribe. Ademas, cuenta
con la refineria mas importante del pais; con gran potencial en la produccion de
aceite de palma, caucho, pesca. agncuitura comercial intensiva en & Distrito de
Riggo Magara, Ecoturismo en el Pargue Nacional Natural Serrania de los Yariguies,
humedales del Magdaiena Medio v & Parque Nacional del Pelrdlen.
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. Nucleo de Desarrollo Provincial Metropolitano: conformado por los
municipios de Bucaramanga, Flondablanca, Giron, Fledecuesta, Lebrja, Los Santos,
Sanla Barbara y Rionegro con ndcleo provincial sede Bucaramanga. tiene una
poblacian total de 17147 885 habitantes (fuente DANE & 20058) y un area de 3.545

Kmz.
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Centro prestador de senvicios especializados del nororente colombiano en salud ¥
educacion, cludadela deportiva, administrativa, financiera, tecnologica, histornoca y
cultural, con excelente cobeartura de servicios publicos domiciiarios. concentra &l 55
% de la poblacian v la mayor parte de las actividades industnal v manufacturera del
Departameanto, en ia fona rural sus suslos son aptos para los sistemas de
produccion siivopastond, forestal y de proteccion, gue le dan la vocacion al Nucieo de

191



Dezarrofio Provineial, en sectores de las vegas de los rios se encuantran pequenas
dareas de suslos que permiten cuitivos de pan coger de cofima calida.

«  Nicleo de Desarrollo Provincial Vélez: conformado por los municipios de
Aguada. Albania. Barbosa, Bolivar, Chipata, El Penan, Forian, Guavata, Guepsa,
Jests Maria, La Belleza. L a Paz, Puente Nacional San Benifo, Sucre y Vélez, con
nicleo provincial  sede Vélez. tiene una poblacion total de 169130 habitantes
(fuenta DANE a 2008) v un area de 4.026 Km2.

Bolivar
Bajo

Fredominan los suslos aplos para los sistemas de produccion sivopastonl
agroforestal vy de poteccidn como nicleo generador  de agua, que e dan la
vocaoion agropecuana ¥ ecoturistica al Nucleo de Desanalio Provincial, Los cultivos
de cana y guayaba, la agroindustria de fa panela y el bocadifo y la comercializacion
de estos, asi como la ganaderia han sido actividades econdmicas fradicionales an
ia subregion, con ja constfuccion de fa Planta de Alcohol Carburante tiene gran
potencial para la produccion de alcohol carburamte a partir de la cana.
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. Nucleno de Desarrollo Provincial Carare - Opdn: conformado por los
municipios de Cimitarra, Landazurd, Santa Helena del Opon vy Puearto Parmra. con
nicleo provincial sede  Cimitarra. flene una pobiacion tofal de 62 866 habitantes
{fuante DANE a 2008) vy un area de 4. 918 KmZ2.

ANTIOQUIA

Pto Parra
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Bolivar
Bajo

Fosse uno de los ulitimos relictos de Selva Humeda Tropical, formanda parte del
Area de Consenvacion del Cemro de Anmas incluidas en el Distito de Manaio
Integrado de la Serrania de los Yariguies. La Economia es mayantariamenta rural
gue gira en torno & la produccian ¥y comercializacion agropecuana, agroforestal v
forestal; cuenta con wun hato ganadero mayormente extensivo; se cuenta con
plantaciones de caucho, reforestacion comercial y explotacion del carban.
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* Niicieo de Desarrollio Provincial Sofo Norte: conformado por los municipios
de Tona, California, Charta. B Fayoin, Matanza, Surata, y Vetas, con nicieo
provincial sede  Matanza. tiene una poblacion tofal de 38 560 habitartes (fuenta
DANE a 20058) v un grea de 1.665 Kmz2
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La consoiidacion del Circuito Eco turistico del Oro, fa Pavimentacion de la Via
Bucaramanga — Matanza - Surata — California - Velas — Berlin, le permitiria a este
temtoro, inftegrarse & la dinamica econdimica del los comedores Tufstioo v
transversal de negocios infernacionales con Venezusla y ef Caribe. Tiene un alfo
potencial para su desaralio, parfiando de su dolacion de recursos naturales. su
posician estratégica. fa labonosidad de sus gentes vy sus achividades econdmicas
compatibles con e medio ambente.
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ARTICULO 3.- PRINCIPIOS: [os Nicleos de Desarollo Provincial se regiran
ademas de los preceptos legales por jos sigulentes princioios;

« [iderazgo: El Gobamador como maxima awtondad del Departamento, velara por
elevar e bienestar vy calidad de wida de los Sanfandersanos, buscando
productividad, competitividad y sostenibiidad.

« Respeto de las autononias: las entidades temtoriales  eferceran libremeante
sus funciones en materia de planificacion, con estricta sujecion a las atribucionas
gue 8 cada una de elfas seles ha asignado especificamente en la constitucion yla
ey,

«  Seguridad: busca restaurar &l control del fermtorio v ia aticwacion de recirsos
tecnicos, logisticos v de cooperacion ciudadana para lograr confianza, tolerancia ¥
paz en e Departamanto de Santander,

« Solidaridad: Unidn en tormo a fines comunes ¥ O00pefar en procesos gue
penmitan alcanzarios.

ARTICULO 4.- EJES ESTRATEGICOS DE INTERVENCION: Ef
gepartameanto de Santander esfa viviendo una transformacion importante; en primer
fugar hay un proceso de desarticulacion wsible en la sub-region del Magdalena Medio v
Provincia de Garcfa Rowvira; en segundo lugar. hay una concentracion de oportunidades,
capital, recursos ¥y poder en Bucaramanga, con ef consecuente abandono del resto de
lns municipios; en fercer fugar, se produce una transformacion de la estructura
econdmica, con cambios importantes en el centro y las demas sub-regionas; en cuarto
fugar, cada vez aumenta el empobrecimismto vy ja desconexion con los municipios del
norte y arente; yen quinto lugar un defefion prograsive, expansivo ¥ generalizado de ia
ofarta ambiental

Para tal efecto, se identifica una distibucion hamogenea con miras a fotalecer las
capacidades de gestion vy planificacion, asi como para dinamizar e intemalizar los
baneficios con fundamento en &l modelo de desarralio prop uesto.

« En lo fisico- espacial y servicios: apunta a la ublcacion de proyectos de
conectividad, infraestructura clave, equipamientos vy su area de influencia, para
generar ung adecuada plataforma de apoyo al mejoramiento de la compelitividad en
ios mercados nacionales e internacionales.

«  Sostenibilidad ambiental: para garantizar la capacidad de acogida del termtono
en las futuras generaciones y confrolar los procesos erosivos vy desartificacion.

« Desarrollo humano: para estimular Ja autoindependencia, la justica social v el
dasamolio parsonal

«  Cohesion socfal: para disminuir fa brecha de pobreza en el Depafameanto
« Forfalecimiento a la economia regional; para mantenar y mejorar las ventajas

gue le permitan alcanzar una mayor participacion en el mercado infernacional
aprovechando sus reclrsos,
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« El Fotalecimianto de Ja inshitucionalidad para generar una nueva cultura de
gestion en o pablico desde fos termtorios.

ARTFCU{:O 3.- DIMENSIONES REGIONALES: Son los espacios  de
articuwiacion para fa constuccion de una sociedad con bienestar, conocimignto e
innovacion en &l sigio XX

 En lo Ambiental, e reto es garantizar el uso ¥y maneio adecuado del medio
natural que conforma & temtono  sanfandereano,  buscando el maximo
aprovechamiento de los recursos con & minimo deterioro de estos, con la
implementacion de: la Politica Ambiantal de Saniander, Ja Poiltica del Agua, ia
conservacion de los ecosisfemas eslratégicos consofidando & sistema de areas
protegidas del departamento, la ordenacidn de cuencas. & fomento de los sistfemas
agroforestales con produccion Bmpia v omercados verdes, el controfl de la
confaminacion y los procesos de desentificacion, la revision, ajuste y efecucion de los
Flanes de Oradenamiento Terdtoral a nivel predial, en los temas de amenazas
naturaies, viuinerabilidad v nesgos, dareas de profeccion y resenvas locales de ia
sociedad ol

« En lo Econdmico, & reto es enfrentar la competitividad como proposito para
adecuarse a las nuevas condiciones de la economia internacional y a economias
cada ver mas ablertas, hace imprescindifVe tratar el temma de las estrategias de fas
cadenas productivas  y los cltisters ¥y microciister, en este sentido & modeio
plantea apropiar el nuavo concepio de ruralidad, yva no asistencialista sino ampiiada
al aprovechamiento del talento humano vy de los recursos naturales de manesa
sostenible, asi como fa generacian de valor agregado en dinamicas productivas gue
desarrolfen la vocacian regional especiaimente de encadenamientos productivos
articuiadas con e sector exportador comao motor de crecimiento, velando ademas,
por una mayor armoniFacion entre los Flanes de Desamollo vy jos FPlanes de
Ordenamiento Terntorial, una mayor articulaciaon de la Educacion, la Clencia v ia
Tecnologia con vocacion productiva predominante a nivel subregional,  lo cual
dgemanda promover desde el Departamento fa creacion de Agencias de Desarrolio
Agroempresanal ywo Agencias de Desamolio Local ADEL, instancias que operaran
an estraecha cooperacion con Jos Noacleos de Desamolio Provincial vy el
Departameanto,

« En fo Socio-Cultural. & refo es lograr mefor calidad de wida ndividual vy mayor
satisfaccion colactiva & los menores costos y resgos sociales. La mejor calidad de
vida individual se asocia g ia dimension cultural, donde el rescate de la cultura es el
principal baluarte para ef desamraiio, forfaleciendo la Santandereanidad vy con alfio
construir identidad & traves del reconocimienta de fradiciones, la apropiacion v la
recraacion del patrimonio en todas sus manifestacionas, para lo cual se promovera
la conformacian ¥y dinamizacion de los Consejos provinciales de Cultura como
espacios de reflaxion y concartaciaon.

La satisfaccion oofectiva se relaciona profundamente con fa equidad social en el
acoeso & los senvicios publicos vy sociales basicos, o cual requiers orear v forfalecer
los Consejos Provinciales de Polltice Social como espacios de aticulacion v
concertacion inteninstitucional de los niveles nacional vy departamental  con el
subregional para ja construccion implementacion de las politicas publicas  en el
ambito de fo social, con énfasis en la poblacion vuinerable.
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« En lo Polffico -Administrativo, < refo es emprender acciones conjuntas,
conducentes g fa materiaiizacion de programas y proyectos de afectacion comin. Es
pensar en la localizacion de los asentamientos humanos, sus vincwos, fa moviidad
pobiacional v su dinamica, dentro de un contexto qgue trasciende o focal ¥ qus
ampiia sus fronteras, en la busqgueda de nuevas ¥y mejores oportunidades.

Surge asi un modelo de territorio de unidad en la diversidad. donde cada entidad
municipal tiene su propdfa dinamica, pero se articula vy desanoila, en un modeio
regional, cuyo fin principal es al desamolio econamica vy humano de sus habitantes.
E= propiciar la articulacion de una nueva organizacion de las instituciones gue tienan
competencia en fas subregionas, con miras a una mayor integraiidad de Ja politica
pubiica y una mayor adecuacion a las posibilidades de desarnalio departamental.

« Enlo Urbano — Regional, el refo es la busqueda de un mayor eguilibno espacial
del desaralio econdmico, social y ambiantal, a través de la reconfiguracion del
sistema wrbano-funcional del Departamento. que posihiiten & surgimiento de
nuevos MNicleos de crecimiento v desanrailo  mpulsados por los grandes proyectos
de infraestructura en curso, por fa dofacidn de infraestructura para la prestacion de
servicios fundamentales, principaimente de Municipios gue si bien tradicionalmenta
han sido reconocidos como integrantes de una provincia, su dinamica funcional esta
mas asociada a ofra. a8/ como también a las Universidades como gestoras de un
desamolfo auwtonomo an & ambifo municipal-subregional, buscando alentar Ia
penmanancia de fa pobiacidon en ciudades medias calegonzadas como centros
subregionales vy desestimular el creciente flufo migratorio hacia los dos mayores
Nicleos urbanos de atraccion del Deparfamento como son &l Area Metropolitana v
Barrancabenmeja.

ARTICULD 6.- MODELO DE DESARROLLO. Para promover la construccion
del Santander deseado al 2025 y tenlendo en cuenta las consideraciones hechas por ef
DONP con fundamento en el avance del Departamento en matena de enfogues de
planificacion de largo plazo, de caracter estratégico, prospectivo vy frente a la
parsistancia de los problemas del desamolio, se enfaliza la necesidad de profundizar en
af Modelo de Desarmofio Endagenc con prgnocion en fos siguisntas niveles!

« local con: emprendimientos Sociales, una nueva ruralidad. incremento de la
coberfura vegetal, implementacion de los POTE (pianificacion de fincas ¥y nuewvos
asentamientos), meforar la conectividad, reconstruccion del tejido social, estimuios e
incentivos, mantener ¥ consanvar & patmmonio ambiental e infervencion en las
Fonas con fendencia a la andez.

«  Subregional con: la reconfiguracion subregional, desconcentracion de la
gestian, e fotalacimiento de fas ciudades infermedias buscando al desanoiio
anmanico del terrforio santandaraano.

« Regional: mediamte estrategias de marketing temitonal exdgeno como la
articuiacian de fos Comedores del Desamolio, Ia consolidacion de fa Region Andina
Noromeantal - RENOR”, Ja creacion de la Region Transversal de Planificacion, ia
materalizacion de la LZona de integracion Fromnteriza Colombo - Venezolana

H reto as el de lograr inicialmenta una estabilizacion, mejor aferta de sernvicios sociales,

la asoclatividad, la auwtorregulacion de cadenas de valor agregado y de circuitos
econdmicas compeatitivos en los municipios. La infervencion esta enfocada & meforar fa
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calidad de vida de los habifantes y a brindar oporfunidades de desamallo humano y
evitar deseguiibios que afecten las formas productivas, los seclores soclales v la
identidad cultural.

PARAGRAFO: emprendear un Sistema Regional de Planeacion Estratégica con ia
incorporacion de los secfores privado, publico, academia vy sociedad cowvil en ia
construceion de fa wision colectiva de futuro desde las subregiones.

ARTICULO 7. INSTITUCIONALIDAD. incorpdrense los siguientes simboios
represantativos de la identidad territoral, sus valores vy principios para la construocion
de la Santandereanidad asi:

En general los escudos conservan la misma forma del Escudo de Santander, que
es de tipo espafiol apuntado, & cual se encuentra dividido de diferentes formas,
en su interfor se observan los principales productos agropecuarnos, la vocacion y
cultura propios de cada femiforio.

Las ocho estrellas de plata: cada uno de los Nucleos de Desarrollo Provincial

gue componen a Santander, simbolizan la finTmeza e infegridad de sus genfes y la
luz que iluminan nuastro camino.

CARARE OPON

\UCLEO PROVINGyy,
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Franja Amarrilla: Simboliza la nobleza, constancia y sabiduria de sus gentes y
la ngueza de Jos suelos de los valles de los Rios Horta, Guayabito, Carare y
Opdn.

Franja Roja: Dencta la fortaleza, osadia y astucia de los habitantes de este
termtorio, evoca las luchas de los indics carares y opones en confra del
conguistador espafol y el lanto del arbol de caucho af ser cortado.

Franjas Verdes: Representa la fe y esperanza de sus gantes en un futuro mejor,
la exhuberancia de la selva tropical, el piedemonte de La Cordillera Oriental ¥
suUs campos, la nqueza maderera y los sistemas de produccion silvopastonies v
agroforestales del cacao y caucho.

Franjas Blancas (plateadas): es insignia de pureza inteqridad y firmeza de sus
gentes.
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COMUNERO

Franjas Verdes: Representan &l valor y respeto de la amistad que une a los
comuneros; los bosques, campos, cuwltivos, y pastos de las estnbaciones de la
Serrania de fos Yariguies en el onente y en el occidente, los paramos, bosques
andinos, praderas y cullivos que componen el ferntono.
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Franjas Amarillas: Representan la luz que guia nhuestra libertad. herencia que
nos dejaron Los Comuneros: la rigueza del femitono; simboliza el color de la
pledra arenisca de sus calles, caminos reales y senderos, fachadas de casas e

iglesias y las vegas del valle del ric Suarez.
Franjas delgadas verde, roja y negra: Representa los valores y principios que

rigen a los comuneros, la fa y esperanza en sus ideales, su fortaleza v espintu
desacrficio; su integndad, honestidad y valentia.

GARCIA ROVIRA
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Franja Amarilla: Reprasenta la nobleza y constancia de sus gentes, la luz del
sof en el amanecer gue nos llega del onente. El color de la pledra arenisca usada
en la construccion de sus casas, caminos y parqgues v al dorado del frigo, tabaco,
maiz y cana.

Franja y tonos verdes: Representan la fe y creencias religiosas de  sus
pobladores, Ja esparanza de un mafana mejor. Simbolizan los bosgues Anding,
Alto Andino, Paramo del Almorzadero, los pastos con ganaderia de doble
propdsito, cultivas de maiz, arvela, cafia y tabaco y la vocacion agroforestal y
forestal de la provincia.

Franja Roja: Representa la fortaleza y el teson de los laboriosos habitantes dal
termforio. Representa la sangre derramada porlos indics Chitareros y Laches en
su resistencia a la conquisia ¥ colonizacion espanola y por los combatientes en
la guerra de los mil dias.

Franjas Azules: Representan la lealtad v sincendad de sus gentes, la rigueza,

diversidad y hermosura del paisaje Garcia Rovirense, las frias y cristalinas aguas
de jos ros, quebradas y lagunas que la recorren.
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GUANENTA

Franja Roja: Representa la forfaleza y osadia de quienes derramaron su sangre
en la gesta independisia.

Franjas Amarillas: Representan el color de los caminos y senderos, la nqueza
de sus termforios y la sabiduria de sus gentes, la piedra arenisca usada en la

203



Dpestlon e Codondls

o

G Lomacitn ob Hostoncdi

construccion de sus calles, caminos y parques, asi como de las fachadas de jas
casas e iglesias.

Franja Azul: Simbolo de justicia y verdad representa la hermosura de sus
campos v la lealtad de sus gentes. La rigueza hidrica de los rios Plenta y
Mogoticos que dan origen al rio Fonce,

Franja Verde: representa la fe, esperanza y senvicio de sus gentes. Simboliza
tambien la biodiversidad presente en los bosques de la parte alta de La Provincia
en especial el Santuario de Fauna y Flora Guanenta Alto Rio Fonce, los campos
conformados por pastos, cultivos de figue. cafa, tabaco entre otros, su vocacion
agropecuarna base de su progreso y desarrallo.

MARES
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Franja Verde: Representa la esparanza y fe del pusbic riberefio de un mejor
futuro en paz y armonia con el enforno.

Comesponde a selva tropical humeda del Magdalena Medio Santandereano, que
una vez colonizada da paso a cultivos agroindustnales de palma de acelte,
pastos con ganaderia de ceba y bufalo de agua, siendo estos el prncipal
soparte de las actividades de los  habitantes y ser el Centro Prestador de
Servicios y Puerto Multimodal.

Franja Amarilla: Simboliza la riqueza def sueio y subsuelo del  terntono, la
nobleza de sus gantes.

Franja Azul: Representa el Ric Magdalena, gle motor del desamollo, la belleza
del palsaje y rigueza hidnca y piscicola del terntono.

Franja Negra: Simboliza la riqueza del subsuelo representada en & oo negro y
mantos de carboan, que dio ongen histornico a la provincia y  la identifica y es
base de su desamollo.

Franja Roja: Significa la fortaleza v altivez de la tnbu Yanguies que defendieron
su territorio de la dominacion espafiola.

205



METROPOLITANG

Franjas Amarillas: Representan el poder politico, econcmico y administrativo
que se concentra en este temiono; simboliza fa sabidura y e conocimiento
acumulado que se irradia a todo el Departamento e flumina los destinos de este.

206



G ppisldlou o Codlontin
L)

7 I i W

Franjas Verdes: Denota la fe de sus habitantes en sus creencias religiosas. la
esperanza de una excelente calidad de wvida, e respeio por los demas y su
vocacion de dentro prestador de servicios a fodo el Deparfamento. Tambien
representa los bosques de la montana santandersana, pastos y cultivos de pifia,
citricos, hortalizas, cafia y tabaco entre ofros.

Franjas Blancas (Flateadas). La paz y la tranquiidad que se respira en su
terntono, la integridad y firmeza de sus gentes.

Franja Roja: representa la sangre demramada por los indies Chitarercs y Guanes
en su resistencia ala conquista y colonizacion espafiola.

SOTO NORTE
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Fondo Amarillo: Representa la rigueza del subsuelo por su contenido de
metales preciosos, la nobleza y constancla de sus gentes. B color dorado del
Frailgjon planta tivica del Paramo de Berliny el Filo de Turbay.

Franjas Azules: Simbaliza la lealtad y el apego a la verdad de sus gentes. la
rigueza hidrica del teritorio que abastece de agua al Area Metropolitana, la
hermosura de los paramos y lagunas (tipo bacin).

Franjas Negras: Representan la prudencia y honestidad de sus gentss. Las
carreteras y caminos que dan progreso y bienestar a sus habitantss.
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VELEZ

Franja Roja: Representa fortaleza, altivez e inteligencia de los habitantes del
ternforio, la pasion y empefdo que colocan en su trabajo, la sangre de los
Muiscas que se resistieron a la conguista y colonizacion espanola.

Franja Azul: Simboliza &l calo por la verdad, la justicia, el sentido de lealtad y
solidaridad de sus habitantes, la hermosura de sus fiemas, los abundantes rios y
quebradas que bafan su temtono.
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Franjas Negras: Representan la prudencia y honestidad de sus gentes. La
rigueza de los suelos que soporta las actividades ganaderas y agropecuanas.

Franjas Amarillas: Representan los caminos ¥y ngueza del temitorio,
constancia y sabiduria de sus gentes.

Franjas Verdes: Representa la fe en sus creencias y la esperanza de sus
gentes en un futuro mejor, corresponde también a la selva tropical himeda y al
bosque andino, que una vez colonizada da pasos a cultivos de cafa, maiz y
pastos con ganaderia bowvina de doble propdsio y la industnalizacion de la
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ARTICULO 8. PARTICIPACION COMUNITARIA EN LOS NUCLEQOS DE
DESARROLLO PROVINCIAL ' | 2 comunidad debe formar parte de los nicleos de
desarofio, fa cual se organizara a través de Consgjos de Hanificacion Provinoial,
representativos  de  organiFaciones ofvicas, gremiales, educativas, culturales y
mbientales debidamente reconocidas, elegidos entre elfos mismos a traves de
mecanismos democraticos, quisnas representaran sus iMtereses coleciivos ante ias
instancias ejecutivas.

Bl Departamento, a traves de la Secretana de Planeacion  prestara ef apoyo
administrativo v logistico  gue sea indispensable para efectos de garantizar la
adecuada parficipacion comunal.

ARTICULO 9. PACTOS TERRITORIALES: Para faciitar ia implementacion de
fa promocion del desamolio regional se efectuara  un pacto entre actores publicos v
privados con el fin de favorecer & empleo, ia reconversion productiva de greas en
orisis, la especializacian termtarial, la innovacion, entre airos.

ARTICULO 10. INSTANCIAS DE GESTION EN LA PROMOCION DEL

DESARROLLCO TERRITORIAL. Con el ohjeto de promover e desamoiio, es
necesario una forma de relacionamiento pibiico- privado gue penmita aprovechar las
veniajas y forfalezas que s& tienen, entre elfas;

«  Agencias de Desanolio local
o Incibadoras empresariales
« Pargues ciantificos ylecnoldgicos

Sus objetivos estrateégicos son los de fortalecer el tefido industrial, tecnoldgico vy de
servicios, promover la oreacion de emplecs, diversificar Ja base productive e
incrementar el nexo universidad- empresa.

ARTICULO 11. PEDAGOGIA: En los programas educalivos y enla capacitaciin
de funcionarios se incluiran elementos pedagdgicos  conducenfes & gensrar un
cambio de actitudes y valores nstitucionales, sociales y étficos con &l fin de promover
la gestion del desarrolio con wision territono; & traves de la difusicn en los medios de
comunicacion vy en ias catedras de las mstituciones de educacion media ¥ superion

ARTICULO 12. SISTEMA DE INFORMACION TERRITORIAL: | 2 Secretaria
e Planeacion debera estructurar un Sistema de informacion Termitarnal por cada Nicieo
de Desamolio Provincial, que sinva de soparte a los procesos de planfficacion e
imtegracian entre los municipios, para arganizar y ejecutar acciones dinigidas a poner en
marcha la Agenda de Conectividad y la adopcion de nuevas tecnologias de ia
informacion ¥ ia comunicacion, enfa presante adminisiracion.

ARTICULO 13: PLAN ESTRATEGICO REGIONAL iz Secretada de
Fianeacion debera elaborar durante la presente admmnistracion. un Han Estrategico
Reagional como afercicio prospectivo con fa colaboracion de fas diversas nstifucionas y

211



actoras, que permia materializar el modelo termtorial deseado v posible ¥ sUs acoionas
priondtarias, confonme a lo planteado en & presente decrelo, en & marco del documento
CONPES 91 yla Visidn Colombia Segundo Centenario 20715,

ARTICULO 14: SUJECION: Las distintas dependencias del Gobiemo
Departamental & iguaimente los instittos Descentralizados Departamentales, s
sujetaran & los parameatios establecidos en el presente decrelo, baio la coordinacion de
la Secretaria de Faneacion Departameantal.

ARTI"CU.'_.O 15: VIGENCIA: B presente decreto rige a partir de la fecha de su
publicacion.

Publiguase, Comuniguese y Cumplase,

Expedido en Bucaramanga, a los seis dias (6) del mes de diciembre de 2005

HUGO HELICDORO AGUILAR NARANJO
Gobamadaor de Santander.

LINE EMILIO ROJAS PABON
SECRETARID DE PLANEACION

Eciwin £, Mandoza Bakran
Coovel Grpn de Famicacdn § ST

Rewsd: age Caspadas Camscho
Amesar Giicima Aidica

Muva C. Pedmas
Privesions Unvvarsiand.
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Anexo D. Resoluciéon No. 0348 de 2007

REFUBLICA DE COLOMBIA

MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA ¥ TURISMO

Resolucion No. 0348 de 2007
(27 de febrero)

Por la cual se determinan los sitios de interés turistico de que tratan los numerales 19y 2°
del articulo primero de la Resolucion 0347 de 2007

EL MINISTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA ¥ TURISMO

En gjercicio de sus facultades legales y en especial de las que le confiere el paragrafo 3° del
articulo 3° de la Ley 1101 de 20086, y

CONSIDERANDO

Que los numerales 1° y 2° del articulo primero de la Resolucion 0347 de 2007, sefalan que el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo determinara los lugares, los municipios, los
corregimientos y las zonas urbanas o rurales turisticas del pais.

RESUELVE

ARTICULO PRIMERQO: MUNICIPIOS DE CARACTER TURISTICO: De acuerdo con lo
previsto en el numeral 2 del articulo primero de la Resolucion 0247 de 2007, se considera
que tienen el caracter de turistico los siguientes municipios:

Municipio Departamento
Leticia Amazonas
Santa Fe de Antioguia Antioguia
Guatapé Antioguia
El Pefol Anticguia
Jardin Antioguia
Mompox Baolivar
Paipa Bayaca
Raguira Baoyaca
Villa de Leyva Boyaca
San Andrés de Pisimbala Cauca
Popayan Cauca
Cajica Cundinamarca
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Resolucién Na. de Hoja No.

Por la cual se determinan los sitios de interés turistico de que tratan los numerales 1%y 2
del articulo Primero de la Resolucion 0347 de 2007

Municipio Departamento
Chia Cundinamarca
Girardot Cundinamarca
Sopd Cundinamarca
Rivera Huila
San Agustin Huila
San José de lsnos Huila
Mentenegro Quindio
Quimbaya Quindio
Salento Quindio
Santa Rosa de Cabal Risaralda
Barichara Santander
San Juan de Girén Santander
San Gil Santander
Covenas Sucre
Santiago de Tolu Sucre
Melgar Tolima
Honda Taolima
Buga Valle del Cauca

Calima - Darién

‘alle del Cauca

ARTICULO SEGUNDO: OTROS SITIOS DE CARACTER TURISTICO: De acuerdo con lo
previsto en el numeral 1* del articulo Primero de la Resclucion 0347 de 2007, se considera
gue tienen el caracter de turistico los siguientes sitios:

ANTIOQUIA
Municipio Atractivo
CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de Cultura

ABEJORRAL
PARQUE DE LA INDEPENDENCIA
Sector ubicado entre las calles 50 y 60 v las carreras 45 y 49.
: CENTRO HISTORICO
el Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de Cultura
PUERTO CAVERNA DEL NUZ
BERRIO

LA ESTRELLA |JARDIN DE ORQUIDEAS EL RANCHITO

SANTA ELENA |PARQUE ECOLOGICO PIEDRAS BLANCAS

BARBOSA PARQUE METROPOLITANO LAS AGUAS

CENTRO HISTORICO

Sector declarado bien de interés cultural por el Ministeric de Cultura

R SECTOR CALLE DE LA MADERA
Sector entre el Puente Real y la Glorieta COMFAMA
BELLO CASA MUSEO MARCO FIDEL SUAREZ
CARMEN DE |CENTRO URBANO
VIBORAL Sector ubicado entre calles 30 a la 45 y las carreras 29 vy 32
RECINTO QUIRAMA,
CENTRO URBANO
Sector ubicado entre las calles 18 a 22 y las carreras 20 a 25
EL RETIRO CASAMUSEQ EL RETIRO

214




de Hoja No.

Per la cual se determinan los sitios de interés turistico de que tratan los numerales 1%y 2°

del articulo Primero de la Resolucion 0347 de 2007

ANTIOQUIA

Municipio

Atractivo

CASA DE LA CONVENCION

HACIENDA FIZEBAD

SALTO DEL TEQUENDAMITA

PARQUE DEL AMOR

PARQUE LOS SALADOS

REPRESA DE LA FE

JERICO

CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de Cultura

LA PINTADA

CENTRO URBANO ¥ SECTOR TURISTICO
Sector ubicado sobre la Avenida 30 entre calles 30 a 34

MARINILLA

CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de Cultura

MUSEQ HISTORICO Y ARQUEOLOGICO

PUERTO
TRIUNFO

PARQUE PRINCIPAL

PARQUE LA ESMERALDA

ALDEA DORADAL

CANCN DE RIO CLARO

MALECON ECOTURISTICO SOBRE EL MAGDALENA

HACIENDA NAPOLES

RIO LA MIEL

SAN
JERONIMO

PLAZA PRINCIPAL

SECTOR HOTELERO - Via a Santafé de Antioguia

PARQUE LOS TAMARINDOS

SONSON

CENTRO URBANO
Sector ubicado entre las calles 4 y 14 y las carreras 6y 8
MUSEQ ROMULO CARVAJAL

MEDELLIN

SECTOR CENTRO
Sector comprendide entre Av. Ferrocarril - Av. Girardot entre calles 58
y calle 49

SECTOR EL POBLADO
Sector entre carrera 43 — Avenida San Diego y Avenida Palacé entre
calle 35 y calle 50

SECTOR BARRIO LAURELES
Sector entre calles 47 vy calles 44 sobre transversal 73

ZONA ROSA POBLADO Avenida El Poblado hasta La Inferior {carrera
32)ydelacale8ala 1.

CASA MUSEQ MAESTRO PEDRO NEL GOMEZ

JARDIN BOTANICO JOAQUIN ANTONIO URIBE

MUSEO DE ARTE MODERNO

MUSEOQ EL CASTILLO

MUSEQ ETNOGRAFICO MIGUEL ANGEL BUILES

MUSEQ MINERALOGICO

PARQUE JUAN PABLO SEGUNDO

PLANETARIO JESUS EMILIO RAMIREZ

ZOOLOGICO SANTA FE

BIBELIOTECA PUBLICA PILOTO

IGLESIA DE SAN IGNACIO

PARQUE SAN ANTONIO

CENTRO ADMINISTRATIVO LA ALPUJARRA

PARQUE DE LA LUZ
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de Hoja No.

Por la cual se determinan los sitios de interés turistico de que tratan los numerales 1°y 2°

del articulo Primero de la Resolucion 0347 de 2007

ANTIOQUIA

Municipio

Atractivo

PARQUE PIES DESCALZOS

MONUMENTO A LA VIDA

PALACIO DE EXPOSICIONES

PLAZA DE TOROS LA MACARENA

TEATRO METROPOLITANO

PARQUE NORTE

CERRO NUTIBARA - PUEBLITO PAISA

PARQUE DE BERRIO - PLAZA BOTERC

ATLANTICO

Municipio

Atractivo

BARRANQUILLA

SECTCR BARRIO EL PRADO

Sector ubicado entre las carreras 50 a la 60 y las calles 54 a 76
ZONA ROSA

Calle 72 entre carrera 38 y carrera 54

Calle 84 entre carrera 38 a carrera 57

Calles 93 a la calle 86 entre carreras 43 y la carrera 52
Barrio Country - Carrera 53 enire calles 79 y 85

JARDIN ZOOLOGICO DE BARRANCQUILLA

LAGOS DEL CISNE

MUSEO ANTROPOLOGICO Y ETNOLOGICO

MUSEO ROMANTICO

PARQUE ¥ MERCADO ARTESANAL DE SURISALCEDO
PLAZA DE LA ADUANA

TERMINAL MARITIMC Y FLUWVIAL

CATEDRAL METROPOLITANA

IGLESIA DE SAN NICOLAS

IGLESIA DE SAN ROQUE

TEATRO MUNICIPAL AMIRA DE LA ROSA

MUSEQO LA CUEWA

JUAN DE | PLAYAS DE SANTA VERONICA
ACOSTA PLAYAS SALINAS DEL REY
CASTILLO DE SALGAR
MUELLE DE PUERTO COLOMBIA
PUERTO PLAYA MENDOZA
COLOMBIA PLAYA PRADO MAR
PLAYA PUNTA ROCA Y SABANILLA
PLAYA SALGAR
SOLEDAD CASA MUSEO SIMON BOLIVAR
4 PLAYAS CANO DULCE Y PUERTO VELERO
i PLAZA PRINCIPAL
USIACURI CENTRO ARTESANAL

CASA DE JULIC FLOREZ
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de Hoja No.

Por la cual se determinan los sitios de interés turistico de gue tratan los numerales 1%y 2°

del articulo Primero de la Resolucion 0347 de 2007

BOGOTA D.C.

Distrito

Atractivo

BOGOTA D.C.

SECTOR USAQUEN
Sector comprendido entre las carreras & y 7 entre calles 114 y 121

SECTOR HOTELERO ¥ COMERCIAL PEPE SIERRA
Sector comprendido sobre la Avenida Pepe Sierra entre la Avenida
Séptima vy la Avenida 19.

SECTOR HOTELERD ¥ COMERCIAL CALLE 100
Sector camprendida sobre la Calle 100 entre la Avenida Séplima vy 1a
Autopista Norle

SECTOR HOTELERO Y COMERCIAL PARQUE 93
Sector comprendido entre las Calles 82 y 94 y las carreras 11y 15

SECTOR WIA A LA CALERA

Sector sobre la Via que conduce a La Calera desde la calle 88 con
Avenida Circunvalar hasta los limites del Distrito Capital con el
Municipio de La Calera.

ZONA ROSA NORTE
Sector comprendido entre la Calle 80 y calle 85 y la Carrera 11 y la
Carrera 15.

CALLE 72- SECTOR FINANCIEROC
Sector ubicado sobre la calle 72 entre las carreras 7" y 11

ZONAT
Sector comprendido entre las Calles 82 y 84, entre carreras 12 y 13,

ZONA G = QUINTACAMACHO
Sector comprendido entre las Calles 67 a 71 y carreras 4 a 11

ZONA M - LA MACARENA
Sector comprendido entre la Avenida Calle 26 a calle 30 y Avenida 3
a la Avenida Séptima

CENTRO INTERNACIONAL TEQUENDAMA,
Sector ubicado entre Carreras 7 v 13, entre Calles 26 y 32.

SECTOR EJE AMBIENTAL
Sector ubicado sobre la Avenida Jiménez desde la Avenida
Circunvalar hasta la carrera 10

CENTRO HISTORICO
Sector ubicado entre la Avenida Circunvalar y la Carrera 10 enire
calles 4 y Avenida Jimeénez

ZONA ROSA SUR
Sector ubicado sobre la transversal 71 D comprendido entre |a
Avenida Primero de Mayo vy calle 3 sur.

CEMENTERIO CENTRAL

CERRO DE GUADALUPE

ESTACION FUNICULAR

IGLESIA DE LA CONCEPCION

IGLESIA SANTUARIO DEL NINO JESUS 20 DE JULIO

JARDIN BOTANICO JOSE CELESTINO MUTIS

MALOKA

MUSEO DE ARTE MODERNO

MUSEO DEL CHICO

MUSEQO DEL ORO

PARQUE DE LOS NOVIOS
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BOGOTA D.C.

PARQUE EL VIRREY

PARQUE METROPOLITANO SIMON BOLIVAR
PARQUE NACIONAL

PARQUE RENACIMIENTO

PLANETARIC DISTRITAL

PLAZA DE LOS ARTESANOS

SANTUARIO DE MONSERRATE

BOYACA
Municipio Atractivo
TUNJA CENTRO HISTORICO
Sector ubicado entre la Avenida Colon y Carrera 7 y Calle 12 y Calle

25

IGLESIA VIRGEN DEL MILAGRO EL TOPOD
POZO DE DONATO

PUENTE DE BOYACA

MONASTERIO DE SANTO ECCE HOMO
TEMPLETE PARQUE JUAN PABLO I
BASILICA MAYOR DE MUESTRA SENORA DEL ROSARIO DE
CHIQUINQUIRA

IGLESIA DE LA RENOVACION

ESTACION DEL FERROCARRIL

MUSEQ MARIANO NACIONAL

PARQUE JULIO FLOREZ

CHIQUINQUIRA

CUCAITA CAPILLA DOCTRINERA,
MUSEOQ DE ARTE RELIGIOSO

DUITAMA PLAZA DE LOS LIBERTADORES

MONGUI BASILICA MENOR DE MONGUI

CONVENTO DE MONGUI

PARQUE PRINCIPAL

NOBSA CAPILLA COLONIAL

MUSEO SIDERURGICO

VINEDO Y CAVA PUNTALARGA NOBSA
SACHICA IGLESIA DE SACHICA

MUSEQ Y PARCQUE ARQUECOLOGICO
TEMPLO DEL SOL

S SANTUARIO DE NUESTRA SENORA DE MORCA
PARQUE DEL SOL Y DEL ACERO

IZA PARQUE PRINCIPAL
PARQUE PRINCIPAL

TIBASOSA CASA DE LA TESORERIA
HACIENDA SUESCUN

TOPAGA IGLESIA Y CAPILLA POSA
PARQUE PRINCIPAL

AQUITANIA LAGUNA DE TOTA

GARAGOA PARQUE PRINCIPAL

MONIQUIRA PARQUE PRINCIPAL

TENZA PLAZA PRINCIPAL
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CALDAS

MUNICIPIO

Atractivo

AGUADAS

CENTRO HISTORICO
Sector declarado come bhien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura.

CHINCHINA

ESTACION DEL FERROCARRIL DE CHINCHINA

PALESTINA

WALLE DE SANTAGUEDA

SALAMINA

CENTRO HISTORICO
Sector declarade como bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura.

RIOSUCIO

PLAZA DE LA CANDELARIA
PLAZA DE SAN SEBASTIAN

VITERBO

PARQUE PRINCIPAL DE VITERBO
GALERIA YURUPARI

ANSERMA

CENTRO HISTORICO
Sector declarado comao bhien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura.

BELALCAZAR

CRISTO REY DE BELALCAZAR

PACORA

PARQUE SIMON BOLIVAR

TEMPLO DE SAN JOSE

CASA DE LA CULTURA GUILLERMO BOTERO

MANIZALES

CENTRO HISTORICO

Carreras 20 a 24 entre calles 18 y 24

BULEVAR Y MIRADOR DE CHIPRE

CENTRO CULTURAL ¥ DE CONWENCIONES TEATRO LOS
FUNDADORES

ECOPARQUE ALCAZARES ARENILLO

ECOPARQUE DE SELVA HUMEDA TROPICAL LOS YARUMOS
ESCULTURA MONUMENTO A LOS COLONIZADORES
ESTACION DEL CABLE AERED

ESTACION DEL FERROCARRIL

FONDO CULTURAL DEL CAFE

MIRADOR CERRO DE QRO

MUSEO DEL ORO

PARQUE BICENTENARIO SIMON BOLIVAR BOSQUE POPULAR
EL PRADO

PILA DE LOS FUNDADORES

RECINTO DEL PENSAMIENTO

SAMOGA MUSEO INTERACTIVO CIENCIA
TECNOLOGIA ¥ OBSERVATORIO ASTRONOMICQO

JUEGO

SANTUARIO DE NUESTRA SENCRA DE FATIMA

TEMPLO SAN PIO X ( CAPILLA DE LA ENEA)

TORRE DE HERVEO
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CESAR

MUNICIPIO Atractivo

SECTOR PLAZA ALFONSO LOPEZ - Ocho cuadras alrededor
declaradas patrimonio cultural.

BALNEARIO HURTADO, MONUNMENTO A LA SIRENA
MONUMENTO PEDAZO DE ACORDEON

MONUMENTO LOS GALLOS

MONUMENTO CACIQUE UPAR

MONUMENTO DE LOS POPOROS

MONUMENTO DE LOS MUSICOS

MONUMENTO PARQUE EL VIAJERD

LA GALLERA MIGUEL YANETH

PARQUE PRINCIPAL

CIENAGA LA ZAPATOSA

PARQUE PRINCIPAL FRANCISCO DE PAULA SANTANDER

VALLEDUPAR

CHIMICHAGUA

RIO DE ORO

CHOCO

Municipio Atractivo

ZONA CENTRO URBANO 1

Sector comprendido entre carreras 1 a 2 y calles 24 a la 31 y calles
30y 31 entre carreras 3 y 7

CAPILLA DEL ECCE HOMO

CAPILLA NINO JESUS

QuUIBDO COLISEOQ CUBIERTO

PARQUE DE PROSOCIAL

PARQUE LA GLORIA

PUENTE CABI (Via Yulo)

TUTUNENDO

CENTRO URBANO

BAHIA SOLANO Sector comprendido entre la carrera 1y 3desde lacalle 3alaég
PLAYA EL ALMEJAL (El Valle)

PUNTA HUIMA,

AVENIDA PRINCIPAL
NUQui GUACHALITO
CABO MARZO
TERMALES

ACANDI SAPZURRO
CAPURGANA

TADO PLAZA PRINCIPAL

LAS ANIMAS SANTUARIO DE SANTO ECCE HOMO
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CORDOBA
Municipio Atractivo
AVENIDA CIRCUNVALAR calle 64 a calle 70
AVENIDA CIRCUNVALAR calle 45 a lz calle 50
CENTRO URBANO
MONTERIA Sector comprendido entre Carrera 1 y carrera 3, entre calle 29 a la
calle 40
ROMNDA DEL SINU
Carrera 1 entre Calle 20 a la calle 28
CATEDRAL DE SAN JERONIMO

LORICA PLAZA PRINCIPAL

MOMIL CENTRO ARTESANAL

PUERTO

ESCONDIDO PLAYA PUERTO ESCONDIDO

SAN ANDRES DE|CENTRO ARTESANAL

SOTAVENTO

SAN ANTERO BAHIA DE CISPATA

SAN BERNARDO|PLAYA SAN BERNARDO DEL VIENTO
DEL VIENTO

MONITOS PLAYAS MONITOS

MONTELIBANO CERROMATOSO
REPRESA DE URRA
TUCHIN CENTRO ARTESANAL
AYAPEL CIENAGA DE AYAPEL

PLANETA RICA CIENAGA DE BETANCI

CUNDINAMARCA

Municipio Atractivo
CHORROS DE QUESADA
AGUADEDIOS  IE4ea MUSEOD LUIS A CALVO
ANAPOIMA TEREMALES SANTA LUCIA Y SANTA ANA
SANTUARIO DE NUESTRA SENORA DE LA SALUD
BOJACA
PARQUE ARQUEOLOGICO PIEDRAS DE CHIVO NEGRO
CARMEN DE|REPRESA HATO GRANDE
CARUPA
COGUA PARQUE FORESTAL REPRESA DEL NEUSA
CHIPAQUE SANTUARIO ECOLOGICO Y RELIGIOSO MARILANDIA
CHOACHI TERMALES SANTA MONICA
; TERMALES DE LOS VOLCANES
SuloerL U FUENTES TERMALES NAPOLES
COTA FUENTES TERMALES EL MANANTIAL
JEROGLIFICOS PIEDRA DE LA TAPIA
) CENTRO HISTORICO
CUCUNUBA Seclor declarado como Bien de Interés Cultural por el Ministerio de
Cultura.
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CUNDINAMARCA

Municipio Atractivo

LAGUNA DE CUCUNUBA

EL COLEGIO ZOOLOGICO DE SANTACRUZ

FACATATIVA PIEDRAS DEL TUNJO

FUSAGASUGA CERRQO DEL QUININI

FUQUENE LAGUNA DE FUQUENE

GACHALA REPRESA DEL GUAVIO

GAMA REPRESA DEL GUAVIO
LAGUNAS DE SIECHA

GUASCA CAPILLAS DE SIECHA

TERMALES MUNICIPALES
CENTRO HISTORICO
Sector declarado como bien de interés cultural por el Ministerio de

GUADUAS Cultura.
MIRADOR PIEDRA CAPIRA
e REPRESA DEL TOMINE
PLAZA DE ARMAS
EMBALSE SAN RAFAEL
LA CALERA CAMINO COLONIAL AL META
TERMALES
LAGUNA DEL TABACAL
LA VEGA
CERRO DEL BUTULU
MOSQUERA DESIERTO DE ZABRINSKI
LA MINA DE NEMOCON
NEMOCON PARQUE PRINCIPAL
DESIERTO DE LA TATACOITA
e PISCINA NATURAL MANGOSTINOS
CASA DE ORESTE SINDICI
TERMALES LAS LAJAS
PANDI

CUEWVAS TALLADAS Y JEROGLIFICOS DEL HELECHAL

PACHO RUINAS DE LA FERRERIA
MUSEQC ARQUECLOGICOD
T LAGUNA VERDE
PARATEBUENO TERMALES AGUAS CALIENTES
FUENTES TERMALES CASABLANCA
RICAURTE MONUMENTO HISTORICO PENALISA
SAN BERNARDO |MAUSOLEC DE LAS MOMIAS

SASAIMA PARQUE PRINCIPAL
SUSTATAUSA CENTRO DOCTRINERO
SUBACHOQUE CERRO DEL TABLAZO
SESQUILE LAGUNA DE GUATAVITA
SOACHA SALTO DEL TEQUENDAMA,
SUESCA ROCAS DE SUESCA

AGUAS TERMALES HATO GRANDE
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CUNDINAMARCA

Municipio Atractivo
MONQOLITOS

IGLESIA DOCTRINERA

FUENTES TERMALES AZUFRADAS
TABIO PARQUE PRINCIPAL

TERMALES EL ZIPA

LAGUNA VERDE

L EMBALSE DEL NEUSA

TENA LAGUNA DE PEDRO PALO

POCITOS AZUFRADOS

TOCAIMA
ESTACION PUBENZA

CENTRO HISTORICO

TENJO Sector declarado como bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura

. CERRO SANTA BARBARA

il BASILICA MENOR

VILLETA SALTO DE LOS MICOS

CENTRO HISTORICO

ZIPAQUIRA Sector declarado como bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura

CATEDRAL DE SAL

MAGDALENA

Municipio Atractivo

CENTRO HISTORICO

Sector declarado como hien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura

MONUMENTO A LOS MARTIRES DE LAS BANANERAS
BALNEARIO COSTA WVERDE

BALNEARIO MIRAMAR
ARACATACA CASA NATAL DE GABRIEL GARCIA MARQUEZ

CIENAGA

META
Municipio Atractivo

BIBLIOTECA PUBLICA MUNICIPAL GERMAN ARCINIEGAS
VILLAVICENCIO CASA DE LA CULTURA JORGE ELIECER GAITAN

MUSECQ EDUARDO CARRANZA

PARQUE DE LOS LIBERTADORES

PARQUE DEL HACHA,

PLAZOLETA LOS CENTAUROS

CONCHA ACUSTICA ARNULFQ BRICENO CONTRERAS
JARDIN BOTANICO
PARQUE DE LA VIDA
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META
PARQUE DE LOS ESTUDIANTES
COMPLEJO GANADERO CATAMA
MONUMENTO A LAS ARPAS

MONUMENTO AL COLED
ALTO MENEGUA -OBELISCO CENTRO GEOGRAFICO DE

PUERTO LOFPEZ COLOMBIA
PUERTO GAITAN CENTRO EXPERIMENTAL CARIMAGUA
SAN MARTIN GRANJA DE IRACA
RESTREPO SALINAS DE UPIN
NARINO

Municipio Atractivo
SAN JUAN DE SANTUARIO DE LA MERCED
PASTO LAGUNA DE GUAMES - LA COCHA

CATEDRAL DE SAN JUAN
CATEDRAL DE CRISTO REY
COLEGIO SAN FRANCISCO JAVIER
SANTUARIO DE LAS LAJAS

IPIALES MUSEQ ARQUECLOGICO
PUENTE INTERNACIONAL RUMICHACA
TUQUERRES VOLCAN AZUFRAL
CUMBAL VOLCAN CUMBAL
LA CRUZ AGUAS TERMALES DE TAJUMBINA
PLAYAS DE BOCAGRANDE
TUMACO LITORAL EL MORRO

BALNEARIO DE SAN JUAN DE LA COSTA

NORTE DE SANTANDER
Municipio Atractivo
CASA DE LA CULTURA,
BIBLIOTECA DEPARTAMENTAL
PALACIO DE LA GOBERNACION
CATEDRAL DE SAN JOSE
BOCHALEMA TERMALES EL RAIZON
IGLESIA CATEDRAL
CASA DE LA CULTURA DE DON ANTON GARCIA

cucuTAa

e IGLESIA DE SANTA RITA
TEMPLO DE SAN FRANCISCO
CENTRO HISTORICO
PAMPLONA Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura
CENTRO HISTORICO
;%ISZQRIO 2o Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de

Cultura
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NORTE DE SANTANDER

CENTRO HISTORICO

EL CARMEN Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura
CENTRO HISTORICO
el L 2 Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de
BELEN 5 )
Cultura
QUINDIO
Municipio Atractivo
CORREDOR VIAL AUTOPISTA DEL CAFE MUSEQO QUIMBAY A
- MUNICIPIO DE FILANDIA
L PARQUE Y MUSEO CULTURA QUIMBAYA
JARDIN BOTANICO DEL QUINDIO
CALARCA
CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura
CORDOBA CENTRO EXPERIMENTAL DEL BAMBU - GUADUA
LA TEBAIDA PARQUE LUIS ARANGO
RISARALDA
Municipio Atractivo
PEREIRA ZONA ROSA DE LA CIRCUNVALAR — Carreras 12 a 15, entre

calles 1y 14 (La avenida es la carrera 13)

CIRCUITO TURISTICO DE ARABIA — Desde |z bomba de corales
hasta Arabia

CORREDOR TURISTICO DE LA FLORIDA — Desde el Barrio
Kennedy hasta La Flonda

PARAJE CERRITOS - Desde el km. 1 de la via a Cartago

CATEDRAL NUESTRA SENORA DE LA POBREZA

ZOOLOGICO MATECANA

CIUDAD VICTORIA

MONUMENTOC EL PROMETEO

MONUMENTO AL BOLIVAR DESNUDO

IGLESIA DE NUESTRA SENORA DEL CARMEN

IGLESIA DE NUESTRA SENORA DE FATIMA

PARQUE REGIONAL NATURAL UCUMARI

PARQUE REGIONAL NATURAL ALTO DEL NUDO

PLAZA DE BOLIVAR

PARQUE URIBE URIBE

JARDIN BOTANICO DE LA UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE
PEREIRA
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RISARALDA

PEREIRA CENTRO DE CONVENCIONES, FERIAS Y EXPOSICIONES —
EXPOFUTURO

PLAZA DE FERIAS SALOMON ARMEL

ZONA ROSA LA BADEA — Variante Turin la Popa desde el
viaducto hasta Turin

ZONA ROSA LA PRADERA - Avenida principal la pradera entre
DOSQUEBRADAS la carrera 16 vy la carrera 12

PARQUE REGIONAL NATURAL PIEDRAS MARCADAS

ViA DOSQUEBRADAS — SANTA ROSA, DESDE LA ROMELIA
HASTA LA POSTRERA

MUSED ARQUEOLOGICO ELISED BOLIVAR

BELEN DE UMBRIA [VALLE DE UMBRIA (VIA BELEN - MISTRATO)

CENTRO URBANO (las 4 calles del marco de la plaza principal)
JARDIN BOTANICO ALEJANDRO HUMBOLDT

CASA DE LA CULTURA

PARCQUE MUNICIPAL NATURAL LA NONA

e CEMENTERIO JESUS MARIA ESTRADA
CENTRO URBANO (Las 4 calles del marco de la Plaza principal)
PARQUE CENTRAL TOMAS ISSA ALVAREZ

QUINCHIA MUSEO ARQUECLOGICO CASA DE LA CULTURA

JARDIN BOTANICO
CENTRO URBANO (Las 4 calles del marco de la Plaza principal)

PARADOR NAUTICO

CENTRO URBANOQO (Via principal de ingreso al municipio, por
LA VIRGINIA Balsillas)

MALECON SOBRE EL RIO CAUCA

PARQUE MUNICIPAL NATURAL PLANES DE SAN RAFAEL

SANTUARIO MIEADOR DEL RIO MAPA
CALLE REAL
SANTANDER
Municipio Atractivo
CASA LUIS PERU DE LA CROIX
BUCARAMANGA BIBLIOTECA PUBLICA MUNICIPAL GABRIEL TURBAY

CASA DE CULTURA CUSTODIO GARCIA ROVIRA
CASA MUSEQ SIMON BOLIVAR
CASA MUSEQ MUTIS

PARQUE DEL AGUA

PARQUE SANTANDER

TEATRO MUNICIPAL

MUSEC DE ARTE MODERNO
CAPILLA DE LOS DOLORES
MUELLE FLUVIAL RIO MAGDALENA
BARRANCABERMEJA | REFINERIA DE ECOPETROL
CIENAGA MIRAMAR
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Municipio Atractive
BARBOSA PARQUE PRINCIPAL
CHARALA CASCADA DEL CALIZ DE TINANGA

FLORIDABLANCA

FIEDRA DEL SOL

JARDIN EL PARAGUITAS

MESA DE RUITOQUE

JARDIN BOTANICO ELOY VALENZUELA

SOCORRO

CENTRO HISTORICO
Seclor declarado bien de interés cultural por Mincullura

CURITI

PLAZA PRINCIPAL

CUEVA DE LA VACA

CUEVA DEL YESO

CUEVA EL SANTUARIO

LEBRIJA

POZO DEL AGUILA

FOZO DE LA DICHA

RUINAS DE CANTABRIA

LOS SANTOS

MESA DE LOS SANTOS

SALTO EL DUENDE

MIRADOR DE PURNIA

CAMINGS DE VON LENGERKE

MALAGA

CATEDRAL

CAPILLA DEL ASILO

CUEVAS DE LA PINTADA

CUEWA CALICHE

MOGOTES

HOYO DE LOS PAJAROS

POZO DEL PIND

SALTO DEL DIABLO

VELEZ

CUEWVA DE LOS INDIOS

LAGUNA NEGRA

PUENTE DE FIEDRA

ZAPATOCA

CUEVA DEL NITRO

POZO DEL AHOGADO

LAGUNA DEL SAPD

CASCADA DE LA LAJTA

oIBA

PLAZA PRINCIPAL

PARAMO

CUEWVA DEL INDIO

SUCRE

Municipio

Atractivo

SIMCELEJO

SECTOR URBANC
Calle 16 a calle 28 entre carreras 17 y 20

COROZAL

CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interes cultural por e Ministeno de
Cultura

SAN ONOFRE

PLAYAVERRUGAS

SAMPUES

CENTRO ARTESANAL

TOLUVIEJO

CUEVAS DE TOLUVIEJO
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TOLIMA

Municipio

Atractivo

IBAGUE

SECTOR CENTROQ: Calle 4 a la calle 42 entre Carrera 1 vy
Carrera 8.

SECTOR JORDAMN:
Lineal desde la Cra 5 con 42 hacia el norte hasta el antiguo
retén de Transito en el Barrio El Salado.

SECTOR MIROLINDO: Desde el Viaducto SENA hasta el peaje
en Buenos Alres.

SECTOR WiA NEVADO : Cra 2 con Calle 4, lineal Via Nevado
hasta la vereda de Juntas.

SECTOR CALAMBEQ:
Desde la Calle 18 con Cra 8 hacia Calambeo.

SECTOR BOQUERON:
Desde el Terminal { Cra 1 Calle 13) Via Armenia hasta el Alto
de Bogueron.

SECTOR VIA AEROPUERTO: Desde el Parque Deportivo hasta
gl aeropuerto.

JARDIN BOTANICO  ALEJANDRO
{Universidad del Tolima)

VON  HUMBOLDT

CERRO PAN DE AZUCAR

MUSEO DE ARTE DEL TOLIMA

GUAMO

CENTRO ARTESANAL LA CHAMBA

ALVARADO

BALNEARIO PIEDRAS RIO UPIA

CARMEN
APICALA

DE

PLAZA PRINCIPAL

MARIQUITA

CATARATAS DE MEDINA

CENTRO HISTORICO
Sector declarado bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura

IGLESIA DE LA ERMITA

IGLESIA DEL SILENCIO

CASA DEL SABIO MUTIS

JARDIN BOTANICO JOSE CELESTINO MUTIS

PRADO

EMBALSE RIOPRADO

AMEALEMA

CUEWA DE LOS GUACHAROS

VALLE DEL CAUCA

Municipio

Atractivo

SANTIAGO DE CALI

CENTRO HISTORICO de lacalle 6 2 la 17 entre carrera 4 a 5.

SECTOR BARRIO GRANADA
Sector Calle 10 Norte a Calle 18 Norte entre Avenida & Norte a
Avenida 9 A Norte

SECTOR CALLE 5- AVENIDA PASOANCHO
Cruce Avenida Pasoancho con calle 5 hasta la calle 40

SECTOR CENTRO-RIO CALI
Sector que comprende la carrera 1 desde la calle 5 a la calle 25
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VALLE DEL CAUCA

Municipio

Atractivo

ZONA ROSA AVENIDA SEXTA NORTE-CHIPICHAPE
Sector Avenida sexta desde calle 15 a calle 39

BARRIO EL PENON
Carrera 3 oeste calles 1 ala 10

BARRIO SANTA MONICA,
Avenida & Norte entre calles 20N y 25N

ZOOLOGICO MUNICIPAL DE CALI

ESTATUA DE BELALCAZAR

MONUMENTO DE LAS TRES CRUCES

CONVENTO IGLESIA DE SAN FRANCISCO

CAPILLA DE SAN ANTONIO

PALACIO NACIONAL

PLAZA DE CAICEDO

PASEO DE BOLIVAR

PARQUE DEL PERRO - SAN FERNANDO
Calle 3" con Carrera 36

TEATRO JORGE ISAACS

PLAZA DE TOROS DE CANAVERALEJO

EL CERRITO

HACIENDA PIEDECHINCHE

HACIENDA EL PARAISO

MUSEQ DE LA CANA DE AZUCAR

PUEBLITO WALLUNO

ROLDANILLO

MUSEOQ RAYO

CARTAGO

CENTRO HISTORICO
Sector declarade bien de interés cultural por el Ministerio de
Cultura

LA UNION

VINEDOS
COMPLEJO INDUSTRIAL GRAJALES

BUENAVENTURA

COREGIMIENTO DE LA BOCANA

CORREGIMIENTO DE JUANCHACO

CORREGIMIENTO DE LADRILLEROS

ARTICULO TERCERO: VIGENCIA. La presente Resolucion rige a partir de la fecha de su

publicacion.

Publiguese y cumplase

Dada en Bogota, D. C., a los

El Ministro de Comercio, Industria y Turismo,

LUIS GUILLERMO PLATA PAEZ
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NORMA TECNICA SECTORIAL NTS AVDA

RESERVAS EN AGENCIAS DE VIAJES

1. OBJETO
Esta Morma Técnica Sectorial establece los requerimien imos para la prestacion del

servicio de resaervas.

2. ALCANCE
Esta norma aplica para agencias de viajes.

3. DEFINICIONES

Para los propdsitos de esta norma,

31 Reserva: proceso por el
tramita y confirma la prestacic
proveador de la siguiente ma

ncia de viajes recibe la solicitud de un clients y
io a un cliente, directamente o a través de un

agencia <—= proveedor

4.
4.1

La agencia de ga

inir y documentar los procesos relacionados con las reservas en
los que se de

rlos requisitos establecidos en esta norma.
4.2 ACER LA RESERVA

421 Laagencia deVviajes debe disponer y controlar, los medios por los cuales se realizan las
reservas y su relacion con el cliente y el proveedaor.
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4.2.2 Los equipos y facilidades con que cuenta la agencia de viajes dependeran del sistema
de reservas que contrate o elija, asi como de su disponibilidad, del volumen y tipo de respuesta
requerida tanto para con el cliente, comao para con el provesdar

43 INFORMACION Y RESPUESTA AL CLIENTE ‘ ‘
La agencia de viajes debe asegurarse de conocer los requermenm@ los

provesdores en cuanto a informacion que deba suministrarse al cliente par
Se debe informar y asesorar a los clientes sobre las condiciones de sus 5

mas de los

El personal encargado de las reservas, debe asegurar que los ser
a opertuna y dentro

proveadares y otros prestadores de servicios turisticos, se reserven
de las condiciones convenidas con &l cliente.

e debe dar respuesta a la solicitud del cliente danda cumpli
los del proveedor,

requerimientos y a

La confirmacian de la prestacidn de un servicio por parte d8
es una condicion indispensable parala expedicion del do

ora la agencia de viajes
aje u orden de servicio,

= |a reserva requerida dentro
de bs términos solicitados v acordados durante [a ress chos términcs deben estar
asociados con las caracteristicas especificas de y servicios y las condiciones
particulares de operacion del proveedor, La agen igir, una vez confirmado el servicio
y sus caracteristicas, el cumplimiento por parte or. La confirmacion incluye la
indicacicn con precision de los datos relaciona acian del servicio reservada.

Encaso de que la reserva sea negada, la agen ra de manera inmediata al cliente,

44  ELEMENTOS DE EVALUACION ERVIC
La agencia de viajes debe establecer

realizada dentro de los procesos
aspectos:

r, un sistema de indicadores de la gestidn
e resenvas, donde se midan los siguentes

- La accesibilida de reservas y su tiempo de respuesta

solicitud del cliente

de reqistros para medir la satisfaccion del cliente

Dentro del proces or el proveedor, se deben cumplir los siguientes requisitos:

on claridad el tipo de proveedaor con el gque se realizara la reserva.
e proveedores de servicios turisticos, estos deben ser reconccidos.,
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MNota 1. La agencia de viajes disefiara un mecanismo para verificar que el proveador del sector
turstico nacional cumple con los requisites legales.

- Definir, documentar y verificar la informacian del cliente v del @roce =
comunicarse con el proveedor. Esta informacion debe ser regi te el
proceso de reserva.

- Suministrar al proveedor la informacion necesaria para g reserna
correcta, acorde con las condiciones del proveedor C da a la
satisfaccion de las necesidades del cliente.

- Establecer una comunicacion clara con el prov
identificacion del personal con el que se realiza la re

& e incluye la
- Determinar el estado en que queda la salicitud (c rechazada) durante
@ oYy dentro de los plazos

su realizacion

- Verificar la reserva sequn procedimientos dod
pactados con el cliente

- Verificar requisitos especiales como pleEcs pagos v condiciones de
cancelacion

46 CONFIRMACION DE LA RESERVA

as establecidas con el proveedor y

nacion de la reserva confrontando los
gistrados por la agencia.

La reserva debe confirmarse dentro de los ¢l
el cliente. En la confirmacion se debe verific
datos consignados en la reserva del proveedor co

47  CANCELACION DE RESERVA

iderando los requisitos del proveedor {plazos
ocer las condiciones de cancelacidn de las

La cancelacién de reservas se debe
v soportes de cancelacién). El clien
resenvas,

4.8  ENTRENAMIENTO DE DE RESERVAS

rafmas de entrenamiento del personal de reservas

alcanzar los tiempos de respuesta que exige la operacian
destrezas confarme a los procedimientos establecidos,

La agencia debe estable
encaminados a estimular
y desarrcllar las habilidade

5. DOCUMENT LTA

ALERECHT KAR
Editarial, Bogaota, 1

J. BRADFORD, La Excelencia en el Servicio, Legis Fondao
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Anexo (Informativo)

La siguients es la lista de normas legales que tienen relacion con el present* L
CONGRESODE LA REPUBLICA. Ley 300 de 1996-Ley General de Turism \
MINISTERIO DE DESARRCOLLO ECONOMICO. Decreta 53 del 18 de . Por &l

cual se dictan unas disposiciones relacionadas con la actividad de las [ ajesy se
dictan otras disposiciones.

1997 . Paor &l

MINISTERIO DE DESARRCOLLO ECONOMICO. Decreto 502 del 2 re
0 de viajes de que

cual se definen la naturaleza éfuncionea de cada una de los tipos
trata el articulo 85 de laley 300 de 1586,

S
&
Ny
N
3
¥
N7
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La Unidad Sectorial de Mormalizacidn para el Subsector de Agencias de Viajes - USNAY es
una entidad reconocida por el Crganismo Macional de Normalizacidn que tiene como funcidn la
preparacion de normas técnicas propias del subsector de agencias de viajes [NTSAV) dentra
de los pardametros internacionales establecidos para esta actividad, con la posibilidad de ser
sometidas al proceso de adopeion y publicacion de la Morma Tecnica Colombiana (MTC) o
Guia Técnica Colombiana (GTC).

La epresentacion de todos los sectores involucrados en el proceso de Mormalizacion Tecnica
esta garantizada por:

El comité técnica de calidad del servicio, el cual es un conjunto interdisciplinario de
profesionales, integrado por representantes de las agencias de viajes del pais, consumidores e
interesados en general, que mediante consenso establecen parametros fundamentales que
rigen la normalizacién de productos, procedimientos o servicios en el subsectar de agencias de
viajes.

El pericdo de consulta pablica, caracterizado por la participacion de todos los interesados,
La NTSAY (1 fue aprobada por &l Consejo Directiva de la USNAY el 20020205

Esta norma esta sujeta a ser actualizada permanentemente con el objeto de que respanda en
todo momento a las necesidades y exigencias actuales,

A continuacion se relacionan las empresas que colabararon en el estudic de esta norma a
traves de su participacion en el Comité Técnico de calidad del servicia:

AVIATUR OE LA UNNERSIDAD EXTERMADD DE
DIRECCION GENERAL DE TURISMO COLOMEIA

FACULTAD DE ADMIMISTRACZION DE GEMATOURLTDA

EMPRESAS TURISTICAS ¥ HOTELERAS SENA

Ademas de las anteriores, en consulta publica el proyecto se puso en consideracion de las
siguientes entidades:

C. CIBELES REFRESENT ACIONES EXCURSIONES BARRANCQUILLA Y CIA
TURISTICAS LTDA LTDA

CAPITAL HOSTAL EL DORADC

CASA DANN CARLTON LAFCOMNTANA

CASA DEL TURISMO DE BOGOTA MAYORISTA DE TURISMO ALFREDO
CASA MEDINA REINAE.

CENTENARIO MELI CONFORT CHICAMOCHA
CONEXIONES TURISTICAS E.L. FUERTADEL 50L

COSMOS100 SAUCES DEL ESTADIO
DOLARTOURLTOA SERNICH VIAJES Y TURISMO DE CALI
DON JAIME LTDA

EL EDEM SORATAMA

TEQUEMDAMA INTER — CONTINENTAL
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TRAVEL CLUB LTDA BTl COLOMEIA

VERDE MAR

VIAJES Y TURISMO DON QUIJOTE LTDA.
VIESCO

ZUANA BEACH RESORT

OFICINA DE TURISMO

OFICINA MUNICIFAL DETURISMO
OFICINA DE FOMENTO Y TURISMO
OFICINA MUNICIFAL DETURISMO
SECRETARIADE CULTURA Y TURISMO
OFICINA DE CULTURAY TURISMO _
ASOCIACION TERRTORIAL DE PROMOCION
TURISTICA

OFICINA DE CULTURAY TURISMO
ETURSA

OFICINA DE TURISMO Y CULTURA
CORPORACION CARTAGENA DE INDIAS
SECRETARIADE TURISMO

ALCALDIA MUNICIPAL

CORPORACION DE TURISMO

OFICINA DE TURISMO

SECRETARIADE TURISMO

GRUPC DE CULTURAY TURISMO

OFICINA DEPARTAMENTAL DE TURISMO

SCCIEDAD DE INVERSIONES TURISTICAS DEL

HUILA - INTURHUILA - .
SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO
INSTITUTO DETURISMO DELMETA
OFICINA ASESORA DE TURISMO
SUESECRETARIA DE TURISMO DE BOYACA
GOBERNACION DE CALDAS

LUNIDAD ADMINISTRATIV A Y ESPECIAL DE
CULTURAY TURISMO

INSTITUTC DEFARTAMENT AL DE TURISMO
INSTITUTO DE CULTURAY TURISMO
SECRETARIADE CULTURA Y TURISMO
GOBERMAZION DEL VALLE DEL CAUCA
INSTITUTO DE CULT URA, TURISMO Y
RECREACION

INSTITUTO DETURISMO DE PAIPA

OFICINA DE TURISMO

OFIZINA DE TURISMO

INSTITUTO DISTRITALDE CULTURAY
TURISMO
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VILLA DE LEYVA
POPAYAN

FEREIRA

SAN GIL, SANTANDER
CUCLTA

BARICHARA, SANTANDER

LETICIA

HONDA, TOLIMA
SANTA MARTA

NUQLUI, CHOCO
CARTAGENA, BOLIVAR
MOMPCX, BOLIVAR
MELGAR, TOLIMA

GIRARDOT, CUNDINAMARCA

ARMENIA

SAN ANDRES ISLAS
BUCARAMANGA
SINCELEJO, SUCRE

NENA, HUILA
RIOHACHA, GUAJIRA
VILLAVICENCIO
SANTA MARTA
TUMJA

MANIZALES

VALLEDUPAR
BOGOTA
MANIZALES

GIRON, SANTANDER
CALI

SOCORRO, SANTANDER
PAIPA, BOYACA
MEDELLIM

CALI

BOGOTA



EIICONTEC cuenta con un Centro de Informacion que pone a disposicion de los interesados
normas internacionales, regionales y nacionales.

DIRECCION DE NORMALIZACION
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Anexo F. Norma Técnica Sectorial AV02

NORMA TECNICA NTS
SECTORIAL AV02

2002-02-05

ATENCION AL CLIENTE EN AGENCIAS DE VIAJE

E: CUSTOMER SERVICE IM TRAVEL ASEMCIES

CORRESPONDEMC A

DESCRIFTORES: agencia de viajes; atencidon al clente;
senicio al cliente.

125, 03.200.00; 02.080.30

Editada por &l Instilube Colombiano de Mormas Téoicss v Cerificacion (ICONTEC)
Apartado 14237 Bogold, DU - Tel. 3180377 - Fax 2221435
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ATENCION AL CLIENTE EN AGENCIAS DE VIAJES

1. OBJETO

O

Esta Morma Técnica Sectorial establece los requisitos delen cumplir las agencias de viajes
para garantizar una adecuada atencion al cliente en tages de la prestacidn de servicio
propias de la agencia de viajes.

2. ALCANCE Q

Aplica a las agencias de vigjes y sus proces

3. DEFINICIONES
Fara los propdsitos de esta norma, aplic

31 MOMENTO DE VERDAD

Instants preciso en el que el cli
contacta, se forma una opinid
producto.

en contacto con la agencia y, sobre la base de ese
la calidad del servicio y vifualmente la calidad del
3.2 AUDITORIA DE

te de verificacidn de las actividades relacionadas con la
n de determinar si sus resultados satisfacen las disposiciones

Proceso sistematico e j
prestacian de un servi

establecidas.
3.3 MEDIOSD CACDN
Canales por los@eale formacion se intercambia entre un cliznte y un proveedor.
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4. REQUISITOS PARA LA ATENCION AL CLIENTE EN LAS AGENCIAS DE VIAJES

La agencia de viajes debe definir y documentar los procescs relacionadog ¢ icn al
cliente, destacando los aspectos de plansacion, realizacidn, evaluacidn e dicho
servicio.

4.1 COMPROMISO DIRECTIVO
cidn al cliente,

faccion de sus
ano y grado de

La direccicn dela agencia de viajes debe establecer politicas v objet]
con el fin de garantizar un compramiso de la arganizacion arienta
expectativas. Las politicas deben corresponder al tipo de age
cobertura de sus servicios,

Se debe definir la responsabilidad vy la autoridad para todo
relacionen con la atencidn al cliente,

onal cuyas actividades se

42  PLANIFICACION DEL SERVICIO AL CLIENTE

La agencia debe definir v documentar los procesos, y requisitos del servicio e
identificar los momentos de verdad, las necesidad sctativas del clients, asi como
determinar los medios requeridos para ello, teniendo =g los siguisntes aspectos:

- La confiabilidad y veracidad enla i suministrada al cliente

- La capacidad de respuesta, dis v flexibilidad en la atencidn

- El profesionalismo, habilidade
numeral 4.7

rezas del personal a cargo  (vease el

- La accesibilicdad

- La comprension y con

43  EJECUCION DEL SERV

La gjecucion de los prog i estar controlada por medio de  procedimientos
documentados. Esta ejecu be evaluarse contra los requisitos especificados (vease

numeral 4 4.
La direccion de la age roveer los recursos necesarios para lograr la realizacion y
control de las activida adas con la atencion a clientes.

En los casos donde al cliente s2 preste a traves de un proveedor, la agencia debe

establecer los requ este debe cumplir para garantizar la prestacion del senvicio,
10 SERVICIO ¥ ACCIONES CORRECTIVAS

441 Evalu rvicio por parte del cliente

44  EVALU

4.4.1.1 Laagencia debe disponer de los recursos para que el cliente exprese su evaluacion con
respecto al servicio recibido,
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4412 La agencia debe estructurar esta evaluacion conforme a sus paliticas.

4.4.1.3 Esta evaluacion debe ofrecer como resultado, indices de satisfaccidn a
44.2 Auditorias internas de servicio \

La agencia debe establecer v mantener actualizados procedimientos ados para la
planificacion e implementacion de auditorias intermas para la eval atencian al
cliente, con el fin de verificar =i las actividades resultado de los proce formescon las
medidas tomadas para el cumplimento de las politicas de la agenci

La auditaria interna debe evaluar &l cumplimients de los procesa
evaluacian, asi como la definicion de acciones correctivas v
mismas.

nificacion, ejgcucian y
b aplicacion de las

senvicio deben terer la
como el entrenamiento

Los encargados de planear y realizar las auditorias in
responsabilidad vy autoridad necesarias para su reali
apropiado (véase el numeral 4.7).

45  MEJORAMIENTO DE LA ATENCION AL CLE
La agencia de viajes debe identificar permanentemente midades para mejorar la forma

como se satisfacen las necesidades de los client a agencia debe implementar un sistema
gue cubra los siguientes aspectos:

- La recoleccion de lainformacid te a dicha identificacion
- El analisis de dicha informagion

- Laformulacion de progra oramiento segun el analisis.

46 REQUISITOS DE PERSONA

De acuerdo con su tipo, tamaj
perfiles requeridos para la ate

as, la agencia dehe establecer y documentar los
te.

47  ENTRENAMIENTO

La agencia debe estable
atencion al clisnte. El &
capacitado para respol

as de entrenamiento de todo el personal relacionado con la
o debe ser evaluado para garantizar que el empleado este
cesidades de atencidn del cliente (véase el numeral 3.2).

5. NSULTA
ALERECHT EMCE J. BRADFORD, La Excelencia en el Servicio, Legis Fondo
Editorial, Bog
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Anexo informativo

La siguients es la lista de normas legales que tienen relacion con el preser C to.

CONGRESO DE LAREPUBLICA. Ley 300 de 1996-Ley General de Turi

MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO. Decreto 53 del 18
cual se dictan unas disposiciones relacionadas con la actividad de |a
dictan otras disposiciones,

2002, Paor &l
de viajes yse

MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO. Decreto 502 del
cual se definen la naturaleza y funciones de cada una de los tipgatls
trata el aficulo 85 delaley 300 de 1996,

ehbrero de 1997, Por el
ias de viajes de que

«,‘?
Q
&
Q
&
<&
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La Unidad Sectorial de Mormalizacion para el Subsector de Agencias de Viajes - USMNAY es 1
entidad reconocida por el Organismo Macional de Normalizacion que tiene como funcidn
preparacion de normas técnicas propias del subsector de agencias deviajes (NTSAY) dentro
los parametros internacionales establecidos para esta actividad, con la posibilidad de
sometidas al proceso de adopeian v puklicacion de la Norma Técnica Calombiana (NTC) o &
Taecnica Colombiana (GTC).

La representacion de todos los sectores involucrados en el proceso de Normalizacién Téon
esta garantizada por;

El comité técnico de calidad del servicio, el cual esun conjunto interdisciplinario de profesional
inteqrado por representantes de las agencias de viajes del pais, consumidores e interesados
general, que mediante conssnso  establecen  parametros  fundamentales que  rigen
normalizacion de productos, pro cedimientos o servicios en el subsector de agencias de viajes.
El periodo de consulta publica, caracterizadao par la participacion de todos los interesados.

La NTSAW 02 fue aprobada por &l Consejo Dirsctivo de la USHNAWY e 2002-02 05

Esta norma esta sujel a ser actualizada permanentemente con el chjeto de que responda
todo momento a las necesidades y exigencias actuales,

A continuacion se relacionan las empresas que colaboraron en el estudio de esta norma a tray
de su participacian en el comité técn ico de calidad del servicia:

AVIATUR GEMATCOURLTDA
DIRECCION GENERAL DE TURISIMO [CONTEC
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE SEMNA

EMPRESAS TURISTICAS Y HOTELERAS
OE LA UMNERSIDAD EXTERMADC DE
COLOMEIA

Ademas de las anteriores, en Consulta Poblica el Proyects =2 puso a consideracidn de
siguientes empresas:

CAPITAL LAFOMTAMNA

CASA DANM CARLTON MELIA CONFORT CHICAMOCHA
CASA MEDINA FUERTA DEL SCL

CEMTEMARIO SALUCESDEL ESTADIO

COSMOS100 SORATAMA

DO JAIME TEQUEMDAMA INTER — COMT INEMTAL
EL EDEN VERDE MAR

HOSTAL EL DORADO ZUANA BEACH RESORT
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 CIBELES REPRESEMTACIOMES MAY ORISTA DE TURISMO ALFREDO

TURISTICASLTDA REIMAE.

CASADEL TURISMO DEBOGOTA SERMICH VIAJES Y TURISIMO DE CAL
CONEXIONES TURISTICAS E.L. LTDA

DOLAR TOURLTDA TRAVEL CLUE LTDA ETI COLOMBIA
EXCURSIOMNES BARRANOUILLA Y Cl& VIAJES Y TURISMO DON QUIJOTE LT
LTDA VIESCO

OFICINA DE TURISMO VILLA DE LEYWVA
OFICINA MUNICIPAL DE TURISMO POPAY AN

OFICINADE FOMENTO Y TURISMO FPEREIRA

OFICINA MUNICIPAL DE TURISMO SAN GIL, SANTAMDER
SECRETARIADE CULTURAY TURISMO CUCUTA

OFICINADE CULTURAY TURISMO _ BARICHARA, SANTANDER
ASCCIACION TERRITORKL DE PROMOCION

TURISTICA LETICIA

OFICINADE CULTURAY TURISMO HOMDA, TOLIMA

ETURSA SANTA MARTA
OFICINADETURISMO Y CULTURA NUQLI, CHOCO
CORPORACION CARTAGENA DE INDIAS CARTAGEMA, BOLIVAR
SECRETARIADE TURISMO MOMPOX, BOLIVAR
ALCALDIA MUMICIPAL MELGAR, TOLIMA
CORPORACION DE TURISMOD GIRARDOT, CUNDINAMARCA
OFICINA DE TURISMO ARMENMIA
SECRETARIADE TURISMO SAMN ANDRES ISLAS
GRUPC DE CULTURAY TURISMO BUCARAMANGA
OFICINADEPARTAMENTAL DE TURISMO SIMNCELEJD, SLCRE
SOCIEDAD DE INVERSIONES TURISTICAS DEL

HUILA- INTURHLUILA - _ MEINA HUILA
SECRETARIA DE DESARROLLO ECOMOMICO  RIOHACHA, GUAJIRA
INSTITUTO DETURISMO DEL META VILLAVICENCIO
OFICINAASESORADE TURISMO SANTA MARTA
SIUUBSECRETARIADE TURISMO DE BOYACA  TUMJA

GOBERMNACION DE CALDAS MAMNIZALES

UNIDAD ADMINISTRATIV A Y ESPECIAL DE

CULTURAY TURISMO VALLEDLIPAR

INSTITUTC DEPARTAMENTAL DETURISMO  BOGOTA

NSTITUTO DE CULTURAY TURISMO MANIZALES
SECRETARIADE CULTURAY TURISMO GIRON, SANTANDER
GOBERMACION DEL VALLE DEL CAUCA CALI

INSTITUTO DE CULTURA, TURISMO Y

RECREACION SOCORRO, SANTAMDER
NSTITUTO DE TURISMO DE PAIPA PAIPA, BOYACA

OFICINA DE TURISMO MEDELLIMN

OFICINA DE TURISMO CALI

INSTITUTO DISTRITAL DE CULTURA Y

TURISMO BOGOTA
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EI ICONTEC cuenta con un Centro de Informacion que pone a disposicidn de los interesados
narmas internacionales, regionales y nacionales.

DIRECCION DE NORMALIZACION
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Anexo G. Norma Técnica Sectorial AV04

NS

ICONTEC

NORMA TECNICA NTS
SECTORIAL AV04

2003-04-30

DISENO DE PAQUETES TURISTICOS EN
AGENCIAS DE VIAJES

E: TOURIST PACKAGES DESIGH IN TRAVEL AGEMNCIES

CORRESFOMDEMCIA:

DESCRIPTORES:

L.C.8.:

Editada por &l Instituto Colombiano de Mormas Técnicas y Certficadan (ICONTEC)
Apartado 14237 Bogotd, DS - Tel. 3160377 - Fax 2221435

Pmohitida su repmduccidn
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PROLOGO

SMNAY es una
omo funcidn la
TSAV) dentro de
la” posibilidad de ser
thiana (NTC) o Guia

La Unidad Sectorial de Mormalizacion pam el Subsector de Agencias
entidad reconocida por &l Organismo Macional de Mormalizacion
reparacicn de normas técnicas propias del subsectar de agencias
os parametros internacionales establecidos para esta activid
sometidas al proceso de adopcion y publicacion dela Morma Te
Técrica Colombiana (GTC).
La representacian de todos los sectores involucrados en & e Mormalizacian Técnica
esta garantizada par;

El comité técnico de disefio de paquetes turisticos, el onjunto interdisciplinario de
profesionales, integrado por representantes de las agefiBias d& viajes del pais, consumidores e
interesados en general, que madiante consenso establ metras fundamentales que rigen
la normalizacion de productos, procedimientos o servicios uhsectar de agencias de viajes.

El perioco de consulta poblica, caracterizado por cion de todos los interesados,
La NTSAY 04 fue aprabada por el Consejo Din SMNAY el 2003-04-30

Esta norma esta sujeta a ser actualizada pern
todo momentoalas necesidades y exigencias actuales,

ente con el objeto de que responda en

boraron en el estudio de esta norma a través
de paquetes uristicos;

A continuacian se relacionan las empre
de su participacicn en el comite técnico d

DIRECCION DE TURISMO - MINIS ICOMTED

COMERCIC, INDUSTRIA Y TURISMO SEMA

FACULTAD DE  ADMINIS O OE GEMA TOUR LTDA

EMPRESAS TURISTICAS Y CE POLVANI TOURS

LA UNWERSIDAD DE SERTELLTDA

COLCMELA EL CLANVIAJES
ACAIRE
FPANAMERICANADE VIAJES
CAFAM

Ademas de las a
siguientes emprasa

Consulta Poklica el Proyecto se pusc a consideracion de las

TURISMO FASCINANTE
AVIATUR
VIAIES FIVA
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AEROLINEAS CENTRALES DE COLOMBIA,
ACES

AEROREPUBLICA

AIR FRANCE

ALIANZA SUMMA

AMERICAN AIRLINES

AVENSA

AVIANCA

CONTINENTAL AIRLINES

COPA

AEROVIAJES PACIFICO S.A.

AEROVISION LTDA

AGEMCIA DE VIAJES OPERADORA
TURISMERK TOUR OPERADCR

AGEMNCIA DE VIAJES Y TURISMO SHALOM
LTDA

ALL REPS LTADA

ALVARO VELEZ Y CIA
ALVAROWVELEZY CIA LTDA.

ASIA EURCPA TOURS

AWARRAIA TOURS
BALEOAVIAJES Y TURISMO LTDA
BTI TRAVEL CLUE LTDA

CAJA DE COMPENSACION
COMBARRAMNOUILLA

CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR
ANTIOCQUIA - COMFAMA

CAJA DE COMPENSACION FAMILIA
BUENAVENTURA-CONFAMAR
CAJA DE COMPENSACION FAMIL
CALDAS-CONFAMILIAR-CFICINA
TURISMO

CAJA DE COMPENSACION F
MNARINOD

CAJA DE COMPENSACICN
TOLIMA-COMFATOLIMA
CAJA DE COMPENSACI
DORADA

CALIENTE TOURS
CARDEMAS GARCES
CARIBEEAMN GROU
CARLSON WAGO
CASADELTURIS
CENTRO RECREA
COMBARRAN
COLOMEBIAN
COMFACAL
CONEXIOMES
CONTACTOS LTDABCCAGRANDE
DAVIAJES MAYORISTA DE TURISMO

DELTA AIRLIMNES

GRUPO TACA/LACSA v
[BER1A ‘
INTER \
LAN CHILE

LLOYD AEREC BOLIVI

LUFTHANSA

MEXICANA DE AVI/%

SATEMNA
VARIG

EXCLRSION
COLOMELA

ME PLAZA DE LAS LOMAS
CARLTON MEDELLIMN S.A
HOTEL MERCN CARTAGENA

L DORADD PLAZA

MARIA ISABEL BEOGOTA

L MORASURCO

L SEAHORSE

ELTEQUENDAMA

HOTEL ZUAMA BEACH RESORT
VERSICMES VALENCIA TELLO Y CIA
ANSEMARLTDA

MAGOS REPRESENTACIONES
MAYORTOURLTDA

MUNDO MARING VELILLA VELEZ Y VIA S
EMC

CFICINA DE REPRESENTACIONES
TURISTICAS NTOURS E.U
CPERADCRA DE VIAJES SEDITRANS
CPERADORA MAYORISTA DE TURISMO
LTOA GRUPC OPERAIMA

CVER GEMATOURSLTDA

CWER RECEPTOUR DEL CARIBE LTDA
CWVER VIAJES AGENTUR LTDA
PALOMARES TOURS LTDA
PANTURISMO LTDA

PETROLEC Y SOLTOUR LTDA
QUIMBAY A TOURS
REPRESENTACIONES TURISTICAS ALTA
CALIDAD 5 .A.

REPRESENTACIONES TURISTICAS
AMAZONAS

REPRESEMTACIONES TURISTICAS VIP
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DISCOVERY TRAVEL LTDA
ECCDESTINGS LTDA

ECODESTINGS VIAJES Y TURISMO EL
ECO-GUIAS LTDA

ENMLACES VIAJES ¥ TURISMO LIMITADA
ESKAPE VIAJES Y TURISMO LTDA
EXCUCESAR

SOLY LUNA AGEMCIA DE VIAJES

SOLY 30N LOSVIAJES LTDA

SOLARIS LTDA MATORISTA SUC, BOG
TOUR COLOMEIA

TRANSAMERICA.CO

TRAVEL AIR AGENCIA DEVIAJES LTDA
TURISMO COOMEWA AGENCIA DE VIAJES
LTDA

TURISMO REPRESENYACIONES LTDA,
REPRESENTURLTDA

TURISMO TOTAL

TURISPETROL

VALLME LTDA

COLEGIO MAYOR OE ANTIOCLNA
CORPORACICN DE EDUCACION — IDEE-
CORPORACICN DE EDUCACION
SUPERIOR - UNITEC-

CORPORACION UNMIFICADA NACIONAL DE
EDUCACION SUPERICR — CLUN -
CORPORACION UNINVERSITARIA DE
SANTAMNDER

FUNDACION ESCUELA SUFPERIOR
FROFESICMAL - INFAHL-

ALCALDIA MUMNIZIPAL
ASOCIACION TERRITORK
PROMOCION TURISTICA
CORPCORACION CARTA
CORPORACION DE TU
EMPRESA DE TURISH
ETURSA
GOBERNACION D
GOBERNACION

RECREACIO
INSTITUTO DE MO DE PAIPA
INSTITUTO DE TURISMO DEL META

SANTLIR L'ALIANXA

SERVICIO Y TURISMO L 5 RIS
SEVENTUR

SIRUS VIAJES LTDA

SOL CHARTER LTDA
SVAT LTDA

VIAJES AERECS YT
VIAJES CALIMALT
VIAJES CALITOU
VIAJES GUADAL
VIAJES OGANE
VIAJES ORIE
VIAJES PACI
VIAJES PAL

DAD PEDAGOGICAY

GICA DE COLOMEIA

SIDAD AUTONCIMA DEL CARIBE
RSIDAD CATOLICA DE MANIZALES
REIDAD EXTERNADC DE COLOMEIA
ERSIDAD JORGE TADED LOZANC
LNWVERSIDAD LOS LIEERTADORES

MELGAR, TOLIMA

LETICIA, AMAZONAS
CARTAGENA, BOLIVAR
GIRARDOT, CUNDIMNAMARCA

SANTA MARTA, MAGDALENA
MAMNIZALES, CALDAS

CALI, WVALLE DEL CAUC A
BUCARAMANGA, SANTANDER
MANIZALES, CALDAS

SOCORRO, SANTANDER

PAIPA, BOYACA
VILLAVICEMNCIC, META

INSTITUTO DEFPARTAMENTAL DE TURISMO EQGOTA, CUNDINAMARC A
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IMSTITUTD DISTRITALDE CULTURAY
TURISMD

OFICINA ASESORA DE TURISMO
OFICINA DE CULTURAY TURISMO
OFICINA DE CULTURAY TURISMO
OFICINA DE FOMENTD Y TURISMOD
OFICINA DE TURISMO

OFICINA DE TURISMO

OFICINA DE TURISMO
OFICINADETURISMO Y CULTURA
OFICINADEFARTAMENTAL DE TURISMO
OFICINADEFARTAMENTAL DE TURISMO
OFICINA MUNICIFPAL DE TURISMO
OFICINA MUNICIFPAL DE TURISMO
SECRETARIA DE CULTURA Y TURISMO
SECRETARIA DE CULTURA Y TURISMO
SECRETARIA DE CULTURA Y TURISMO
SECRETARIA DE DESARROLLO
ECONOMICO

SECRETARIA DE TURISMO
SECRETARIA DE TURISMO

SOCIEDAD DE INVERSIONES TURISTICAS

MNP,
R
, BOYACA

DEL HUILA - INTURHLUILA -
SUBSECRETARIA DE TURISMO DE
BOYACA

LMIDAD ADMIMISTRATIVA Y ESFECIAL CE

CULTURAY TURISMO

El ICONTEC cuenta con un Ce
narmas internacionales, regional

&
S

BOGOTA,D.C.
SANTA MARTA, MAGDAL
BARICHARA, SAMTANDE

HOMDA, TOLIMA

FEREIRA, RISARALD
ARMENIA QUINDIO
MEDELLIN, ANTIOO
YILLA DE LEYWVA,
NUCUI, CHOCO
QUIBDO, CHOC,
SIMCELEJD,
POPAYAN,

CUCUTA,
GIRO

E SANTANDER
ER

RIOHA AJIRA

LIVAR
ES ISLAS

ILA

VALLEDUFAR, CESAR

cidn que pone a disposicion de los interesados

ntro
E5 YN 25,

DIRECCION DE NORMALIZACION
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DISENO DE PAQUETES TURISTICOS EN AGENCIAS DE VIAJES ‘\‘

cu ncias de viajes
2. ALCANCE

Esta norma aplica a agencias de viajes facultadas para el paquetes turisticos a
destinos nacionales y / o internacionales.

3. DEFINICIONES

Para los propdsitos de esta norma, aplican: Q

31

atractivo turistico

Bienes tangibles o intangibles que poses un de canstituyen la principal atraccidn del
turista.

3.2
destino turistico
Area geografica donde se localiza el atragtiyo turistito.

1. OBJETO

Esta norma técnica sectorial establece los requisitos que deben
para el diseno de paquetes turisticos.

3.3
documento
Informacian y su medio de soparte.

3.4
evidencia obhjetiva

Datos que respaldan la existenas idad de algao.

3.5
informacion
Datos que poseen signifi

3.6
itinerario
Descripcion de un dica los lugares por donde se ha de pasar.

37

mercado obj
Son todas a sonas a las que las agencias de viajes pueden atender mediante la
prestaciaon de ios o paquetes turisticos.
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38

paguete turistico
Conjunto de servicios turisticos y complementarios que se venden al viaj a ducto de
las agencias de viajes.

3.9

producto turistico
Combinacian de un atractivo con unas facilidades, entendidas ésta
servicios publicos, hoteles, guias de transparte, etc, ubicadas en
predomina claramente un tipo de oferta y su correspondiente tipo

opuertos, vias,
turistico, donde

3.10

programa turistico
Descripcion pormencrizada presentada a través de un me
cual contiene el itinerario, las excursiones, las tarifas, la vi
actividades del viaje.

in

servicios complementarios

Realizaciones, hechos v actividades que acompana ete turistico para diferendarlo,
generar valor agregado y mejorar la satisfaccian del turi

Irento promocional, &l
do lo concerniente a las

312

servicios turisticos

Resultado de las funciones, acciones y actiyi gjecutadas coordinadamente por la
industria turistica, permiten satisfacer al turi uso dptimo de bs faciidades v darle un
valor econdmico a los atractivos o recurs icos. Bl servicio turistico incluye su

produccion, distribucion, comercializacid nta y Prestacion.

3.13

sostenibilidad

Caracteristica de un proceso que pu
dinamico entre aspectos sociales, ec

erse a futuro, fundamentandose en el equilibrio
v ambientales,

3.13

turismo sostenible
Es el que toma en cuenta
receptoras, mientras prote
el mangjo de todos los re
estéticas se puedan o
esenciales ecoldgicos, |

ades de los turistas actuales y de las comunidades
eve oportunidades para el futuro, Su proposito es liderar
tal manera que las necesidades econdmicas, sociales y
ntras se mantiens la integridad cultural, los procesos
biclagica y sopaorta los sistemas de vida.

3.14

trazabilidad
Capacidad para s
consideracian.

aria, la aplicacion o la localizacian de todo aguello que esta bajo

315
validacién
Confirmacion me la adopcidn de evidencia objetiva de que se han cumplido los requisitos
para una utilizacion o aplicacion especifica prevista,
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4. REQUISITOS PARA EL DISENO DEL PAQUETE TURISTICO ‘ v
4.1 REQUISITOS GENERALES \
)gle calidad del
4.2 PLANIFICACION DEL DISENO DEL PAQUETE TURISTICO

Enla planificacidn del disefio del paquete turistico la agencia de Ne determinar:

4.2.1 El producto turistico acorde con e lmercado objetiva clma empresa

4.2.2 Las tendencias del sector turistico nacional e intermac

4.2.3 Lasnecesidades de los clientes actuales y potenci

4.2.4 Los presupuestos financieros y las politicas de ven mpresa
4.2.5 Las politicas presupuestales dela empresa

4.2.6 Los indices de rentabilidad y sostenibilidad par m a

4.3 DISENO DEL PAQUETE TURISTICO

Para disenar &l paquete turistico, la agencia de vi

La agencia de viajes debe definir los procesos de planificacion, diseno
dizeno de los paquetes turisticos y mantener los registros correspondi

ke determinar:

4.3.1 Laduracion e itinerarios de los progran

4.3.2 Los servicios turisticos, incluidos y no

4.3.3 Los servicios complementarios

4.3.4 Los provesdores que prestaran los serv
establecerse

4.3.5 Elnombrey precio de los paqu

4.3.6 Las responsakilidades del cliente]
caon la normatividad vigente

4.3.7 Lavigencia del paquets

4.3.8 Lasnormas nacionales e intern

4.3.9 Sereconomicamente as

forman el paquete
en el paguete

y las alianzas estratégicas que puedan

erdo con los costos y politicas de la empresa
roveedores v la agencia de viajes, de acuerdo

ales que apliquen al paguete turistico
ercada objetivo

Mota 1. La agencia de vig)
gqubernamentales en m
internacionales y los indj
accionzs a un turismo s

contemplar en la planificacicn de sus paquetes, las politicas
urismo, las politicas medicambientales nacionales e
tenibilidad de los destinos, con el fin de contribuir con sus

44 PROCESOSD DE CALIDAD DEL DISENO

4.4.1 CALIDAD UISICION DE SERVICIOS

La adquisicién
nivel de plani

s debe hacerse con eficacia y seguridad otorgandosele el mismo
antral que a otras actividades internas de la empresa. La agencia de
viajes debe e mecanismos de verificacion para la adquisicicn de servicios, los cuales
seran parte fundamgntal de los requisitos de calidad, para los procesos de interaccion con el
cliente y para los mecanismos de wvalidacion. Asi mismo, se debe establecer con los
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intermediarios una relacion comercial, incluyendo la retroalimentacion para evit@igliscrepancias
o resclverlas rapidaments. ‘

o Seleccion deintermediarios calificados

e Sclicitud de cotizaciones de servicios que incluyan todas las esp s
« Disposicion para resolver cualguier discrepancia que se pueda

Los requisitos de adquisicion debenincluir como minima:;

Al seleccionar el proveedor, la agencia de viajes debe consider, eriencia de este con

otras agencias de viajes,

4.4.2 IDENTIFICACION DEL PAQUETE TURISTICO ¥ TR D
rvicios que forme parte del

La agencia de vigjes debe identificar y registrar &l proves
paguete, incluyendo el personal responsable de verificar arantizar la trazabilidad en
G

caso de no conformidad, tratamisnto de la queja del ponsabilidad por el paguete
turistico.
4.4.3 REVISION DEL DISENO

Al concluir el proceso de diseno del paquete turi be efectuar una revision formal a los
documentos que respaldan su presentacian fi do que cumpla con cada uno de las
requisitos establecidos,

En la revision del disefo, deben incluirse lo cipantes y representantes de todas las
funciones que afectan la calidad del pag turisti

La revision del disefo debe identific

acciones correctivas para asegur
infarmacion precisa acerca del pagu

= problematicas y las insuficientes e iniciar
calidad es adecuada para proporcionar la

4.4.4 VALIDACION DE LAS ESPE

ACIONES DEL PAQUETE TURISTICO, DE LA
PRESTACION DEL MIS

CONTROL DE CALIDAD
El paguete turistico y sus = deben someterse a validacion para asegurar que se
desarrollan plenamente v con las necesidades del cliente y los intereses de la
agencia, bajo las condicio as y adversas. La validacidn se debe definir antes de la
implementacion  del p e los resultadcs =se  deben mantener los  registros
correspondientes,

Sedeben efectuar v
satisfaciendo las n
los mejoramientos

periddicas para asegurarse de que &l paquete turistico continda
del cliente, conforme can los requisitos, asi como para identificar
s en la prestacidn y contral del paquete turistico.

4.4.5 CONT BIOS DEL DISENO

Los requisitos
basices de referen
justificadas,

vete turistico, su prestacion y el contral de calidad son documentos
vy no deben cambiarse sin una causa y consideraciones debidamente
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El cbjetivo dl contral de cambios del disefo, es mantzner los registros inistrar los
cambios en los requisitos y procedimientos, después de que los requisitos inici uete
turistico se hayan autarizado e implementado. ‘

Este control debe asegurar que:

« La necesidad del cambic se identifique, se verifique, se somet m se redisefe

la parte del paguete turistico afectado
«  Se planeen, se aprueken, se implementen y se registr
camkios en los requisitos del paguete turistico
« Los representantes de todas las funciones afectadas p
determinacion y lo aprugben
«  Se evalle el impacto de los cambios para asequr
esperados y no degradan la calidad del paquete turisti
« Seinforme alos clientes de los cambios del disefio

adecuada los
bio, paricipen en su
rocucen los resultados

turistico

Py
Q
&
Q
&
<@
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5 APENDICE
5.1 NORMAS QUE DEBEN CONSULTARSE

Las siguientes normas contienen disposiciones que, mediante la refe
texto, constituyen tambign disposiciones de esta norma. En el momey
validas las ediciones indicadas. Todas las normas estan suj
participantes, mediante acuerdos basados en esta norma, deben j
aplicar la Gltima versidn de las normas mencionadas a continuacic

ualizacion; los
posibilidad de
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ANEXC ‘
(Informativo)

CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 300 de 1995 — Ley General de Tu 3
GARCIA PELAYQ Y GROSS, Ramdn. Diccionario Larcusse. Paris, rolsse, 1985,
v

JIMENEZ Guzmén, Luis Femando. Teoria Turistica.  Bogotagd Wl ni ad Externado de
Colombia, 1990,

MINISTERIO DE DESARROLLO ECONCMICO. Politica titividad, mercadeo v
promocion turistica. “Turismoy desarrollo; compromiso naci ota, D.C. Aser, 2002,
MINISTERIO DE DESARROLLO ECONCMICO. Regl :
Turismo. Bogota, D.C.

O

&
Q-
g
¢
7

n de la Ley General de
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Anexo H. Encuestas

Encuesta Consumidor

NOMBRE

ESTRATO GENERO EDAD

La presente encuesta es para realizar un estudio de mercados que determine la
viabilidad de crear una empresa de turismo especializada en Santander.
Agradecemos su colaboracion prestada.

Pregunta filtro:

1. ¢Usted viaja?
a. Si
b. No

2. ¢Cudl es el principal motivo de viaje?
Vacaciones

Trabajo

Visita a familiares

Otro

coop

3. ¢Que incide a la hora de tomar la decision de viajar?
a. Recomendaciones de terceros
b. Revistas
c. Agencia de viajes
d. Otro

4. ¢Por que no acude a una empresa de turismo cuando viaja?
a. Por precio
b. Por seguridad
c. Por malas experiencias

259



d. Por que no encuentra variedad en los planes
e. Por que no estan incluidos los lugares que visitaria

5. ¢Alahora de seleccionar un plan vacacional o de esparcimiento que atributos
tiene en Cuenta?

Servicio

Seguridad

Precio

Forma de pago

Puntualidad

Otro

~oooTw

6. ¢A que provincia del departamento de Santander prefiere viajar?
Provincia Comunera

Provincia Garcia Rovira

Provincia Guanenta

Provincia Mares

Provincia de Soto

Provincia de Vélez

0o o

7. Con que frecuencia hace viajes vacacionales
a. Mensual
b. Semestral
c. Trimestral
d. Anual
e. Otro

8. ¢Cuanto tiempo destina para sus viajes de vacaciones?
a. 1-2 dias
b. 2-3 dias
c. 4-5 dias
d. 5-6 dias
e. Més de 6 dias

9. ¢De sus ingresos qué porcentaje destina para viajar?
a. 1SMLV
b. 2 SMLV
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c. 3SMLV
d. 4 SMLV
e. Mas de 5 SMLV

10.Que forma de pago preferiria encontrar en la agencia de viajes?
a. Efectivo
b. Crédito
c. Cheques
d. Pagares
e. Otros

11.¢:En promedio con cuantas personas viaja?

a. 0-2
b. 3-5
c. 6-8
d 9-11
e. Masde 11

12.Con quien viaja generalmente
a. Su familia
b. Su pareja
c. Sus amigos

13.¢Cual es el medio por el que normalmente se informa para escoger planes
vacacionales?
a. Internet
b. Revistas
c. Medios impresos
d. Radio
e. Television

14.¢Si existiera una agencia de viajes que le ofreciera vacaciones a su medida
para conocer el departamento de Santander estaria interesado en utilizar sus
servicios?
a. Si
b. No
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Encuesta Empresas

La presente encuesta es para realizar un estudio de mercados para la Universidad
Industrial de Santander que determine la viabilidad de crear una empresa de

turismo especializada en Santander. Agradecemos su colaboracion prestada.

Nombre de la empresa

Teléfono: Direccion

Pregunta filtro

1. ¢Venden paquetes turisticos en Santander?
a. Si
b. No

2. ¢ Cuantos paquetes turisticos vende mensualmente por persona?
a. 1-5

b. 6-10

c. 11-15

d. 16-20

e. Mas de 20 paquetes turisticos

3. ¢Entemporada alta, cuantos paquetes turisticos vende por persona?
1-10

11-20

21-30

31-40

41-50

Mas de 50 paquetes turisticos

~0oooTp

4. ¢ Cuanto invierten generalmente los consumidores en los paquetes que venden
por persona?
a. Menos de SMLV
b. 1 SMLV-2 SMLV
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c. 3SMLV -4 SMLV
d. 5 SMLV -6 SMLV
e. Masde 7 SMLV

5. ¢ Cudl es el medio que utilizan para promocionar la empresa y sus servicios?
a. Revistas
b. Television
c. Internet
d. Medios impresos
e. Radio
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Anexo |. Cotizaciones

12% 1 COMPUMUEBLES

LA DFECINA DL FUTLRD

TOR0060

T
ADSST 73
3

DESCRIPCION TECHICA

SUPERFICIE eiaborada en madera industrial de
0mm y¥ enchapada en formica texturizada con
bardes en PV

ESTRUCTURA mlaboradas eon lamina cold rooled
calibre 20, con pintura electroestdtica color negro

nopal o gt aluminio

C ijonena con arepderat laterales, ch Ipa y sistema
de trampa para ot cajones. Lot frontales de los
cajones estan elaborados en formica texturizada con
bordes &+ PYC

Incluye dos ¢ ajenes lapiCeros y un Cajon carpetero

PUESTO DE TRABAJO LUXO OPERA M35
PRECIO $496.000

http://www.compumuebles.com.co/compumuebles/zafra.html (gerente)

PRECIO $ 1.550.000
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i

DESCRIPCION TECNICA

SUPERFICIE elaborada en madera industrial de
30mm enchapada en Tormica texturizada con bondes
& PYC,

PAMELES rlaborados en Limina cold rolled con
cremallers, patarslas verticales vy hoarzontales en

plistica, tablerss en pafo. Opclonalmente on
lamina cold rolled fr'-pn.].'|-‘|.'|. madera  imduct ral
librada, lamina perforada o tableros en madera

gintética. Ductes en la parte  inferior  para
scometidas eléectricas y red de voz y datos

RECEPCION 7
PRECIO $952.000
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%) 1 COMPUMUEBLES

LA D0 DEL FUTLIG

DESCRIPCION TECHICA

ESTRUCTURA horizontal elaborado en tubo cold
rolled calibre 14 de 3x1 laterales en wbena redonda
de 1" calibre 16 ¥ niveladores  al plo  en
polipropilens color negro, azul, verde o naranja
SOPORTE ASIENTD elaborado en Lamina de 3Imm de
miprsor troqgueiada v pintura eleciroestatica color
NEgro

SOPORTE ESPALDAR elabaradna en platina
troquelada de Ix1/8 forrado en plastico polietilena
&n forma de feelle, Sktema pivole para ef espaidar

que permite un angulo lumbar entre 90 vy 110
grados.

ASIENTO Y ESPALDAR tapizados sobre bastidores
internos plasticos recubiertos con espuma de alta
dendidad y forrado en pano scoth gard

TANDEM SEMTRA D17F PRECIO $300.000
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DESCRIPCION TECHICA
BASE: slaborada en nylon o polipropilena reforzado

con arills central metalics

COLUMMA: gigtema nsumatics & gas, graduacion
enlre 45 y 55 cm

SOPORTE ASIENTO: slabhorado en laming cold rolled

de 1 mm

troguelada  (sislema

pErmile wn o lumbar entre $0 y 125 grados. EI
mecanismo cuenta con funcionet de basculacion
frens  horizontal,  frens para  inclinacicn y
graduacion de altura

ASIENTO ¥ ESPALDAR: tapizado sobre monoconcha
&n libra de vidrio cubiesrta con sspuma inyectada v

forrada en cuero

SILLA GERENCIAL S122C $650.000
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rons g-gris aluminis
ASHNTD ¥ ESPALDAR sisbarsdes e pobiunetano
el integrs

SILLA 8119

PRECIO $249.000
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COMPUMUEBLES

mﬁmwm en agiomeradn de 13 mm tapizadm en pafls, ditema O fijaciin
EstrueTord mabcrda =n [inina ool roled raibng 15, phakrs siectmest e vodsr reges, nopd| & 4rn ELmine.

MODULO MD 106
PRECIO $800.0:0:
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SILLA INTERLOCUTORA OFICINA GERENTE REF. §121
PRECIO $200.000
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COMPUMUEBLES
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SILLA INTERLOCUTORA REF. S21
PRECIO $95.000
FREESTATION VIDRIO OPALIZADO
PRECIO $138.000
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EQUIPO DE DFEH!TA | -] EQUIPFD DE OFERTA | -. EQUIPD DE OFERTA -

GﬂHFUTMDl DURON 3000+ Aﬂﬂ , COMPUTADOR ATHLON 2800+ llﬁb PENTIUM IV DE 3000 MHZ INTEL

[ TORRE ATXE LIS _ TORREATHDE LLUG [ TORRENTICE LD
MAKBCWAD POCHIPS BOCKET 754 WARBIWRD FLOHPS MARBOARD WTEL DE CONTACTD PO EXPRESS
IERMCE)A A D0 25 BUS DE 400 M2 WERORA RAM DDA 26 805 DE 420 W42 WMEMCRLA AR D0R 12 BUS DE 420 s
" DA DURD 0F 168 T 0 A RN [ DecoouRDoEm AT I0AFM [ DIBCO DURDICE 160 08 7 O AAM -
DUENADCRA SGRET LG CLEMADDRE SPULINT 15 TUEVADORALAD L5 1Y I
DRIVE 0E 3 82 DRNE DE 3% ORI I
HOKITOR BVGA 14 DNETL WONITOR BNtk 17 DAL VONTOR LED 1T ALER
TARJETA DE WIDED 64 VB L THRUETADE VDED B B TRRJETA DE VDEC I W8
TARJETA CE SONDO : TRRUETA CE SO0NDO TARUETA [ SOMDT 8 1
TWRJETA OB SED 1000 TRAUETA CE RED 1000 TRRUETA [ RED 1000
TECLADD WULTIMEDIA PUALL WINDDWE iF TECLADD WULTIVED & PAFRA WINDOWE IF TECLADD WULTWEDA PRRA, i®
WOUSE OPTICD PARLANTER 30w WILSE DPTICE: PARLANTES Jalw VOUEE OFTICD  PARLANTEES 3w
CERTIFICADD DE GARANTA DE LN ARD CERTIFICADO DE GARANTIA DE LM ARD CERTIFICAD) DE GARANTIS I L ARD

~vorar § 995.000

T L L]

e vorac $ 1,095,000 ’_. ceeevorae $ 1,695,000

ACTUALICE SU COMPUTADOR A ATHLON 2800 + ~REMATES
BOARD + PROCESADOR + MEMORIA| S22

FARLANTES J0W § 600

r " RECARGADECARTUCHOE § TO00 A

RECIBIMOS SU EQUIPC | oo e s .
EN PARTE DE PAGO e !
e e e AR L— TR PRODUCTCS LLAMSR l-

Lt [h] )]
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DE :

CEMTRPELCREAT UG M0, DE FEe © BA534T6

Central Crestiva
ﬁ Publicidad & Marketing

Bucaramanga, Junio 5 de 2007

PROPUESTA Mo, H1649
Cordial sahato.

Atendiendo su solicitud, estamos presentando una propuesta relacionada con la produccidn
grafica de sus trabajos.

REF 1: TARJETAS DE PRESENTACION

Tamafo: 9 x 5.5cm, en Propalcote 250 gr policromia por una cara y plastificadas
Cantidad: 1000

Tnversidn: § 40.000

REF I: HOJAS CARTA - 2 tintas

Tamaho: 21.5 x 28 cm. en Bond 75 gr dos tintas por una cara
Cantickad: 500 1000

Irversion: § B0.000 $90.000

REF 3: HOJAS CARTA — 1 tintas

Tamafio; 21.5 x 28 cm. en Bongd 75 gr tres tintas por una cara
Cantidad: 500 1000

Irversidn: £ 95.000 $120.000

REF &: VOLANTES - 1 tintas

Tamafio: 12.5x 23 om. en Bond 75 gr. dos tintas por una cara
Cantidad: 1000 2000

Inversaon: § 60.000 $80.000

REF 7: VOLANTES — Policromia

Tamana: 12.5% 23 cm. en Bond 75 gr. A todo color

Cantidad: 1000 2000 3000

Inversion: % 90,000 $1730,000 $180.000

Or. 24 No31-85 «Fac (7) GA534 76  Ted: [7) B4 58309 -84 53476 - Bucaramanga  Colombia
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DE © CENTRALCRERT LA HOLDE FRM © B453476 o T AP B2

; Publicided & Marksting
REF 81 PENDON FOTOGRAFICO

Tamada! B0 % 120 cm, A todo color Impresidn digital para exteriores en lona banner
print, con perfilés eh PYC.

Cantidad: 1
Irrversion: § BD.0OO
OBSERVACIONES

Low antenores valores mbs IVA

Forma de plgo: 50% parg inkdar ¢ 50% 3 contrd erirega.
Tierpd 08 ENirega § Comanir

valder de L alerta: 30 diss caleredano.

Dispuestns a atender cuaiquier Inquietud y en espera de corresponder & sus requerimientos,

Cr.24 NoJ1-B5 Fex(T)8453478  Ta (7) 8450298 - 8453478 - Bucarsmmsnge  Colombie
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disefiamas tu imagen

Bucaramanga, Junio 06 de 2007

COTIZACION

Es un gusto para nosotros ¢l poder brindarles nuestros servicios; y hacemos llegar
a ustedes cotizacion de la siguiente descripcion:

| PANAFLEX IMPRESO ( Full Color) con lona LG
Tamanio: 3.00 Mis X 1.00 Mis.
Precio: $900.000

| PANAFLEX EN CINTAS LG ( policromia)
Tamario; 3.00 Mis X 1.00 Mis.
Precio: $750.000

* Estos precios incluyen instalacion
* Garantia | afo
* Forma de pago 50" al iniciar contrato y el 50% contra entrega.

G Fnﬂ

—ANON ESTNE Sodrey
Gracias por utilizar nuestros servicios

Calle 56 N" 32-99 Tel. 6479777 CEL. 311-4972632
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Tasa fija: durante toda la vigencia del préstamo.

Anexo J. Préstamo

Tasa variable: segun la DTF.

Plazo: 60 meses

Amortizacion

PRESTAMO

Tasa fija: gradual a capital con cuotas mensuales constantes durante cada afio

del crédito.

Tasavariable: cuotas variables mensuales: es decir cuotas iguales a capital mas
intereses variables segun el comportamiento de la DTF (Tasa de Depdsito a

Término Fijo).

PROYECCION DE PAGOS PRESTAMO EN BANCOLOMBIA

Numero de Cuota, Cuota Mensual Abono a Interes Abono a Capital Saldo
0 $ 67.000.000
1 $1.812.575 $ 1.172.500 $ 640.075 $ 66.359.924
2 $1.812.575 $1.161.299 $651.276 $ 65.708.648
3 $1.812.575 $1.149.901 $662.674 $ 65.045.975
4 $ 1.812.575 $ 1.138.305 $674.271 $64.371.704
5 $1.812.575 $ 1.126.505 $686.070 $63.685.634
6 $1.812.575 $1.114.499 $698.077 $ 62.987.557
7 $1.812.575 $1.102.282 $ 710.293 $62.277.265
8 $1.812.575 $ 1.089.852 $722.723 $61.554.542
9 $1.812.575 $1.077.204 $ 735.371 $60.819.171

10 $1.812.575 $ 1.064.335 $ 748.240 $60.070.931
11 $1.812.575 $1.051.241 $ 761.334 $ 59.309.597
12 $1.812.575 $1.037.918 $ 774.657 $ 58.534.940
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Numero de Cuota

Cuota Mensual

Abono a Interes

Abono a Capital

13 $1.812.575 $1.024.361 $788.214 $57.746.727
14 $1.812.575 $1.010.568 $ 802.007 $56.944.719
15 $1.812.575 $996.533 $816.043 $56.128.677
16 $1.812.575 $ 982.252 $830.323 $ 55.298.354
17 $1.812.575 $967.721 $ 844.854 $ 54.453.500
18 $1.812.575 $ 952.936 $ 859.639 $53.593.861
19 $1.812.575 $ 937.893 $ 874.683 $52.719.178
20 $1.812.575 $922.586 $889.989 $51.829.189
21 $1.812.575 $907.011 $ 905.564 $50.923.624
22 $1.812.575 $891.163 $921.412 $50.002.213
23 $1.812.575 $ 875.039 $937.536 $49.064.676
24 $1.812.575 $ 858.632 $953.943 $48.110.733
25 $1.812.575 $ 841.938 $ 970.637 $ 47.140.096
26 $1.812.575 $ 824.952 $987.623 $46.152.472
27 $1.812.575 $ 807.668 $ 1.004.907 $ 45.147.565
28 $1.812.575 $ 790.082 $1.022.493 $44.125.073
29 $1.812.575 $772.189 $1.040.386 $ 43.084.686
30 $1.812.575 $ 753.982 $ 1.058.593 $42.026.093
31 $1.812.575 $ 735.457 $1.077.118 $ 40.948.975
32 $1.812.575 $ 716.607 $1.095.968 $ 39.853.007
33 $1.812.575 $ 697.428 $1.115.147 $ 38.737.859
34 $1.812.575 $677.913 $1.134.663 $ 37.603.197
35 $1.812.575 $ 658.056 $1.154.519 $ 36.448.678
36 $1.812.575 $ 637.852 $1.174.723 $ 35.273.954
37 $1.812.575 $617.294 $1.195.281 $34.078.673
38 $1.812.575 $596.377 $1.216.198 $ 32.862.475
39 $1.812.575 $575.093 $ 1.237.482 $31.624.993
40 $1.812.575 $ 553.437 $1.259.138 $ 30.365.856
41 $1.812.575 $531.402 $1.281.173 $29.084.683
42 $1.812.575 $ 508.982 $ 1.303.593 $27.781.090
43 $1.812.575 $ 486.169 $ 1.326.406 $ 26.454.684
44 $1.812.575 $ 462.957 $ 1.349.618 $ 25.105.066
45 $1.812.575 $ 439.339 $1.373.236 $23.731.829
46 $1.812.575 $ 415.307 $1.397.268 $22.334.561
47 $1.812.575 $ 390.855 $1.421.720 $20.912.841
48 $1.812.575 $ 365.975 $ 1.446.600 $19.466.240
49 $1.812.575 $ 340.659 $1.471.916 $17.994.325
50 $1.812.575 $314.901 $1.497.674 $ 16.496.650
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Numero de Cuota, Cuota Mensual Abono a Interes Abono a Capital Saldo
51 $1.812.575 $ 288.691 $ 1.523.884 $14.972.766
52 $1.812.575 $ 262.023 $ 1.550.552 $13.422.215
53 $1.812.575 $234.889 $1.577.686 $11.844.528
54 $1.812.575 $ 207.279 $ 1.605.296 $10.239.232
55 $1.812.575 $179.187 $ 1.633.389 $ 8.605.844
56 $1.812.575 $ 150.602 $1.661.973 $6.943.871
57 $1.812.575 $121.518 $ 1.691.057 $5.252.814
58 $1.812.575 $91.924 $ 1.720.651 $3.532.163
59 $1.812.575 $61.813 $1.750.762 $1.781.401
60 $1.812.575 $31.175 $1.781.401 $0
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