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1. Introduccién

En Colombia existen multiples necesidades desde el punto de vista de
las Necesidades Basicas Insatisfechas y desde la perspectiva de las
oportunidades. Dichas necesidades requieren de la accion de los diversos
actores que componen la sociedad como lo son el sector publico, el sector
privado y la sociedad civil; con la accion individual y conjunta de dichos
sectores se puede avanzar como sociedad y satisfacer las mencionadas
necesidades.

El turismo presenta grandes oportunidades de la misma forma que lo
hace Colombia como un destino turistico y de crecimiento econémico. En
este mismo sentido el sector empresarial ha vivido importantes cambios en
los ultimos afios que han permitido migrar hacia modelos empresariales
novedosos y mas acordes a las necesidades de la sociedad. Los
consumidores de los distintos productos y servicios han mutado también
hacia mayores exigencias al momento de consumir, de la misma forma que
buscan ofertas y experiencias novedosas.

Partiendo de la confluencia entre necesidades y oportunidades que
presentan las circunstancias antes mencionadas el presente trabajo presenta
la estructuracion del modelo de negocios de un emprendimiento social
enfocado en prestar servicios de turismo etnografico en el departamento de
la Guajira en Colombia.

2. Capitulo 1. Antecedentes idea de Negocio

2.1. Proposito del emprendimiento

El presente proyecto plantea la estructuracion de un emprendimiento
social' de una empresa que presta servicios de turismo en el departamento

L« .se puede designar como emprendimiento social cualquier accion, iniciativa o movimiento dentro
de la esfera socioeconémica, de origen privado y orientado a favor del interés general y del bien
comun o que beneficie a una franja significativa de poblacion.” (Fournier, 2011)



de la Guajira, a partir del turismo etnogréfico. Para ello, en un comienzo se
estableceran las caracteristicas del objeto de estudio, es decir, el
departamento de la Guajira, para después presentar algunos rasgos de la
situacion socioecondémica del departamento. Por ultimo se hablara acerca del
turismo y la tendencia global hacia el turismo etnografico.

2.2. Objetivos:
2.2.1. Objetivo General:

Disefar el plan de negocios de una empresa prestadora de servicios
de turismo etnografico en el departamento de la Guajira, de acuerdo con la
metodologia agil de Emprende+. El plan de negocios contara con los
siguientes elementos: estudio de mercado, proposito del emprendimiento,
procesos Yy capacidades y métricas financieras.

2.2.2. Objetivos especificos:

1. Determinar el analisis de: la Viabilidad del mercado, demanda y
tendencias del sector ademas de definir el segmento y la
estrategia de mercado.

2. Establecer el propésito corporativo, mediante: Misién, vision y
proposito de la marca.

3. Poner en préctica las necesidades técnicas, organizacionales y
juridicas de este emprendimiento de turismo etnografico para el
departamento de la Guajira.

1. Establecer la viabilidad financiera del emprendimiento.

2.2.3. Alcances y limitaciones.

El objeto de este trabajo es el disefio del plan de negocios de una
empresa de promocién turistica y creacion de valor apalancados en el
turismo etnografico para fomentar el turismo en el departamento de la
Guajira, para ello se va a establecer una estrategia, en donde se enmarque
tanto la posibilidad de generar beneficios economicos como la de generar
bienestar social para las comunidades de la Guajira, brindando un norte en el
corto y mediano plazo de la organizacion y que a su vez ayude a cumplir a
cabalidad con los objetivos de la empresa.

Este trabajo no pretende la puesta en funcionamiento de la empresa ni
medir de alguna manera el funcionamiento de esta, al igual que los posibles
impactos de la empresa sobre las problematicas aqui identificadas.
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2.3. El departamento de La Guajira

La Guajira esta ubicada al norte de Colombia, de hecho, es el
departamento mas al norte del pais, siendo una peninsula inmersa en el mar
caribe en donde se encuentra una division natural entre dos regiones, la alta
y la baja Guajira. La parte norte de la alta Guajira cuenta con numerosas
playas y desiertos, mientras que la baja Guajira mas al sur, cuenta con
tupidos bosques y flora (El Tiempo, 1998).

De acuerdo con la Camara de Comercio de La Guajira, (2019, p.37)
‘el departamento se caracteriza por una variada topografia que incluye
playas, acantilados, planicies, desiertos, serranias, montes, valles, selvas
himedas y montafias, con un clima predominantemente seco”. Es
predominante el contraste ecosistémico entre el desierto en el norte, la Sierra
Nevada de Santa Marta en el sur y la diversidad de las estribaciones de la
cordillera oriental en Montes de Oca.
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2.3.1. Factores socioeconomicos del departamento de La Guajira.

En cuanto a los factores econémicos y sociales del departamento, la
Camara de Comercio de la Guaijira, afirma que:
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La Guajira al presentar unos indicadores econémicos y sociales precarios, se
encuentra inmersa en un déficit de derechos, ya que la mayoria de la
poblacion no puede acceder con facilidad a la salud, educacién, vivienda,
empleo e ingresos, entre otros y ella se ve limitada para desarrollarse con los
estandares con los que ya cuenta el pais. (2017, p.1)

Segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2018), la Guajira
tiene una participacion en el PIB nacional del 1.27%, un PIB per capita? de
US$ 3.932, es decir un 38.37% mas bajo que el PIB per capita nacional,
unas exportaciones per capita de US$ 2.409 y unas importaciones per capita
de US$582.

A saber, el departamento presenta una Incidencia de la Pobreza
Monetaria® del 52.6% siendo casi el doble de la media Nacional que se sitlia
en el 26.9%, asi mismo, presenta una razén de mortalidad materna* de
180,90 que contrasta con la Nacional de tan solo 51.27. En este mismo
sentido, tiene una tasa de mortalidad infantil en menores de 1 afio® de 32.8,
mientras que la Nacional es de 16.8 muertes por cada 1.000 nacimientos. En
cuanto a servicios publicos, tiene una cobertura de acueducto de tan solo el
51.3% y una cobertura de alcantarillado del 38.3%. (Departamento Nacional
de Planeacion, 2018).

Se evidencia, ademas, una estructura empresarial fragil, en donde hay
16.582 empresas registradas en la Camara de Comercio de la Guajira, de las
cuales solo 37 son grandes empresas, 49 son Medianas y 358 pequefias, es
decir, hay 16.138 microempresas que componen el grueso del empresariado
del departamento. De tal manera que estas empresas generan alrededor de
46.253 empleos en todo el departamento (Camara de Comercio de la
Guajira, 2017).

De hecho, en la Gran Encuesta de Hogares del DANE de abril de
2019, se muestran a las 13 principales ciudades y areas metropolitanas del
pais con un desempleo del 11.9% mientras que la de Riohacha, capital de la

2 “Relacién entre el valor total de todos los bienes y servicios finales generados durante un afio por la

economia de una nacidén o estado y el nimero de sus habitantes en ese afio. Puede ser expresado a
valores de mercado o a valores basicos.” (Instituto Nacional para la Evaluacion de la Educacién
México , 2009)

3 “Laincidencia de la pobreza mide el porcentaje de la poblacidn que tiene un ingreso per capita en el
hogar por debajo de la linea de pobreza, en relacién a la poblacidn total, segin el dominio
geografico” (DANE; Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2017)

4 “Relacién de mujeres que fallecen por causas asociadas a la maternidad por cada 100.000 nacidos
vivos” (Procuraduria General de la Nacién, 2018)

5> “Mide la intensidad de la mortalidad durante el primer afio de vida. Se calcula haciendo el cociente
entre el nimero de muertes de menores de un afio en un periodo y el total de nacidos vivos del
mismo periodo, por mil.” (CELADE, Divisién poblacional de la CEPAL, 2007)
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Guajira, fue del 14.1%. A su vez, la informalidad en la Guajira ha venido
aumentando casi que sostenidamente desde 2010, pasando del 49% de la
poblacion en este afio hasta un 61.9% de la poblacion ocupada de manera
informal en septiembre de 2018 (Camara de Comercio de La Guajira, 2019).

2.4. El Turismo como motor de desarrollo y el panorama actual del
turismo

Con base en lo anterior, se puede afirmar que la poblacion del
departamento de la Guajira necesita de la generacion de empleos y de
desarrollo socioeconémico para suplir sus necesidades para lograr
equipararse a los niveles de ingreso y desarrollo del resto del pais. Por esta
razén, se plantea que mediante el turismo etnogréfico se puede ayudar a
contribuir a este propdsito puesto que segun la Organizacibn Mundial del
Turismo, ésta actividad econémica representa el 10% del PIB mundial, uno
de cada diez empleos en el mundo y el siete por ciento de las exportaciones
mundiales, ademas esta directamente ligada con la creacion de empleo,
crecimiento econdmico y desarrollo (Organizacion Mundial del Turismo
[OMT], s.f.).

Ademas de ayudar en todos los ambitos mencionados anteriormente,
el turismo se encuentra en un momento propicio para apostar debido a que
en 2017, se vivid el mayor crecimiento de turistas internacionales desde 2010
y en Colombia, se presentd el mayor crecimiento de turistas internacionales
en Sur América para 2017 (OMT, 2018a). La OMT, (2018b, p.1) también
asevera que actualmente existe “una robusta demanda de viajes, tanto en
mercados tradicionales como emergentes, propiciando el crecimiento en los
ingresos a nivel mundial, en linea con la tendencia positiva registrada en las
llegadas de turistas internacionales (+7%).” De hecho, muchas economias
emergentes en distintos continentes han registrado un mayor crecimiento en
los dltimos afos, gracias al aumento del nivel de renta disponible, incluyendo
América Latina y Europa (OMT, 2018a).

Respecto al caso particular del sector turistico en Colombia, desde
qgue se firmé el Acuerdo de Paz, el turismo internacional hacia el interior del
pais ha crecido casi tres veces mas que el promedio mundial, segun la OMT,
y mas de ocho veces el promedio de las Américas. En 2017 se recibieron
alrededor de 3,2 millones de viajeros extranjeros no residentes, 24,7% mas
que en 2016, no sélo de Estados Unidos, sino de paises europeos y asiaticos
los cuales vienen presentando crecimientos importantes durante los ultimos
afos. (El Espectador, 2018)
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Ahora bien, aunque el turismo ha crecido a un ritmo acelerado, en
namero de visitantes sigue estando por debajo de los principales destinos
turisticos de Latinoamérica como México, Brasil, Argentina, Pert y Chile, los
cuales recibieron mas turistas en el afio 2017 que Colombia (Montes, 2018).
Esto podria indicar que Colombia aun tiene un importante margen de
crecimiento en el sector turismo que debe ser explorado, mas aun cuando se
sabe que en la actualidad, el turismo es el segundo generador de divisas
extranjeras en el pais, superando a productos tradicionales como el cafe, las
flores o los bananos (Euromonitor, 2018).

Se afirma que cuatro de cada cinco turistas viajan dentro de su propia
region, por lo que, resulta favorable que haya “un robusto turismo emisor en
Argentina, junto con el repunte de Brasil, propiciaron el crecimiento en
destinos vecinos. Chile, Colombia, Ecuador, Paraguay y Uruguay registraron
un crecimiento de dos cifras en llegadas.”(OMT, 2018a). La Tabla 1, muestra
algunas cifras del comportamiento del sector turismo en Colombia y Sur
América, evidenciando que la llegada de turistas extranjeros en Colombia
crecio un 21.4% de 2016 a 2017 y que representa el 1.9% del total de
turistas extranjeros en America.

Tabla 1:Comportamiento del turismo en Colombia y Sur América 2010-2017
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Llegadas de turistas intarnacionales Ingresos por turismo internacional

Serig {1000} Wariacitn (%) Cuota (%) (millones de $ EELULL) Cuata (%)
2010 2018 2017 16/15 1716 2m7 2010 2008 2017* 2m7
Las Américas 150.432 201258 210.887 37 4,8 100 215307 33705 326062 100
Ameérica del Sur 23583 33902 36,730 63 83 75 20.505 2687 29278 9,0
Argentina TF 5.325 6638 6705 15,7 10 32 4962 4,686 5.060 16
Bolivia TF 679 959 N B8 " “ e n3 784 0,2
Brasil TF 5.151 8547 4589 38 0& 32 5.241 &.024 5809 18
Chile TF 2,801 5641 6450 26,0 143 n 1552 2,665 3.634 11
Colombia TF 2.385 31317 4027 N4 24 19 2.797 4522 4821 15
Ecuador WF 1.047 1418 1.408 -8,2 134 08 781 Ldddy 1457 05
Guyana TF 152 235 247 138 51 01 80 104 -
Guyana Francesa TF 189 - . - " “ - “ “ -
Paraguay TF 445 1308 1537 T 175 07 217 519 503 02
Perd TF 2299 3744 4.032 B4 7.7 19 2.008 350 370 1
Surinam TF 205 257 278 128 82 01 &1 &5 44 00
Uruguay TF 2349 3.037 34674 95 210 18 1509 20m 2540 08
Venezuela TF 526 601 c -238 o 5 B31 473

Fuente: (OMT, 2018a)

Ahondando en las cifras del sector turistico en Colombia que se
exponen en la tabla, se considera importante mencionar que son una ciudad
y seis los principales departamentos receptores de turistas extranjeros en el
pais: Bogota (Que es el Distrito Capital y una ciudad de gran relevancia por
su numero de habitantes e ingresos que produce), Bolivar, Antioquia, Narifio,
Valle del Cauca, San Andrés y Providencia y Atlantico (Procolombia, 2018).

De los mencionados anteriormente, los cinco primeros concentran el
84% de las llegadas de extranjeros en el primer semestre de 2018. En este
mismo sentido, cinco ciudades concentraron el 81,5% de las llegadas de
viajeros no residentes al pais, las cuales fueron: Bogota, Cartagena,
Medellin, Cali e Ipiales (Procolombia, 2018). De los diversos motivos de
ingreso de turistas extranjeros a Colombia que registra el Ministerio de
Comercio Industria y Turismo [MINCIT] (2019), la principal es el turismo por
vacaciones, recreo y ocio que representa el 75.59% de los turistas en 2018,
seguida por los turistas por motivos de negocios o profesionales con el
14.8%, cifras que se perciben con mayor detalle con su evolucion desde el
afio 2012 en la Figura Il
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Figura Il. Motivo de viajes. Fuente: Migracién Colombia (2019).

Respecto a la infraestructura turistica en Colombia, existen 6.833
hoteles de los cuales Antioquia y Cundinamarca tienen el 28% de esta oferta.
El departamento de la Guajira se encuentra en el puesto 25 entre los 32
departamentos en cuanto al numero de hoteles, con 72 hoteles
(Procolombia, 2018), sin embargo, en el departamento se presenta un
importante crecimiento de turistas y de empresas del sector, respecto al 2016
en 2017 hubo wun 123.2% mas de turistas extranjeros en el
departamento(Ministerio de Comercio Industria y Turismo, 2018), en cuanto a
las empresas del sector, en el departamento se registraron en 2018, 390
inscripciones al Registro Nacional de Turismo lo que representa un aumento
del 11.75% respecto a los registros del afio inmediatamente anterior.

Asimismo, el crecimiento del sector turismo en el departamento se
presenta en todos los &mbitos como lo ilustra la siguiente Tabla 2, es decir,
se ha presentado un incremento en lo relacionado con los prestadores de
servicios turisticos, los establecimientos de alojamiento y hospedaje, el total
de habitaciones y de camas de dichos establecimientos.
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Tabla 2: Crecimiento del sector turismo en la Guajira

ANO
ANO COMPLETO ACUMULADO | CRECIMIENTO
Indicador 17118
2014 2015 2016 2017 2017 2018
Prestadores de  servicios |, 170 | 212 355 349 390 11,75%
turisticos activos en RNT
Establecimientos e |0 | oy | g0 | 262 | 261 285 9,20%
alojamiento y hospedaje
Total habitaciones
establecimientos de | 2.241 2222 2,571 3.805 3802 4.001 5.23%
alojamiento y hospedaje
Tuotal camas
establecimicntos de 3857 3862 4,446 6,879 6,868 1139 3.95%
alojamiento v hospedaje

Fuente: Cadmara de Comercio de la Guajira

Ahondando en las cifras para el departamento de La Guajira, se
evidencia que de acuerdo con cifras del Centro de Informacién Turisticas de
Colombia [CITUR-MINCIT], “La Guajira se posesiona como uno de los
principales destinos preferido por los viajeros internacionales pasando de
recibir 8.310 visitantes extranjeros en el 2013 a 66.485 en lo corrido del
2018”. (Camara de Comercio de Bogot4a, 2019. p.1)

70.000 66485
&0.000 55876
50.000
40.000
30,000 25.036
20,000
£.310 9.187 8.8BE
—
2013 2014 2015 2016 2017 2018
= Visitantes extranjeros no residentes

Figura Ill. Porcentaje de extranjeros no residentes. Fuente: CITUR-MINCIT

En este mismo sentido, las visitas a los parques naturales del
departamento (Parque Natural Macuira y el Santuario de Fauna y Flora los
Flamencos) han crecido exponencialmente pasando de 8.363 visitantes en
2014 a 18.252 visitantes en 2018. (MINCIT, 2019)
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Figura IV. Flamencos del Parque Natural Macuira. Fuente: Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo.

Figura V. Parque Natural Macuira La Guajira. Fuente: Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo.

2.5. Preferencias de los turistas

Respecto a las preferencias de los turistas la OMT, (2018b) se afirma
que:
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La cuarta revolucion esta rapidamente cambiando el sector del turismo,
poniendo a los consumidores en el asiento del conductor imponiendo su
criterio; ellos han dejado de adaptarse a las ofertas existentes y en cambio
estan demandando productos que cumplan con sus gustos y necesidades
especificas. Por lo tanto, estamos frente a consumidores mejor informados,
con mas poder y con expectativas mas altas en relacion con lo que se espera
de los proveedores (p.58).

Dentro de estas nuevas expectativas o demandas realizadas por los
turistas se encuentra la sostenibilidad basada en tres pilares:
Medioambiental, sociocultural y econémico (Euromonitor, 2018), los cuales
se encuentran alineados con los Objetivos de Desarrollo Sostenible [ODS]
con las buenas practicas en turismo. Segun lo planteado por algunos
autores como Menoya (2009) citado por Mejia & Bolafio, (2014, p.140) el
turismo:

(...) como una potente actividad sociocultural y econémica que puede y debe
participar activamente en la estrategia del llamado desarrollo sostenible,
teniendo en cuenta que una buena gestion del turismo exige garantizar la
sostenibilidad de los recursos de los que depende.

De hecho, “en la actualidad ha surgido un nuevo tipo de turista
interesado en el contacto con las comunidades indigenas de Colombia,
incluyendo los territorios y sus costumbres”(Casta, 2016). De ésta forma, dice
Kutschera (2018), existe una nueva tendencia de turismo para visitar nuevos
destinos demostrada en la Encuesta de Turismo 2018, donde se registra que
el 22% de los participantes ha visitado un nuevo lugar turistico. Ademas,
estos estan solicitando experiencias Unicas de la misma manera que solicitan
experiencias locales, ademas de aprender sobre la historia y la cultura del
lugar que se visita. Todos estos elementos identificados como parte de las
tendencias de los viajes y el turismo se enmarcan dentro del turismo
etnogréfico, por lo que se puede identificar a éste como una tendencia dentro
del sector.

Se puede determinar entonces como primer elemento de los turistas, la
preferencia para viajar dentro de la misma regién. En segundo lugar, se
identifica que las personas viajan mas a medida que su capacidad adquisitiva
aumenta como afirma la OMT, esto puede verse explicado por la teoria de
las necesidades de Maslow, en donde se plantea que hay cinco grandes
grupos de necesidades en las que la persona a medida que satisface unas
siente la necesidad de satisfacer nuevas necesidades. En este caso al tener
los ingresos o capacidades de satisfacer las necesidades mas basicas,
busca satisfacer otras nuevas como la necesidad de estatus, reconocimiento
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o de conocimiento y nuevas experiencias a través del turismo (Angarita,
2007).

En la medida que los usuarios del turismo se encuentran demandando
productos que se ajusten a sus preferencias, usuarios que son cada vez mas
capacitados y exigentes, de la misma manera se han incluido tendencias
nuevas como lo son la sostenibilidad y el turismo etnogréfico dentro de las
preferencias de los turistas.

Como resultado de la convergencia de las necesidades
socioecondmicas de las comunidades y de la concepcion de que el turismo
es un medio para suplir estas necesidades y de las preferencias de los
usuarios del turismo, se plantea como una oportunidad el desarrollo de una
empresa que preste servicios de turismo etnografico en la Guajira. La
empresa creada en el marco de éste proyecto de investigacion, se
enmarcara a través de un emprendimiento social, en el que no solo se
buscara beneficios econdmicos sino también desarrollo e impacto social a la
region, siempre enmarcado dentro del desarrollo sostenible.

3. Capitulo 2. Propuesta de Valor

3.1. Conceptos de propuesta de valor, ventaja competitiva y
turismo etnografico.

En el presente capitulo se busca establecer cual es la propuesta de
valor de la empresa por medio de su modelo de negocio, sus atributos y
como estos generan un factor diferenciador en el negocio, es decir que la
convierte en una oferta mas atractiva que otras que se encuentren en el
mercado. Para el logro de este cometido, se inicia presentando lo que se
entiende por propuesta de valor o ventaja competitiva, posteriormente se
presenta el concepto de turismo etnografico para de esta manera poder
adentrarse en la propuesta de valor de Experience Tours.

Al igual que muchos de los términos de la jerga empresarial, no existe
un unico significado para definir lo que es una propuesta de valor o una
ventaja competitiva. A pesar de ello, para las finalidades de este trabajo se
ha identificado la siguiente definicion en la cual David, (2011, p.9) establece
una propuesta de valor “como cualquier cosa que una firma haga
especialmente bien comparado con una firma rival”. Ahora bien, existe otro
elemento que se considera fundamental para el correcto desarrollo de este
trabajo y es el turismo etnogréafico, propuesto en si mismo uno de los
objetivos especificos.
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Para iniciar, se define el concepto etnografico cémo, “el estudio de
primera mano de la cultura de personas particulares” (Nash, 2000, p.29), se
dice que esta metodologia ha ayudado al entendimiento acerca del turismo y
de su impacto en el desarrollo de sociedades, de la misma manera que
puede actualmente usarse para entender otros aspectos del turismo como
las agencias de viajes, tours grupales, museos, oficinas de turismo, etc.
(Nash, 2000)

Por otra parte, el turismo etnogréfico de acuerdo a Olmos Juarés &
Garcia Cebriian, (2016, p.80) es: “Ese tipo de turismo se basa en conocer las
tradiciones, costumbres y cultura de los pueblos a través de la vista a
comunidades de grupos étnicos, museos 0 centros etnogréficos, en los que
se interpretan dichos aspectos.” La anterior definicion demuestra lo que se
entiende en el presente trabajo por turismo etnogréfico y por lo tanto es la
que serd usada para objetos de éste.

3.2. Modelo de negocio

Respecto a la idea de negocio, Experience Tours es una empresa que
por medio de alianzas busca prestar servicios de turismo etnogréafico en el
departamento de la Guajira, brindando a sus usuarios experiencias Unicas
por medio de circuitos turisticos y la oportunidad de contribuir al desarrollo
social de las comunidades del departamento.

En este sentido, Experience Tours no cuenta por si mismo con
infraestructura fisica de alojamientos, ni medios de transporte (aéreos o
terrestres) propios y por el contrario busca prestar estos servicios por medio
de terceros con los que se tengan alianzas configuradas. En este sentido,
mas alld de la oferta turistica con la que se cuente, se busca brindar
experiencias Unicas para los usuarios, pues en conjunto con los clientes se
disefia cada circuito turistico personalizandolos para las necesidades
especificas de cada turista. Los circuitos turisticos hacen referencia a que en
los planes ofrecidos por la empresa no se visita un solo lugar y que los
lugares configurados para cada circuito turistico dependen de las
preferencias de cada turista, en algunos lugares pueden ser mas de sol y
playa, en otros de diferentes atractivos paisajisticos y naturales, otros con

® El texto original se encuentra en inglés por lo que se realizé una traduccién por parte del
autor. A continuacidn es presentado el texto original: In the most general sense,
ethnography refers to the first-hand study of the cultures of particular peoples.
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actividades de aventura, otros con amplios componentes culturales y entre
estas diversas combinaciones.

El contacto se realiza en primera instancia de manera virtual, en
donde el usuario podra conocer los servicios de los que dispone Experience
Tours y con base a estos, manifestar los servicios con los que desea contar y
su presupuesto. A partir de los datos obtenidos el personal de Experience
Tours disefia un circuito turistico para el cliente en donde se busca satisfacer
todas sus necesidades.

Dentro de la oferta de la que puede disponer el cliente, se encontrara
la interaccion con miembros de la comunidad Wayuu la cual busca ser lo mas
profunda posible, por eso existe la posibilidad de alojarse en una de sus
rancherias y ser participes de sus actividades diarias como la realizacion de
artesanias y algunos rituales. Asi mismo, se pretende retribuir a estas
comunidades y en general a los habitantes de la Guajira, ya que al ser un
emprendimiento social no se busca solo un beneficio econémico sino la
posibilidad de retribuir a la sociedad, en este caso las comunidades étnicas
gue habitan en el departamento.

La forma de realizar dichas retribuciones es por medio de proyectos
que satisfagan necesidades de las comunidades, los cuales son disefiados
desde las mismas comunidades y con asesoria del personal de Experience
Tours con un acompafamiento integral a todo el proyecto, desde su disefio
hasta su implementacion. Los usuarios turisticos podran conocer los
proyectos que se han adelantado y los que se tengan planeados a futuro.
Adicionalmente se espera que los proyectos que se realicen, también
impacten de manera positiva la oferta turistica con la que se cuenta.

Se consideran entonces atributos propios del negocio la conciencia
social que es una parte intrinseca de su razon de ser y la intensidén de ir mas
alld de la mera actividad turistica y dejar huella tanto en los clientes por
medio de la experiencia, como en las comunidades a través de los proyectos.
A su vez, dado que los usuarios exploran culturas ancestrales como la wayuu
desde una perspectiva creada en conjunto con las comunidades y para
beneficio de ellas, se deja como resultado una interconexiéon con un pueblo
ancestral. Se consideran también atributos como la innovacion y la
personalizacién de los servicios, en la medida que se ofrecen actividades a
fines con los gustos del solicitante: descanso, aventura, playas, componente
cultural o todos los elementos descritos en una sola experiencia.

3.2.1. Factores diferenciales o ventaja competitiva

Asi bien, uno de los principales factores diferenciadores de esta idea
de negocio es el componente social, por o que no se busca desarrollar un
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elemento de responsabilidad social empresarial una vez la empresa sea
solvente y productiva, sino que el componente de retribucion social es parte
misma de la idea de negocio al constituirse como un emprendimiento social.
Desde el inicio del funcionamiento de Experience Tours, se buscara tener un
impacto social por medio de la contratacion de mano de obra local, de la
construccion en conjunto con las comunidades la oferta turistica y de la
destinacion del 10% de las ganancias para la construccion de proyectos para
las comunidades. Estos proyectos tendran ademas de la finalidad de mejorar
la calidad de vida de las comunidades, la busqueda de ofrecer mejores
caracteristicas para los circuitos turisticos ofrecidos; ademas de tener
incluidos factores transversales de sostenibilidad medioambiental,
sociocultural y econémica, para su actuar tanto con las comunidades del
departamento como con los clientes.

El otro factor diferenciador de Experience Tours es el modelo en que
brinda su oferta turistica. A pesar de ofrecer todos los componentes de un
paquete turistico no busca que estos se den de manera convencional, sino
gue se dan en modo de circuitos como ya ha sido explicado con anterioridad,
lo que quiere decir que los turistas no estaran en un unico lugar de la Guajira
y que no realizaran un unico tipo de actividades y ademas de que se
establece una combinacion de sitios turisticos para cada experiencia. En este
mismo sentido, se pretende ofrecer una experiencia integral en donde el
usuario una vez establecido su circuito turistico en conjunto con la empresa,
no debe preocuparse por nada mas, pues sera la misma Experience Tours la
que se encargue de toda la logistica, ademas de realizar un
acompafiamiento a lo largo de la estadia en la Guajira.

3.2.2. Impacto Social

En primer lugar, como se acaba de mencionar uno de los factores
principales de la diferenciacion en esta idea de negocio es el impacto social
gue busca tener en las comunidades, para ello resulta pertinente reiterar que
los criterios en los cuales se basa la propuesta de invertir parte de las ventas
de Experience Tours en programas sociales en beneficio de las comunidades
vecinas a los sitios de interés para el emprendimiento. Al este factor ser
constitutivo de uno de los componentes del caso de negocio, se busca
establecer el por qué hacerlo de la destinacion de estos recursos a este
propésito y cudl es el posible resultado de estas acciones, los cuales se
puede sintetizar en las siguientes razones:

e Para garantizar una relacion de cooperacién y duradera con las
comunidades que habitan los territorios en los cuales Experience
Tours desarrolla sus Operaciones. De esta manera, se evitan
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bloqueos, se mejora en aspectos de seguridad fisica del personal, de
los usuarios y de los activos;

e Para garantizar el acceso a los sitios de interés;

e Para tener una buena reputacion;

e Como expresion del comportamiento responsable o de la ciudadania
corporativa;

e Para contribuir con un legado positivo a la sociedad al estilo de las
concepciones de impact investing;

e Para facilitar el acceso a capitales en el evento que se requieran en el
desarrollo del negocio.

Desarrollar una evaluacion de impacto de proyectos sociales implica
superar algunas dificultades:

e Las metodologias de evaluacion de impacto de programas sociales
son muy recientes y no existe un consenso sobre cuales son mas
pertinentes y confiables;

e Es dificil diferenciar entre la causalidad (resultados de las acciones del
programa) y la concurrencia (resultados se deben a varios factores
incluidos los programas sociales desarrollados);

e Lainversion de tiempo y recursos para hacer una evaluacion;

e EI tiempo necesario para que algunos programas produzcan
resultados.

Sin embargo, es posible hacer evaluaciones iniciales y progresivas a
medida que se desarrollen los programas. Asi mismo hacer evaluaciones
participativas en las cuales los beneficiarios de los programas participen,
ayuden a construir los instrumentos de evaluacion, a recolectar y procesar
los datos. También es importante sefialar que se requiere contar con una
linea base de la situacion antes de los programas para hacer comparaciones
y llegar a conclusiones firmes sobre el impacto de los programas
adelantados.

Es preciso recordar que la propuesta es concertar los programas con
los beneficiarios, es decir, ellos pueden ser de tipo productivo, de educacion,
de formacion de capital social, medio ambientales, de acceso al agua, de
infraestructura, de mejoramiento de vivienda, de ayuda a sectores mas
vulnerables; esta diversidad de posibilidades hace dificil exponer una
metodologia detallada de la evaluacion de impactos.

Sin embargo, es posible definir las etapas y componentes de esta
evaluacion y su alcance. Una evaluacion de impacto de programas sociales
debe contener por lo menos:

e Definicion de qué se va a medir
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¢ Definicion de indicadores pertinentes para lo que se pretende medir
e Procedimiento de recoleccion de datos

e Sistematizacion de la informacion obtenida

e Conclusiones.

Dentro del alcance es posible medir:

e Cambios logrados en la situacion que se pretendia influir (acceso al
agua, nivel o acceso a la educacion, situacion de grupos vulnerables);
estos serian indicadores de resultado y responden a la pregunta: ¢qué
ha cambiado en la situacion de los beneficiarios o en el problema
planteado a resolver?

e El costo de los programas, el tiempo de ejecucion en relacion con el
cronograma, las personas beneficiadas o cantidades de producto
logrados en relacion con el planeamiento inicial; estos son indicadores
de gestién y responden a preguntas de eficiencia y eficacia.

e Porcentaje (%) de contribucion a la comunidad respecto a los
ingresos.

e NuUmero de personas impactadas por proyecto.

e Capital humano: Numero de mano de obra local/ mano de obra de la
empresa.

Finalmente, es conveniente sefialar que una medicién de impacto
permite evaluar si se cumplen los objetivos del programa y lograr priorizar o
hacer un uso mas eficiente de los recursos.

A partir de lo anterior, los circuitos turisticos ofrecidos por Experience
Tours son:

3.2.3. Circuito 1 Playa:

Riohacha (Centro cultural, Parque Nicolas de Federman, Hospedaje)
Visita a rancheria. Palomino (Playas y Hospedaje), Dibulla (plaza el pajarito,
playa, hospedaje), Camarones (Santuario de fauna y flora los flamencos), y
Manaure (playas de Mayapo).

Tabla 3. Itinerario Circuito #1

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.4. Circuito 2 Paisajes y atractivos naturales:

Riohacha- Visita y hospedaje en Rancheria/ Camarones (Santuario de
fauna y flora los flamencos)-Cabo de la Vela (Playa-Terron de azlucar Kyte
Surf-Buggies en el desierto)-Ensenada Masich-Parque Nacional Natural
Macuira — Punta Gallinas.

Tabla 4.ltinerario Circuito #2

:’jﬁ‘
Fuente: Elaboracion propia

3.2.5. Circuito 3 ruta cultural:

Riohacha (Centro cultural, Parque Nicolas de Federman, Hospedaje)-
Visita y hospedaje en Rancheria(x2). Camarones (Santuario de fauna y flora
los flamencos) -Maicao (Compra de artesanias y visita mezquita Omar lbn Al-
Jattab)-Albania (Cerrejon)- Dibulla.

Tabla 5. Itinerario Circuito #3

— \.4',.'.7,,"1
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Fuente: Elaboracion propia

4. Capitulo 3. Anédlisis de Mercado
4.1. Segmentos de Mercado

4.1.1. Metodologia
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En el marco de este proyecto se presenta un factor de suma
importancia que son los usuarios de las actividades turisticas que se
ofrezcan. Para abordarlos, es caracterizado el turista de modo general para
poder realizar una profundizacion del cliente potencial de la Guajira y del
etnogréfico, concluyendo con la validacion realizada respecto a los servicios
ofertados.

Para el proceso investigativo, se utilizaron distintas fuentes
secundarias  provenientes de  entidades  gubernamentales, no
gubernamentales y del sector privado, especializadas en la informacion de
basqueda y con cierto renombre y confianza, para la obtencion de
documentacion y estudios investigativos que ya han sido construidos
anteriormente sobre el mismo tema (Centro de Estudios en Mercadeo
Universidad Externado de Colombia, 2018).

También se utilizaron fuentes primarias, para la obtencion de
informacion nueva y recopilada de manera directa sobre el objeto de estudio
especifico de la investigacion. Esta por su parte, es de tipo cuantitativo, ya
gue para este caso se realizaron encuestas y entrevistas a una poblacion
especifica para conocer sus intereses de turismo en el departamento
escogido. Las preguntas de las entrevistas buscaron ser a profundidad y
semiestructuradas, dirigidas a personas conocedoras del sector turismo para
obtener informacién mas real.(Centro de Estudios en Mercadeo Universidad
Externado de Colombia, 2018)

En este sentido, se cred un blue print de servicios en el cual se buscé
plasmar la idea de negocio con sus componentes y momentos de interaccion
con los clientes, con base al blue print de servicios disefiado, se realizaron
posteriormente 104 encuestas, 84 de forma virtual y 20 de forma fisica, de
las cuales 55 eran mujeres y 49 hombres. A partir de estas se buscé conocer
una percepcidbn mas general acerca del departamento de La Guajira, el
turismo y lo mostrado sobre la idea de negocio. Posteriormente, se realizaron
12 entrevistas a personas ya encuestadas que se percibieron como turistas
potenciales de Experience Tours.
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Tabla 6. Blue Print Experience Tour

Blue Print Experience Tours
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Fuente: Elaboracion Propia

Respecto a la informacion proveniente de las fuentes secundarias, en
Colombia prevalecen los turistas por vacaciones, recreo y ocio, seguidos por
los turistas de negocios tal y como se habia mencionado anteriormente, sin
embargo, esta categorizacién resulta bastante genérica pues no evidencia
subgrupos de relevancia dentro del sector turismo, los cuales son de especial
relevancia para el objeto de este proyecto. Por las cifras mostradas con
anterioridad también se puede percibir un contexto favorable para el sector
turistico en Colombia, sobre este Euromonitor, (2018, p.2) afirma:

El optimismo en la industria se encuentra muy alto. Un crecimiento positivo es
esperado es cada una de las categorias involucradas, en mayor medida en
unas que en otras, porqgue algunos lugares en Colombia han sido
redescubiertos, lugares que no estaban en el mapa mundial del turismo pero
gue son atractivos por su naturaleza, cultura, tradiciones, etc. También es
atribuido a la mejora de la imagen positiva de Colombia en el exterior,
inversiones en distintas categorias de la industria turistica del pais y de las
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personas involucradas en el estan siendo entrenadas para ofrecer mejores
servicios. 7

Es posible entonces concluir segun las fuentes primarias consultadas,
que el turismo es un sector con un contexto favorable en Colombia, sin
embargo, las cifras oficiales no profundizan mucho en ramificaciones del
turismo, en parte porque en el pais no se presentan ofertas turisticas muy
especializadas, solo en los ultimos afios han empezado aflorar destinos
nuevos y ofertas turisticas mas especializadas. Por ser la presente una oferta
turistica mas especializada, se debio indagar a mayor profundidad sobre las
preferencias de los turistas, para asi caracterizar a los clientes potenciales de
este emprendimiento.

4.1.2. Encuestas

Las encuestas realizadas presentaron los siguientes resultados:

1. A la hora de viajar los encuestados no demuestran una preferencia
en particular, ya que puntean tres opciones que son: conocer
paisajes, conocer aspectos culturales y descansar.

¢Qué busca al viajar?

Todas las anteriores 1l 3
Interactuar con las personas... Il 3
Conocer paisajes I 33
Conocer aspectos culturales GGG 32

Descansar I 33

0O 5 10 15 20 25 30 35

Figura VI. Intereses de los turistas al viajar. Fuente: Elaboracién propia

7 El texto original se encuentra en inglés por lo que se realizé una traduccién por parte del
autor. A continuacidn es presentado el texto original: Optimism in the industry is running
very high. Positive growth is expected in each of the categories involved, more in some and
less in others, because some places in Colombia have been rediscovered, which were not on
the world tourist map and that are attractive because of their nature, culture, traditions,
etc. It is also attributed to improvement of the positive image of Colombia abroad,
investment in different categories of the country's tourist industry and people involved in it
being trained to offer a better service.
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2. Las personas principalmente realizan turismo de sol y playa, después
turismo cultural y con una preferencia menor turismo de aventura.

éQueé tipo de turismo realiza?

45
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25
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15
10
5
0 I

Figura VII. Tipo de turismo. Fuente: Elaboracion propia

3. Las personas consideran importante el contacto social a la hora de

viajar.
¢Es para usted importante el contacto
social a la hora de viajar?
s NO =S|
Figura VIII. Importancia del contacto social al viajar. Fuente: Elaboracion

propia

4. A las personas les interesa conocer las playas y la cultura de la

Guajira.



éQué le gustaria conocer de la Guajira?

Otras -
Mina de Carbon -
Gastronomia _
cuora -
playes
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Figura IX. Porcentaje de interés de los sitios turisticos en la Guajira. Fuente:
Elaboracién propia

5. Las personas buscan recibir el mensaje por redes sociales e

internet.
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éComo le gustaria que le llegue el mensaje?

— - — [ |
Internet Redes Medios Videos Radioy Correo
Sociales Impresos television elctrénico

Figura X .Porcentaje de interés en medio de difusion del mensaje. Fuente:
Elaboracion propia.
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6. Las personas consideran que la oferta propuesta cubre sus
necesidades.

é¢Lo mostrado cubre sus necesidades?

100

= NO =S|

Figura Xl. Satisfaccion de necesidades. Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a los lugares turisticos que los encuestadas conocen de la
Guajira, existe un alto numero de personas que dicen no conocer el
departamento y no tener informacion respecto a este, otros dicen conocer lo
trasmitido por los medios de comunicacion respecto a la situacién de escasez
de servicios basicos y en especial, agua, y por otro lado, existe otro gran
grupo que conoce los lugares turisticos del departamento como Riohacha,
Punta Gallina, el Cabo de la Vela, Mayapo, entre otros. También se relaciona
ampliamente al departamento con las comunidades indigenas y la cultura
ancestral de estos al igual que con el vallenato.

Respecto a la asociacibn que se tiene con el departamento, se
encuentra muy ligado a los indigenas wayuu, al desierto, las playas, la
pobreza y la escasez de recursos que se vive. Estos resultados son un poco
mas uniformes y se presentan menos variedad de respuestas.

Ahora bien, en lo referente a la propuesta presentada a los
encuestados, los principales atractivos fueron las retribuciones parte de las
ganancias a las comunidades de la Guajira, la integralidad de los servicios
presentados, las actividades de playa y diversion y por ultimo la interaccién
con las comunidades locales. En consecuencia, las apreciaciones sobre la
pregunta ¢Qué le agregaria a la propuesta presentada? son mucho mas
diversas. A pesar de que la mayoria de los encuestados responda que no le
agregaria nada a la propuesta o esta conforme tal y como se presenta, hay
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un gran numero de respuestas respecto a agregar un componente
gastrondmico, esto puede verse relacionado a que las personas buscan una
propuesta integral y completa en la cual no deban preocuparse por nada. Asi
mismo, se pide un mayor numero de lugares turisticos de indole cultural, de
recreacion y ocio como playas.

Respecto a la pregunta ¢Con que empresas se comprara la oferta
ofrecida? las respuestas fueron bastante variadas sin ninguna con mayor
prelacion, en donde resaltan Despegar, Booking y Aviatur. Uno de los
factores para ser comparados con estas empresas puede ser por el grado de
penetracion y reconocimiento con el que cuentan, por otro lado, un namero
significativo de respuestas se encaminaron a mostrar que no se conocia una
propuesta similar.

4.1.3. Entrevistas semi estructuradas

Después de realizadas las encuestas, se practicaron 12 entrevistas
semi estructuradas a las mismas personas que fueron encuestadas y las
cuales se identificaron como clientes potenciales de Experience Tours. El
objetivo de las entrevistas era conocer a mayor profundidad las necesidades
de las personas a la hora de viajar.

De las entrevistas realizadas se concluye que el cliente potencial viaja
para salir de la rutina, encuentra necesario realizar actividades diferentes y
cambiar en determinados momentos, por lo que le resulta atractivo un
destino nuevo y le resulta interesante la posibilidad de realizar mdultiples
actividades en un solo destino. Dentro de las actividades apetecidas se
encuentran la de interaccién con las personas propias del lugar que se visita,
las actividades culturales y las de ocio y descanso.

El cambio de la ciudad a un destino mas cercano con la naturaleza,
resulta deseable al igual que poder tener contacto con esa naturaleza por
medio de actividades como caminatas ecologicas y de acercamiento a
lugares naturales. Por otro lado, los entrevistados manifiestan su interés en
tener este acercamiento a profundidad con las costumbres y cultura local.

En contraste con el deseo de conocer la naturaleza y destinos
nuevos e inexplorados, estd la necesidad de contar con comodidades y
seguridad al momento de viajar. En este sentido, se busca conformar una
integralidad en los servicios adquiridos para no tener que preocuparse por
nada una vez se esté en el destino, ademas del acompafiamiento o respaldo
al estar en un destino desconocido. También se espera comodidad en el
sentido tradicional del término, recibiendo un hospedaje, trasporte y
alimentacion adecuados.
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En todo caso se considera por parte de los clientes potenciales, que
no siempre es deseable viajar por medio de un paquete de viajes o por
medio de un operador turistico pues para algunos destinos que consideran
“conocidos” o faciles de planear prefieren visitarlos por su propia cuenta,
pero para destinos “nuevos”, “diferentes” o de menos referenciacion prefieren
ser mas precavidos y asesorarse, ademas de viajar de manera asistida. En
este sentido se encuentran de acuerdo e incluso encuentran atractivos los
rangos de precios sobre los que se les pregunt6 para los servicios ofrecidos.

Por ultimo, el tener un impacto positivo en el lugar y comunidades que
se visita es un aspecto que aprecian los entrevistados, pues consideran este
como un factor de preferencia respecto a otras opciones ademas de sentirse
satisfechos con dejar este impacto positivo en las comunidades. Tal impacto
busca ser visto y acompafiado, ademas de que se materialice en aspectos
mas alla de lo econdémico; de hecho, se prefiere que el aporte realizado no
sea econdémico y sea en aspectos como proyectos productivos y de
infraestructura que beneficien a las comunidades. Asimismo, se espera por
parte de los entrevistados, el poder conocer los proyectos productivos
planeados, los que se encuentran en desarrollo y los ya realizados como un
mecanismo de accountability y confianza.

4.1.4. Segmentos identificados.

Con base en el analisis realizado de fuentes primarias y secundarias es
en apartado anterior, ademas del acercamiento a lo que se considera como
potenciales clientes del emprendimiento, se plantean tres (3) segmentos
presentados a continuacion:

Segmento #1

Este segmento esta compuesto por personas a las cuales les gusta
viajar para conocer y los cuales estan dispuestos a probar cosas nuevas,
interactuar con la poblacién local todo lo que sea posible y a conocer cada
aspecto de su cultura de primera mano, incluso probando aspectos como la
gastronomia local asi esta no sea muy desarrollada. En esta busqueda de
conocimiento y nuevas experiencias, propuestas como hospedarse dentro de
una comunidad indigena resulta muy atractiva, asi como la practica de
rituales tradicionales y la elaboracion de artesanias.

Se podria decir que este es un segmento descomplicado, en el que se
busca tener seguridad y confianza a la hora de viajar por encima los lujos y el
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confort; puede pasar incluso a un segundo plano siempre y cuando se supla
con importantes interacciones culturales. Este segmento segun cifras de
Euromonitor, (2018) esta compuesto de alrededor de 403.800 personas a
nivel nacional.

Segmento #2

Este es un segmento al cual le gusta cambiar la rutina, lo que quiere
decir que esta conformado por personas a las que les gusta visitar lugares
diferentes a la ciudad y tener un contacto con la naturaleza. Aqui se puede
tener un interés mayor en los paisajes y lugares turisticos mas que en otros
aspectos culturales, aunque no los desprecia, ademas de manifestar cierto
interés en conocerlos, aunque sea un aspecto secundario. En consecuencia,
este segmento aprovecha la interaccién cultural y disfruta de ella, pero su
principal deseo es conocer y visitar lugares nuevos y distintos a los que tiene
en su cotidianidad. Este segmento estd compuesto de 3.014.500 personas
en el mercado nacional de acuerdo a Euromonitor, (2018)

Segmento #3

El tercer segmento es un viajero mas asociado al turista tradicional de
sol y playa, que busca estar en estos sitios para descansar y tener espacios
de tranquilidad, pero en este caso prefiere playas no tan concurridas y mas
paradisiacas por llamarlo de alguna manera. Adicionalmente, busca
complementar su descanso con interacciones culturales y sitios turisticos.

Los tres segmentos se encuentran organizados de la manera en que
seran priorizados y atendidos por Experience Tours. De esta forma, el primer
segmento considerado como el mas asociado a los servicios ofrecidos por la
empresa, recibira un énfasis especial y sera el primero en ser “atacado”
seguido por el segundo segmento que resulta igualmente atractivo para el
emprendimiento pues la oferta de esta ampliamente ligada a espacios
naturales y paisajes, el ultimo segmento en ser “atacado” es el tercero que es
un poco mas distante a la oferta de la empresa, pero que de igual forma tiene
potencial de ser atendido.
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Figura Xll. Cuantificacion Segmento 3
Fuente: Elaboracién propia con datos del DANE, CITUR de MINCIT y
Sectorial.co

Entonces resulta que cada uno de estos segmentos ademas de contar
con una priorizacion, busca tener una forma de atender a los turistas de
forma particular, teniendo en cuenta las particularidades de cada uno. El
primer segmento de clientes la oferta creada por Experience Tours, es el
ideal pues en esta se presenta la posibilidad de hospedarse con en una
comunidad indigena, conocer su cosmovision y cultura de la misma forma
que se tienen pensadas actividades para los turistas que cumplan con este
cometido como la realizacion de rituales y artesanias. En este mismo sentido,
se prevé que la realizacion de proyectos en pro de las comunidades del
departamento genere un impacto positivo en este segmento.

En cuanto al segundo, es el que mas se beneficiard de los servicios
turisticos de la empresa por intermedio de los circuitos mencionados
anteriormente, dado que, mediante este mecanismo, los clientes podran
conocer una mayor cantidad de paisajes y lugares que es su principal
motivacion a la hora de viajar. De esta forma, se podra sacar el maximo
provecho de los contrastes naturales que ofrece el departamento de La
Guajira entre paisajes con una abrumadora vegetacion, desiertos y hermosas
playas.

Respecto al tercer segmento, este pretende atenderlo mediante la
extensa oferta de playas de La Guajira que ademas se ajustan a sus
necesidades de mayor privacidad y descanso, al no encontrarse explotadas
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de una manera desproporcionada. Para esto, Experience Tours cuenta con
una amplia red de aliados en materia de hospedaje para acomodar a estas
personas cerca a las playas que deseen, ademas de brindarles la
experiencia de conocer multiples destinos paradisiacos y sitios de descanso
en un solo viaje.

4.2. Andlisis de Oferta

4.2.1. Grandes empresas del sector turismo

La competencia que puede presentar Experience Tours es muy
diversa, por lo que se analizan distintos tipos de empresas dedicadas al
turismo de manera general, algunas que presentan innovacion en la forma de
ofrecer turismo y otras que son mas similares a lo que busca ofrecer
Experience Tours.

Tabla 7.Grandes Empresas del sector turismo

Andlisis de Despegar Aviatur Booking
VEUELIES
Lugar o[<" Destinos globales, pero Global Global.
Ohlciizlelon=sr - opera en 20 paises de

Latinoamérica.

N/A N/A N/A

social

Bllisii=ie =il | Multiplicidad de servicios
ofrecidos, ya que ofrece
servicios de transporte
aéreo, terrestre,

alojamiento, seguros Yy

Complemento entre
agencias fisicas vy
ventas virtuales.
Multiplicidad de
servicios. Trayectoria.

Su principal enfoque
es el alojamiento,
aunque también
ofrece servicios de
transporte aéreo y

actividades. Facilidad de
acceso al ser on-line.
Estd enfocado en las
ventas Online, aunque se
encuentra explorando
otros segmentos.

terrestre al igual que
actividades y tours.
Se concibe como
una plataforma de e-
commerce. Su mayor
fortaleza es su
amplia oferta pues
cuenta con cerca de
30 millones  de
opciones de
alojamiento en mas
de 153 mil destinos.
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Fuente: Elaboracion propia

En un primer lugar estdn las empresas que ofrecen servicios
relacionados con el turismo de manera general, en este &mbito encontramos
a Despegar, Aviatur y Booking. Respecto a estas empresas como se
mencioné con anterioridad y como resulta claro, no son competidores
directos ya que en algunos casos como el de Booking y Despegar, son mas
empresas de comercio electronico, aunque el Ultimo se encuentre explorando
otros segmentos del mercado del turismo. Aviatur podria considerarse el mas
cercano a una competencia dado que ofrece una multiplicidad de servicios
en donde se pueden visitar destinos alternativos y realizar actividades no
convencionales.

Entonces, se coincide con que la presencia y busqueda sean sea el
principal canal de transacciones, sin embargo, lo que pretende ofrecer
Experience Tours es un concepto distinto ya que mas alla de los servicios
turisticos, busca otorgar experiencias en donde los usuarios puedan
interactuar con una cultura ancestral como la Wayuu a la vez que aportan
para la realizacion de proyectos que mejoraran las condiciones de vida de las
comunidades de La Guajira. Actualmente, muchas personas planean sus
viajes utilizando directamente plataformas electronicas con las ya
mencionadas, pero a pesar de esto, se espera que la oferta creada en este
emprendimiento resulte mas atractiva dado que ofrece elementos adicionales
como los antes mencionados, a la vez que por la integralidad de los servicios
y al ser un destino no tan conocido que plantea retos a la hora de viajar.

4.2.2. Nuevos modelos de turismo y competidores directos

Respecto a los modelos de turismo mas innovadores se encuentra
Escappy, quien cuenta principalmente con “destinos paradisiacos” y con
base a una informacion ingresada por el turista, genera un viaje con un
destino sorpresa para el cual el turista recibe los detalles solo 24 horas antes
de viajar. Esté modelo asegura un elemento de sorpresa y emocién para los
viajeros ademas de representar algunos destinos por fuera de los habituales
0 mas comerciales. (Escappy, 2019)

En cuanto a los modelos de turismo similares a Experience Tours o los
que podrian considerarse como la competencia directa se encuentran:

Tabla 8.Analisis de la Competencia
Andlisis Kogui Social Gwo Mon  Putumayo Macuira

de Tours Travelers Travel Tours
variables
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Lugar de BSIEE! Bogota, Amazonas, Putumayo Alta
Olciczle ol Nevada Honda y La Guajira, Guajira
es de buenaventu Nuqui,
Santamar ra. Bahia
ta Solano,
Capurgana,
ciudad
perdida vy
cafno
cristales.
Compone HeNEH Turistas Siembra de Brinda Trabajo
gz selelzll Indigenas  trabajan en arboles y conocimien conjunto
y turismo proyectos concientiza to sobre la con
sostenible encaminado cibn medio oferta indigenas
S a ambiental. medio wayuu,
proyectos ambiental  promocié
para del n de
comunidade departame artesania
s asociados nto en el s y
a los ODS. gue productos
funciona. de estos.
bllisigznle = Brindan Implementa Compensa Hospedaje El trabajo
dor empleo y cion de los cion de en parques articulado
capacitaci ODS y huella nacionales con
6n a las transformac ecolégica y y fuertes comunida
comunida i6n de variedad de alianzas des
des realidades  destinos instituciona indigenas
indigenas territoriales  “no les. y la
locales. adversas. tradicionale promocio
Compone s’ n de los
nte productos
cultural. de los
wayuu.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla 8 se exponen los principales competidores directos de
Experience Tour, los cuales, a diferencia de las empresas analizadas con
anterioridad, si cuentan con un importante enfoque social como el del
presente emprendimiento. Aunque no todos lo abordan de la misma manera,
estos plantean como ejes diferenciadores algunos elementos que también se
incluyen en este proyecto como son los guias locales e indigenas, la
implementacion de los ODS y la generacién de recursos econémicos para las
comunidades indigenas Wayuu. Sin embargo, ninguno propone el ejercicio
de la actividad turistica por medio de circuitos turisticos en donde se exploten
los distintos atractivos disponibles, ya sea porque su zona o lugar de
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operacion no se preste para poder generar un circuito por no contar distintos
atractivos turisticos (Kogui Tours, putumayo travelers, Social Travelers), o
porque no cobijan la totalidad del lugar como en el caso de Macuira Tours.

Retomando el factor social, como ya se dijo anteriormente existen
elementos que usan las otras empresas que también estan presentes en
este emprendimiento, por lo que no serian un diferenciador frente a
Experience Tours. Asi mismo, se plantea la destinacién de parte de las
ganancias para la generacibn de proyectos que beneficien a las
comunidades del departamento, aunque Social Travelers también desarrolla
proyectos en los lugares donde opera, el objeto mismo del viaje o la actividad
turistica es trabajar en estos proyectos, mientras que Experience Tours
plantea la realizacion de estos proyectos por su cuenta con los recursos
obtenidos de su operacion y sin dejar de lado las actividades propias del
turismo de sol, playa y paisajes. Lo anterior, al tiempo que permite un turismo
cultural por medio de una interaccion y relacionamiento con las comunidades
Wayuu y los lugares culturales del departamento de La Guajira.

5. Capitulo 4. Propuesta de Emprendimiento

5.1. Propésito del emprendimiento

Como se ha venido reiterando a lo largo del documento, Experience
Tours es un emprendimiento social y por esta condicion desde su nucleo
pretende tener un impacto en la sociedad, especificamente en las
comunidades del departamento de La Guajira, lo que no quiere decir que
deja de tener un animo de lucro, solo que la finalidad de la empresa no es
exclusivamente este lucro. Otro aspecto al que busca abarcar este
emprendimiento es la sostenibilidad, por lo que se va realizar una
aproximacion conceptual al termino para posteriormente mostrar desde que
ambito sera abordado en el emprendimiento.

En cuanto a sostenibilidad se refiere, hay que decir que la actual
concepcion acerca de este termino inicio en 1987 con el informe de Naciones
Unidas titulado “Nuestro Futuro Comun”, también conocido como el Informe
Brundtland, en el cual se sefala la afectacibn medioambiental que vive el
planeta Tierra como consecuencia del crecimiento poblacional y de los
modelos de produccion resultados de la industrializacion (Calixto & Prados,
2008). A partir de ese momento, se han planteado diversos debates respecto
a si cambiar nuestra forma de vida y sobre como abordar la sostenibilidad,
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varias décadas de debate que han dado como resultado un consenso desde
las Naciones Unidas y el sistema internacional de lo que se entiende y busca
por “sostenibilidad”. El resultado del consenso termina cuando por
sostenibilidad se entiende, “el garantizar las necesidades del presente sin
comprometer a las necesidades de las futuras generaciones”. (Calixto &
Prados, 2008, p.45)

Después de establecer lo que se entenderd por sostenibilidad en el
presente trabajo, se plantea abordar los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS). Los ODS son un llamado para poner fin a la pobreza, proteger el
planeta y buscar que las personas puedan gozar de paz y prosperidad,
tomando como punto de partida los antiguos Objetivos de Desarrollo del
Milenio, pero agregando nuevas esferas como la desigualdad econdmica,
cambio climético, innovacion, consumo sostenible, paz y justicia (Programa
de Naciones Unidas para el Desarrollo PNUD, s.f.).

Los ODS abarcan los distintos ambitos sobre los que buscan
progresar hasta 2030, a través de 17 objetivos de los cuales solo seran
tenidos en cuenta tres, por contener metas asociadas al turismo (UNWTO,
2018), ademas de ser los mas relevantes para el objeto del presente trabajo:

e Trabajo decente y crecimiento econémico;
e Consumo y produccion responsable;
e Vida submarina.

Ahora que se ha establecido el propésito del emprendimiento desde
los &mbitos, social, econémico y ambiental, se busca condensar estos y otros
aspectos en la vision y mision de la compafia. “La vision es la respuesta a la
pregunta ¢En qué queremos convertirnos?”(David, 2011, p.8) y usualmente
es una frase que ayuda a la empresa y a sus integrantes a saber cual es su
objetivo. Por otra parte, “la mision responde a la pregunta ¢Cudl es nuestro
negocio?” (David, 2011, p.8), asi que una buena misién debe describir cual
es el propésito de la organizacién, sus clientes, productos o servicios,
mercado, filosofia y tecnologia utilizada. Por su parte se plantea una
estrategia ya que es el medio por el cual se consiguen los objetivos a largo
plazo, esta es continuamente revisada para revisar que siga vigente (David,
2011).

Con el objetivo de reforzar los pardmetros establecidos para la

creacion de la mision y vision de la compafia se realizé un analisis DOFA el
cual es presentado a continuacion:

Tabla 9. DOFA



DOFA

Factores Positivos

Factores Negativos

Factores Internos

Fortalezas
Integralidad de la oferta;

Modo de ofrecer los servicios:

Por medio de circuitos
turisticos;
Componente social, el factor
intrinseco de este al
emprendimiento y la forma
de realizarlo: a través de
proyectos;
Personalizacion de la oferta;
Conocimiento del territorio;
Red de contactos.

Debilidades
Conocimientos técnicos del
comercio electrdénico;
Trayectoria de la empresa;
Capacidad financiera.

Factores Externos

Oportunidades
Crecimiento del sector
turismo en Colombia;

Crecimiento del numero de
turistas internos y externos;
Exenciones tributarias;
Programas del Gobierno
Nacional para impulsar el
turismo cultural.

Amenazas
Deterioro de la percepcion de
seguridad del pais;

Falta de desarrollo
socioecondmico en el
departamento de La Guajira.
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A partir de los elementos identificados en la matriz DOFA, se
establece la necesidad de establecer algunas estrategias y acciones para
atender las falencias encontradas y maximizar los aspectos positivos.

Las exenciones tributarias y el crecimiento del sector turistico en
conjunto con la zona en la que se busca establecer el emprendimiento y el
enfoque del mismo hacen que se pueda explotar estas oportunidades dado
gue permitiran al negocio contar con un alivio econémico por las exenciones
en los primeros afos de su establecimiento y sera una regién la cual contara
con un impulso por parte del Gobierno Nacional y Departamental por lo que
se pueden generar sinergias entre el emprendimiento y estas iniciativas, por
lo que se plantea realizar un inventario de estas iniciativas y de beneficios,
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estudiar la manera de acceder a los mismos y trabajar de manera conjunta
con estos beneficios al igual que con estos actores del sector publico.

La carencia de desarrollo socioeconomico del departamento de la
Guajira es precisamente uno de los puntos que motiva este emprendimiento
por lo que el usar mano de obra local, beneficiar a las comunidades y
desarrollar proyectos con impacto en la calidad de vida de las comunidades
del departamento son acciones acordes para atender esta amenaza y que
ayudan como un diferencial y un atractivo con los clientes potenciales pues
se transforman estas carencias en oportunidades a las que se puede
contribuir por medio de la utilizacion de los servicios del emprendimiento.

Aprovechando el impulso del sector publico para este tipo de
iniciativas, se pueden utilizar los programas que oferten para publicitar la
empresa pues su falta de trayectoria podria ser un motivo de desconfianza
pero el respaldo de las iniciativas gubernamentales pueden ayudar a suplir
esa carencia, asi mismo, pueden existir programas o acompafiamiento para
el comercio electronico que pueden utilizarse para aprender de este ambito.

5.1.1. Misién

Experience Tours es una empresa que brinda experiencias
personalizadas mediante el turismo etnografico en el departamento de la
Guajira, Colombia, mediante mano de obra local ya que ha logrado un
trabajo conjunto con las comunidades de la Guajira para generar ganancias
econOmicas a la vez que se genera desarrollo socioeconémico a nivel local.

Vision

Para 2025 Experience Tours sera la empresa lider en el mercado de
experiencias mediante el turismo etnogréfico en la Guajira y se habra
replicado el modelo de negocio a otros dos territorios.

5.2. Propdésito de la marca

Este subcapitulo tiene como finalidad mostrar la marca disefiada y el
como sera la estrategia de comunicaciones, la cual sera presentada
mediante un mapa mental en el que se abordan la razon y la finalidad de la
iconografia disefiada, asi como los mensajes a trasmitir de la marca.
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EXPERIENCE TOURS”®

Figura XIl. Logo. Fuente: Elaboracion propia

|Asociativa |

Funcianes

IIdentificacién de Origen |

IDescriptivo |

) [Facil recodacion |
EXPERIENCE TOURS

|C0rt0 I

IDiferenciacién |

|dentificacidn visual |COI0res para generar confianza |

|Asociaci6n Etnicay de desting |

Figura XIll. Experience Tours. Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la estrategia de comunicaciones, se ha diseflado a partir de
las 4C estratégicas, que son:

e Contexto

e Consumidor

e Competencia

e Compaifia

Estos cuatro ambitos ya han sido abordados en apartes anteriores, sin
embargo, se mencionan algunos aspectos de una manera mas superficial ya
gue son relevantes para entender el porqué de la estrategia de
comunicaciones. En primer lugar, esta el contexto, en el cual tanto para
Colombia como para el ambito internacional es favorable para el turismo, en
especial para un turismo con mas conciencia e impacto social. Es claro que



44

el contexto socioeconomico del departamento objeto de estudio no es el
mejor, pero que de igual forma es atractivo para los clientes potenciales a su
vez que lo es la posibilidad de generar un impacto positivo en el marco de las
adversidades que presentan.

Asi mismo, la compafiia es disefiada con una con una finalidad més alla
de lo econémico, por lo que el lugar donde se planea desarrollar la actividad
turistica resulta el adecuado para poder contribuir con su finalidad de
impactar positivamente la sociedad, a su vez que da a conocer este
importante territorio y su cultura. La comparfia ademas busca ejercer su labor
por medio de la innovacion, como lo son los circuitos turisticos o su
interaccion por medio de plataformas digitales.

La competencia plantea en algunos casos presencia en el departamento
pero de una manera muy distinta, pues su oferta turistica se concentra en
otros aspectos. Hay otras ofertas similares pero que no complementan sus
servicios de interaccion cultural con servicios propios del turismo mas
tradicional, en este mismo sentido, los circuitos turisticos disefiados al igual
que los proyectos que se adelantaran para las comunidades, son un
diferencial claro puesto que nadie de la competencia presenta estos servicios
y retribuciones a la comunidad de esta manera.

Respecto al consumidor, ya se han vislumbrado algunas caracteristicas
al mismo tiempo que se explicé que no hay un Unico segmento, sino que por
el contrario de los publicos objetivos se han abordado tres segmentos para
los que hay coincidencias, pero también hay diferenciadores en sus méviles
para consumir actividades turisticas.

5.3. Procesos y Capacidades

Esta seccion aborda los procesos y la logistica necesaria para los
servicios que pretende prestar la empresa, a la vez que se establecen las
necesidades en términos de recursos fisicos, tecnolégicos, humanos y de
aliados para poder prestar estos servicios dentro del marco regulatorio
colombiano.

Para lograr este cometido, se inicia estableciendo lo que se entiende
por “proceso”, lo cual Segun Ojeda & Garcia es “el conjunto de actividades y
recursos, interrelacionados, que transforman elementos de entrada en
elementos de salida, aportando valor afadido para el cliente o
usuario.”(2008, p.10)

5.3.1. Aliados
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Los aliados son parte esencial del desarrollo de este
emprendimiento, ya que la mayor parte de los servicios que se prestaran se
haran por parte de estos, de modo que resulta esencial que estos sean
elegidos de la mejor manera posible. Las caracteristicas que seran tenidas
en cuenta para la seleccion de los aliados son las siguientes:

e Cumplimiento con los requisitos de ley (especialmente deben contar
con el registro de turismo).

e Trayectoria y reconocimiento, se ha establecido que los aliados deben
tener una presencia en el mercado de al menos tres (3) afios y una
buena reputacién y reconocimiento en el mercado.

e Experiencia y capacitacion en servicio al cliente.

e Ubicacion, esté dirigido estrictamente a los aliados para el hospedaje,
estos deben encontrarse ubicados en los lugares identificados para
los circuitos turisticos.

e Deben contar con capacidad de incidencia en el departamento de La
Guajira.

A continuacién, son presentados los aliados identificados para el
desarrollo de este emprendimiento:

Tabla 10. Aliados estratégicos.
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Casa Dibulla
Hotel Boutique

Ma-Ziruma

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2. Pagina Web

La pagina web es de suma importancia, ya que sera por medio de
esta, por donde la empresa realizara la interaccion con los clientes, se dara a
conocer en el mercado y realizara las ventas, por eso se ha determinado que
esta debe contar con las siguientes caracteristicas:
e Contar con dominio y hosting;
e Encontrarse optimizada para cargar de manera rapida.
e Tener compatibilidad para los distintos tipos de dispositivos (PC,
Tablet, smartphone, etc.)
e Chat en linea y sistema de registro de usuarios;
e Soportar videos y tener un fuerte contenido gréfico;
e Estar interconectada con las redes sociales;
e Tener una pestafia de blogs y video blogs que pueda ser actualizada
facilmente;
e Plataforma de pagos.

5.3.3. Mercadeo Digital y redes sociales.

Dado que pretende lograr tener la mayor presencia en el mundo digital
y este es un campo que requiere de una experticia con la que no se cuenta y
es un pilar fundamental para el correcto desarrollo del presente proyecto, se
contratara a un tercero para que desarrolle y ponga en funcionamiento toda
la estrategia de mercadeo digital y de redes sociales. Se ha seleccionado
entonces a la empresa Estructurando Marketing Digital y Ventas, la cual
ademas de ser Google Partners y contar con certificaciones de HubSpot,
tiene una gran experiencia e importantes casos de éxito, ofrece
acompafamiento personalizado y adaptacion de la estrategia hasta
conseguir resultados.

5.3.4. Capacidad Humana

Al ser un emprendimiento que presta servicios, resulta de suma
importancia contar con ciertas capacidades por parte del personal
considerandolo como un eje fundamental del negocio; en la seccion 4.6 del
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Equipo Emprendedor se ahondara un poco mas en esta informacion, sin
embargo, aqui se presenta un esbozo de dichas capacidades:

e Capacitacion y experiencia en servicio al cliente;

e Capacitacion en guianza turistica,

e Experiencia en relacionamiento con comunidades;

e Conocimientos en metodologias de gestion y evaluacion de proyectos.

En cuanto a recursos fisicos el Unico que se necesitaria es un espacio

de trabajo que se haria mediante espacios de coworking.

5.3.5. Normatividad y buenas practicas del sector turistico.

Para la ultima parte de esta seccidn, se presenta la normatividad, las
buenas practicas mas pertinentes para el sector turismo y el plan de
negocios que busca plantearse. Asi primero se realizara el recuento de la
normatividad mas importante en el sector turismo y de emprendimiento.

Ley 300 de 1996: en primer lugar, estd la ley 300 de 1996 o ley
general del turismo que establece los conceptos, conformacion vy
generalidades del sector, ademéas de la regulacion general del mismo. Es
esencial contemplarla debido a que de esta ley, se desprenden distintas
regulaciones ya sea por otros cuerpos normativos que se desprenden de
estos, o por lo establecido directamente en la norma. Dicho esto, seria el
principal marco juridico de la empresa que surja del plan de negocios
elaborada para objeto del presente trabajo.

Decreto 504 de 1997: por el cual se reglamenta el Registro Nacional
de Turismo. Al buscarse crear una empresa prestadora de servicios turisticos
esta debe contar con un registro de turismo acorde a sus servicios.

Decreto 505 de 1997: por el cual se reglamenta parcialmente la Ley
300 de 1996. Como ya fue mencionado el desarrollo de la ley 300, se da en
algunos casos a través de otros cuerpos normativos como es el caso de este
decreto y por el cual debe tenerse en cuenta. Este decreto particularmente,
establece las contribuciones parafiscales destinadas al turismo y el
funcionamiento del fondo resultado de este recaudo.

Decreto 2485 de 1999: Por el cual se establece la obligacion de
inscribirse en el Registro Nacional de Turismo a los equipajeros como
prestadores de servicios turisticos.

Resolucion 221 de 1999. Codigo de Etica del Guia de Turismo.

Resolucion 0119 de febrero de 2002: Por la cual se fijan unas reglas
para el cumplimiento por parte de los prestadores de servicios turisticos de la
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obligacion contemplada en el articulo 16 de la Ley 679 del 3 de agosto de
2001.

Decreto 53 de enero 18 de 2002: Por el cual se dictan unas
disposiciones relacionadas con la actividad de las Agencias de Viajes y se
dictan otras disposiciones.

Ley 1101 de noviembre de 2006: Por la cual se modifica la Ley 300
de 1996 - Ley General de Turismo y se dictan otras disposiciones.

Ley 1558 de julio de 2012: Por la cual se modifica la Ley 300 de 1996
-Ley General de Turismo, la Ley 1101 de 2006 y se dictan otras
disposiciones. Al ser la ley 300 una ley vigente desde ya hace un tiempo
considerable, se le han realizado modificaciones para ir acorde al panorama
del turismo, es por esto por lo que se deben tener en cuenta estos cambios
realizados.

A continuacion, se presentan las buenas practicas en el sector turismo
a través de los ultimos afios con una pequefia proyeccion hasta el afio 2022.
Se cuenta entonces para este sector, con los planes sectoriales de 2014 a
2018 (el anterior) y el plan sectorial de turismo de 2019 a 2022 en el cual es
el que en la actualidad, se encuentra dentro de los pilares del Plan Nacional
de Desarrollo donde se esta priorizando la gestidon integral de destinos,
seguridad para los viajeros, educacion productiva dentro de la que se
enmarca el bilingtismo, el apoyo a emprendedores y mejorar la productividad
de los operadores (La Republica, 2018).

También se encuentran programas e incentivos que deben ser
brindados por parte de la institucionalidad en el marco de la Ley 1834 de
2017 o Ley Naranja, por la cual se fomenta la economia creativa, dentro de
los que puede enmarcarse el turismo etnografico. Actualmente, esta el
programa “INNpulso Naranja” del Ministerio de Comercio Industria y Turismo
e ‘iINNpulsa Colombia” que tiene alrededor de cinco mil millones de pesos
disponibles para ser distribuidos en ocho programas distintos relacionados
con las industrias creativas y culturales (INNpulsa Colombia, 2018).

Adicionalmente, se encuentran distintas Normas técnicas sectoriales
en turismo sostenible como la NTS-TS 001-1 sobre destinos turisticos, la
NTS-TS 002 sobre el establecimiento de hospedajes, entre muchas otras,
pero la que es realmente importante para este plan de negocios es la NTS-
TS 003 — sobre las agencias de viajes y sus requisitos de sostenibilidad
(Facultad de Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras. Universidad
Externado de Colombia, 2018).

En resumidas cuentas, se buscaria que la empresa cuente con la
certificacion NTS-TS 003 en un mediano plazo de entre 3 y 7 afos,
adicionalmente se requeriria el certificado de turismo y se buscaria lograr
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financiacion y acompafiamiento de los programas gubernamentales antes
mencionados.

5.3.6. Logistica

Gundlach, Bolumole, eltantawy y Frankel (2006) definen a la logisrica
como:

Proceso de planificacion, implementacion y control de los flujos
internos y externos de productos, servicios e informacién desde el punto de
origen al de consumo haciendo hincapié en la integracion y el cumplimiento
de los requisitos del cliente(Servera-francés, 2010).

Con base a esta definicidn, lo anteriormente expuesto en el presente
capitulo y a el blue print de servicios establecido en la Tabla 6 de la seccion
4.1.1. se busca definir el componente logistico del emprendimiento.

Se tiene entonces que lo primero que se busca es la atraccion de los
clientes potenciales hacia la plataforma de ventas del emprendimiento, en
este sentido se tienen definidos como se menciond con anterioridad
(Secciones: 5.3.2 y 5.3.3) y como se complemente en la seccion 5.4 canales,
que la forma de atraccién de los clientes potenciales serd principalmente
mediante mercadeo digital y redes sociales ya que como se argumenta en la
siguiente seccion es el mecanismo més idoneo teniendo en cuenta el publico
objetivo, las tendencias del mercado y la industria y que la plataforma de
ventas sera la pagina web.

Ahora bien, una vez atraidos los clientes hacia la pagina web en esta
podran encontrar toda la informacion relacionada con la compafia, pero
principalmente los circuitos predisefiados, los servicios y lugares ofertados
para personalizar y armar su propio circuito, una plataforma de pagos online
y por supuesto asistencia telefénica y en linea. El sistema de pagos sera
contratado y la personalizaciébn de los paquetes se hara a través de un
sistema disefiado especificamente para este proceso en donde se puedan
tomar los distintos elementos de servicios disponibles y se crucen con sus
precios para obtener rapidamente un circuito disefiado con su respectivo
valor para el cliente.

En cuanto al inicio de la travesia de los usuarios, esta comienza con el
pago y la aceptacion de los términos y condiciones predisefiadas para los
servicios adquiridos, posteriormente un asesor se contacta con el cliente y se
ultiman detalles para el inicio de la experiencia, una vez se arriba a La
Guajira, el cliente es recibido por personal de Experience Tours y alojado en
su hotel destino, posteriormente, recibe acompafiamiento a lo largo de su
circuito turistico, ademas recibe los transportes terrestres y la gestion de
nuevas necesidades que manifieste al personal de la compaiiia.



50

Finalmente termina su estadia y realiza una evaluacion de la
experiencia, evaluacion recibida y evaluada por Experience Tours para un
proceso de aprendizaje y mejoramiento continuo. El usuario recibe
retroalimentacion e informacion de los proyectos que se ayudan a gestionar
gracias a su compra, la informacién que recibe es continua pues abarca las
distintas etapas del proyecto.

Lo anterior muestra los flujos internos y externos de informacion y
servicios de la compafiia, estableciéndose dentro de los parametros y
necesidades de los clientes.

5.4. Canales

Para esta seccion, se busca definir la estrategia de comercializacion y
distribucion del emprendimiento que estd siendo disefiado y los dos
conceptos alli contemplados, para luego adentrarse a su disefio especifico.
Se inicia definiendo comercializacion como:

(...) el conjunto de acciones y procedimientos para introducir eficazmente los
productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar las
actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que
los consumidores lo conozcan y lo consuman (Secretaria de Economia de
México, s.f, p.20).

Ahora, en lo referente al concepto de distribucién, Publicaciones Vértice
SL (2008) citado por Bonilla Hernandez, (2014, p.38), establece que:

Se puede decir que la distribucion comprende todas las actividades realizadas

para que el consumidor o cliente puedan disfrutar de los bienes y servicios,

desde el momento que salen; desde el disefio y la produccion hasta el lugar

donde se realizan la venta del mismo.

En cuanto a lo que al canal de distribucién respecta, el Cultural (1999,
p.1) lo define como el “medio utilizado para hacer llegar los productos hasta
el consumidor altimo”. En consecuencia y buscando la comercializacion de
los servicios de Experience Tours, se han tenido en cuenta las distintas
plataformas para la realizacion e implementacion de la estrategia dentro de
los que encuentran: publicidad impresa, promocion de ventas, eventos y
experiencias, relaciones publicas, marketing en linea, en redes sociales y
buscadores, marketing mavil, marketing directo y ventas personales.

Se pretenden implementar distintos canales de comercializacion
ademas del principal que son los medios digitales. Especificamente lo que la
empresa busca es crear un ecosistema digital para la venta de los servicios
ofrecidos, ya que se a partir de la investigacion realizada se observa una
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tendencia a nivel global para pasar de los medios tradicionales de
comunicacion a los medios digitales, tal y como lo ilustra la siguiente grafica:

Internet supera a la TV en gasto publicitario
Distribucién del gasto en publicidad mundial (en %)

B 2016 [ 2019
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Figura XIVV. Distribucién del gato en publicidad mundial (en %). Fuente:
Zenith - Statista

En América Latina se empieza a presentar el mismo fenémeno,
aunque, “el gasto publicitario en internet sigue siendo bajo frente a los otros
segmentos, pero fue el que mayor crecimiento registré entre 2009-2014

(29%) debido a la sustitucion sistematica de los medios de comunicacion
tradicionales.” (Statista, 2019, p.18).

Tabla 11América Latina: Gasto publicitario por categoria
Cuadro 5.2 América Latina: gasto publicitario por categoria
(2009-2014) (en USS$ '000'000) (*)

Vehiculo 2009 2010 2011 2012 2013 2014 TACC
Prensa escrita 3.153 3.679 4121 4 354 4554 4791 9%
Radio 1.243 1479 1610 1.757 1907 2.069 11 %
Television 8.855 10.658 11.667 12.858 13.806 15517 12 %
Digital 932 1.222 1.675 2203 2.754 3291 29 %
Total 14183 17.038 19.073 21.172 23021 25.668 13%

(*) Incluye a Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México, Pert, y Venezuela.

Fuente: PwC Global entertaiment and media outlook 2014-2018
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En este mismo sentido, dentro del ecosistema de los medios digitales
se encuentra una tendencia hacia el gasto en publicidad en dispositivos
moviles:

cCuanto se invierte en publicidad moévil en Latinoamérica?

Gasto en publicidad para dispositivos moéviles en Ameérica Latina (en miles de mill. de $)

Del total de publicidad digital

Figura XV. ¢Cuanto se invierte en Publicidad Movil en Latinoamérica? En
doélares estadounidenses Fuente: eMarketer — statista

Asi las cosas, se ha establecido que al ser este un emprendimiento
social cuya presencia en el mercado sera primordialmente digital, asi mismo
sera su estrategia de mercado inciando con el planteamiento de la
comunicaciéon de la marca a través de plataformas digitales. Para lograr una
estrategia efectiva, se busca generar un posicionamiento de marca en los
medios digitales por medio de una pagina web, una aplicacion y teniendo
presencia en las diferentes redes sociales buscando que toda presencia en
medios digitales se encuentre entrelazada y se actie de manera coordinada
en estos distintos canales, siempre propendiendo por el marketing directo
dentro de lo posible.

A partir de lo anterior, se considera que el marketing digital juega un
papel fundamental en esta etapa, por lo que se defineMarketing Directo
como: “el sistema interactivo de marketing que utiliza uno o mas medios de
comunicacién para obtener una respuesta medible y/o una transaccién en un
determinado lugar.” (Cuesta Fernandez, 1998, p.126)

En definitiva, el eje central de la comercializacion es el
posicionamiento de la empresa a través de plataformas digitales, alrededor
de la pagina web, ya que las otras plataformas seran principalmente para
ayudar a posicionar esta plataforma o como mecanismos de soporte.
Teniendo en cuenta entonces que la pagina web es de vital importancia, no
solo cuenta con unas caracteristicas especificas que ya han sido
mencionadas en la seccién de Procesos y capacidades, sino que ademas
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debe contar con acciones de Search Engine Optimization (SEO) y Search
Engine Marketing (SEM) sobre las que se va a profundizar a continuacion.

El SEO es el posicionamiento en Google de manera natural u orgénica, es
decir, que tu web aparece en los resultados de Google porque el buscador
ha determinado que tu web es la mejor para ciertas busquedas. Asi mismo,
en el SEO nuestro trabajo consiste en realizar optimizaciones en nuestro sitio
web, redactar y publicar buenos contenidos, estar al dia sobre los factores de
ranking en Google (Martin Ortega, 2017, p.22)

Con base en lo anterior, se ha establecido que la pagina tenga una
plataforma de publicacion de contenido a través de blogs escritos y videos,
publicando también entradas de clientes satisfechos que relaten su
experiencia con la empresa. Asi mismo, seran actualizados semanalmente
los contenidos en laredes sociales para mostrar caracteristicas de la
empresa, vivencias de los clientes y noticias sobre no solo de Experience
Tours sino de proyectos que se desarrollan para las comunidades.

Por otra parte, SEM es el marketing que se realiza para aparecer en
los buscadores, en este caso se hard para Google a través de Google Ads,
en donde el mismo Google permite a sus anunciantes la posibilidad de pujar
porque el anuncio salga en los primeros resultados del buscador cuando
alguna persona realice una busqueda que contenga las palabras o frases
gue se hayan elegido. De esta forma se pretende pautar para que la pagina
sea la mejor posicionada y de esta manera, tener la visita de un mayor
namero de clientes potenciales que puedan transformarse en ventas.

Como ya podré intuirse, la distribucién y el principal medio de ventas
es la pagina web a través de su plataforma de ventas, contando con una via
telefonica para evitar las ventas de forma presencial. Para esto, se
implementara una plataforma de ventas dentro de la pagina web para que los
clientes compren por este medio los servicios turisticos que deseen. Esta
plataforma de pagos también permitird realizar compras por medios
telefénicos y pretende aceptar ademas de las distintas franquicias de tarjetas
de crédito, pagos por PSE y en plataformas de recaudo.

Tabla 12 Medios de comercializacion
Medios de

comercializacién

Blogs Publicacién de blogs escritos y video blogs, se estima
hacer una publicacibn semanal de blogs escritos y
otra en video. Los temas pueden ser vivencias y
experiencias de los usuarios, reseflas sobre los
lugares turisticos de los circuitos, también sobre las




Banners

Youtube

Prensa
especializada

Google Ads

Redes Sociales
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personas de estos lugares y sus costumbres en
especial de las comunidades wayuu entre otros
temas.

Se publicaran Banners publicitarios en redes sociales
y medios de comunicacion. Se haran disefios con
gran contenido visual y el objetivo sera la redireccion
de las personas a las plataformas digitales de
Experience Tours

Sera la plataforma esencial para publicar los video
blogs, pero ademas se pautaran comerciales y
banners para atraer a los usuarios, dar a conocer los
servicios prestados y demas.

En revistas como “Dinners”, o las revistas de Avianca,
Satena y LAN, se publicardn publirreportajes y
anuncios publicitarios.

Identificacion de las palabras claves a posicionar,
segmentos de clientes y demas elementos necesarios
para una campafa en Google Ads y de esta manera
posicionar la pagina web de la plataforma en el
principal buscador del mundo.

Publicacion de contenido de acuerdo con la red social
se tendré presencia en Instagram, Facebook, Twitter,
LinkedIn, YouTube y Pinterest.

e En Instagram se publicaran iméagenes de los
sitios turisticos, los circuitos turisticos, los
proyectos que se estén adelantando, las
experiencias de los usuarios, etc.

e Facebook se utilizara de una manera mas
informativa y dirigido hacia una poblacion
mayor de 40 afos principalmente.

e Twitter se empleard& para  compartir
publicaciones en otras redes sociales,
interactuar con las tendencias del momento y
posicionar la imagen de la empresa.

e LinkedIn se utilizara para ser un canal adicional
para los blogs, para establecer una red de
contactos corporativos y mostrar la seriedad y
solidez de la compaiiia.

e YouTube como ya fue mencionado sera para,
mostrar los video blogs y pautar publicidad.
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e Pinterest sera dirigido principalmente para el
publico femenino y con contenido visual de alta
calidad.

Fuente: Elaboracion propia

5.5. Precio

En este apartado se busca establecer dos componentes de vital
importancia para el correcto desarrollo del presente proyecto de
emprendimiento: el primero de ellos es el establecimiento de los costos en
los que debe incurrir el emprendimiento para su funcionamiento y el segundo
son los costos en los que se debe acceder para el desarrollo de cada uno de
los circuitos turisticos disefiados para los usuarios, teniendo en cuenta que
muchos de estos son determinados por los aliados que son terceros por
medio de los cuales se van a desarrollar los servicios. Ambos factores son de
incidencia directa en el segundo componente a determinar en este apartado
que es el precio de los servicios ofrecidos.

Tenemos entonces que “el coste es un concepto de la contabilidad
gue se refiere al valor del consumo de los recursos que han sido necesarios
para poder producir productos o prestar servicios.” (Ajuntament de
Barcelona, 2020) Respecto a la gestion de costos en los proyectos para
Lled6 Rivarola, (2007) citado por Oliveros Villegas & Rincén de Parra, (2012,
p.137) “la Gestion de los Costos en los Proyectos se orienta hacia los
procesos necesarios para asegurar que el proyecto se cumpla dentro del
presupuesto establecido”; por su parte para Diaz Burgos, (2019, p.86) la
gestion de costos es

Un proceso que involucra la organizacién de todos los recursos necesarios

para finalizar los objetivos del proyecto dentro del presupuesto que ha sido

aprobado inicialmente. Es necesario ejecutar una serie de procesos

(planificar, estimar, presupuestar y controlar) coordinados con los demas

procesos de la gestion de proyectos.

Para el caso de este emprendimiento vamos a encontrar inmersos en
los costos elementos a los que ya se han hecho referencia en secciones
anteriores como lo son: Pagina web, Mercadeo Digital y Redes Sociales,
Capacidad Humana, Canales y una seccion posterior a esta que es el equipo
emprendedor. En cada una de estas secciones se profundizara en los
elementos alli predispuestos.
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Existe un grupo de componentes que podrian hacer parte de un
mismo grupo de trabajo, puesto que la pagina web, el mercadeo digital y
redes sociales y los canales se encuentran ligados de una u otra forma y
como se menciond con anterioridad estas no buscan ser adelantados de
forma directa, por el contrario, se cuenta con una tercerizacion en este
ambito no solo por el grado de experticia que requiere sino porque se
considera que es la manera mas segura de conseguir resultados y no perder
el dinero invertido.

La primera determinacion entonces fue realizar un analisis de datos
(PMI, 2017) que permitid concluir que no se realizaria de una manera directa,
sino que por el contrario, se contrataria a personal directamente para que
trabaje en estas areas. La segunda fue asesorarse para investigar los
requerimientos técnicos necesarios en cada uno de los componentes como
lo son la pagina web, el mercadeo digital y las redes sociales y en los
canales. Por ultimo, se tomo la determinacion de realizar cotizaciones con los
parametros identificados. Se consigui6 a la empresa Estructurando Marketing
Digital y Ventas para adelantar estos tres componentes, la cual cobra
$10.710.000, pagables a lo largo de seis meses por la realizacion de la
pagina web y contenido para esta, ademas de ajustes al disefio, contenidos y
realizacion de métricas.

En cuanto a las redes sociales, mercadeo digital y la utilizacion de los
diversos canales identificados, esta empresa cobra $14.280.000 por cuatro
meses de servicio, lo que da un costo mensual de $3.570.000 que se
mantendrian en caso de que la estrategia disefiada e implementada brinde
resultados.

En el mismo sentido que el componente anterior, se contratara a una
persona externa encargada de llevar los servicios contable y financieros los
cuales seran validados y complementados por el equipo emprendedor , que
cuenta con conocimientos especificos en estas areas de acuerdo a una
estimacion anéloga(PMI, 2017, p.244); de esta forma se determin6 que el
valor por estos servicios seria de $1.500.000 mensuales.

Por otra parte, se encuentra el talento humano con el que va a contar
el emprendimiento que consta en un principio, de un equipo emprendedor de
tres personas y un personal de ventas y de guianza turistica. Para este
personal se ha realizado un estudio de mercado empleando entre otras
companfias del sector turismo y portales de empleo para determinar las
asignaciones salariales de cada uno de estos. El equipo emprendedor
contara con ingresos una vez la empresa genere utilidades que seran de
acuerdo a los valores relacionados en la Tabla 12 descrita a continuacion.

Tabla 13 Relacién de costos
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877.803 1.479.684
877.803 1.479.684
1.300.000 1.714.405
1.500.000

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de precio para este emprendimiento esta fundamentada
en que existen otras caracteristicas que se apuntan como las diferenciales
mencionadas en un principio y por esta razon, no se pretende que el precio
sea un elemento de ventaja competitivo. No obstante, el precio debe ser
igualmente competitivo para que los usuarios consideren los servicios
ofrecidos atractivos, por eso han sido tenidos en cuenta precios de la

competencia, los costos y la propuesta de valor.

Para lograr este cometido, se han determinado los costos de los

servicios de

los circuitos turisticos ofrecidos realizando una estimacion

Bottom-Up (PMI, 2017) en donde se han encontrado los precios de cada uno
de los distintos componentes para después determinar el valor conjunto de
los mismos y el precio que tendran para los usuarios.

Los precios de los hoteles corresponden a las tarifas para operadores
turisticos de dichos hoteles para el afio 2019. Por su parte los precios de los
desplazamientos terrestres son el resultado de varias cotizaciones y la
escogencia de los precios mas favorables. Finalmente se establecio el precio
de los tours guiados con base a los precios existentes en la competencia 'y a
las referencias establecidas por el Gobierno nacional para algunos destinos.
A continuacién, son presentados dichos precios.

Tabla 14 Precios de hoteles

Riohacha Hotel Taroa 303.229
Hotel Villa Elina 239.198
Mayapo Hotel Wayira Beach 260.000
. Aite Eco Hotel 426.400
Palomino
Hotel Matuy 219.252
Dibulla Casa Dibulla Hotel Boutique




58

279.900
Playa Kai Glamping 199.454
Albania Hotel Waya Guajira 262.614
Cabo de la | Rancheria Utta 130.014
vela
Pargo Dorado 90.013
Rancheria Paraiso y Dividivi 150.000

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 15 Precios de transporte

450.000 112.500 225.000
Fuente: Elaboracion propia

Por medio de la metodologia de “juicio de expertos” se determind que
tanto para el hospedaje como para los servicios de transporte el
emprendimiento recibira el 10% de estas tarifas, por lo que estos servicios
son prestados mediante alianzas de acuerdo con lo determinado en el
presente documento.

Tabla 16 Tarifas de servicios

150.000 200.000

50.000 150.000 200.000

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los Tours, se estima recibir el 10% de los costos de
transporte y los $150.000 pesos por la guianza dado que estos servicios son
prestados por el personal de Experience Tours. Con base a lo anterior y a los
disefios de circuitos turisticos se determinaron los precios que son
presentados en las siguientes tablas:

Tabla 17 Tarifas circuito turistico 1 (6 noches)

303.229 |150.000 |426.400 |279.90 | 260.000 |260.000 1.679.52
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0 9
199.45 1.327.90
239.198 219.252 |4 4

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18 Tarifas circuito 1 transporte tour + servicios

50.000 | 50.000 ] 112.500 | 112.500 | 200.000

112.500 | 250.000

887.500

Elaboracién propia

Tabla 19 Circuito 1

2

.567.029

2

.215.404

2.391.217

616.703

581.540

599.122

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20 Tarifas circuito turistico 2 (7 noches — 8 dias)

303.229 | 150.000 130.014

130.014

130.014

130.014

130.014

1.103.299

239.198 90.013

90.013

90.013

90.013

90.013

689.263

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21 Tarifas circuito turistico 3 (6 noches — 7 dias)

303.229 |150.000

150.000

262.614

262.614

279.900

1.408.357

239.198

199.454

1.263.880

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 22 Tarifas circuito 2 transporte + servicios
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225.000 112.500 |112.500 250.000

- 50.000 [ 50.000 | 200.000

1.000.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23 Tarifas circuito 3 transporte + tour + servicios

2.408.357 600.836

2.336.119
2.263.880 593.612

586.388

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar del costeo de cada uno de estos circuitos,
existen dos opciones para cada uno debido a que en algunos lugares hay
dos opciones de hospedaje. Asi, se construyé una opcién “A” con los
hospedajes mas costosos, una opcién “B” con los hospedajes mas
econdémicos y un valor por los servicios prestados por parte de Experience
Tours.

Este ejercicio ha dejado como resultado el costeo para cada uno de
los tres circuitos turisticos disefiados como turismo etnografico de Experience
Tours en el departamento de La Guajira, en los cuales se contemplan
servicios de transporte terrestre, hospedaje, acompafiamiento y guianza,
ademas de interaccion, conocimiento con la cultura ancestral Wayuu vy la
posibilidad de dar recursos para desarrollar proyectos para estas
comunidades. Servicios por los que se cobra un precio competitivo, teniendo
en cuenta que se realiz6 un proceso de benchmarking (ver tabla 24) junto
con un proceso de estimacidon de costos descrito a lo largo de este capitulo,
para determinar el precio de cada uno de los circuitos que se ofertan, a esto
debe agregérsele el proceso de validacion del producto que se mencion6 en
la seccion de entrevistas Semi Estructuradas.

Tabla 24. Benchmarking precios.

Empresa Gwmon Guajira Macuira Experience
Tours Tours Tours
Fantastica Pausayu. 4 Circuito 1: 6

Guajira

Aventurero. Guajira. 6 noches y 5 noches vy 7
5 noches y noches y 7 dias. dias.

seis dias dias. $1.450.000  $2.391.217
por $4.157.933 Circuito 2: 7

$1.599.000 noches y 8
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por dias.
persona, $1.983.781.
minimo 2 Circuito 3: 6
personas. noches y 7
dias.
$2.336.119
Guajira Tradiciones Wuinpumuin.

Explorador. Mitos y 4 dias y 3
4 dias y 3 Leyendas noches.
noches, de La $1.250.000
minimo 2 Guajira. 5

personas. noches y 6

$1.299.000 dias.

$3.761.258
Costo Guajira Fantastica Pausayu: Circuito  1:
sern=hllsly aventurero:  Guajira: $362.500 $398.536
sleldpeleglsh $319.800  $692.999  Wuinpumuin: Circuito 2:
Guajira Tradiciones 416.666 $283.397.
Explorador: Mitos y Circuito 3:
$324.750  Leyendas $389.353
de La
Guajira:
$752.251

Fuente elaboracion propia con datos de: (Guajira Tours, 2020; Gwo
Mon, 2020; Macuira Tours, 2020)

5.6. Equipo Emprendedor

El equipo emprendedor esta conformado en primera instancia, por el
fundador de la empresa quien sera el encargado del area administrativa del
proyecto ademas de la estructuracibon de los proyectos para las
comunidades. Por parte del fundador se cuenta con experiencia en
relacionamiento con comunidades, ademas de experiencia en el sector
turistico por un emprendimiento previamente realizado en el segmento del
turismo de salud, y cuenta con conocimientos en gestion y evaluacion de
proyectos al ser candidato a Magister en Gestion y Evaluacion de Proyectos
de Inversion de la Universidad Externado de Colombia.

El equipo esta complementado por el internacionalista Carlos Franco
guien cuenta con vasta experiencia en relacionamiento con comunidades y
consulta previa, y especificamente ocho afios de experiencia en
relacionamiento con comunidades indigenas del departamento de la Guajira.
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El ser4 la persona encargada del relacionamiento con las comunidades y
trabajar en conjunto con ellas para que desarrollen las actividades turisticas y
permitan desarrollar los proyectos dentro de sus territorios. También
pertenece al equipo, Cristian Barton quien es administrador de empresas con
experiencia en el sector turistico y quien sera el encargado en un principio de
las ventas, ademas de conseguir y mantener las alianzas estratégicas y de
realizar las gestiones necesarias para que no les falte nada a los turistas que
viajen con Experience Tours.

Sera contratada una persona externa a la compaiiia para ser sera la
encargada de la contabilidad y del analisis financiero de la empresa. Se
empleara un grupo de ventas que dependera en numero de personal e
ingresos en parte de las ventas que se realicen, como ya se mencion6 uno
de los emprendedores serd el encargado de las ventas en un comienzo al
igual que el fundador asistira esta parte en un comienzo mientras se
alcanzan las ventas necesarias para contratar personal exclusivo para esta
tarea. Por ultimo, se tendrd un equipo de guias turisticos que cuenten con
certificacion de Guia Turistico del SENA y sean de la Guajira.

5.7. Métricas financieras

Partiendo de la base de que el presente proyecto se encuentra en
estado de validacién este componente es evaluado para esta fase y no
cuenta con el detalle de una empresa de servicios que ya se encuentre en
funcionamiento. A pesar de esto busca brindar con la mayor cantidad de
detalles posibles para poder contar con una evaluacién lo mas realista
posible y para ello se realizaron distintas proyecciones que posibilitan un
analisis financiero.

En un primer lugar, hay que aclarar que el proyecto fue analizado para
un horizonte de cinco afios en donde se realizan unas proyecciones respecto
a los resultados del ejercicio en el primer afio y unas proyecciones
posteriores utilizando unos supuestos de crecimiento de ventas, costos e
inflacién. Para el aumento de los costos e inflacion se realizdé una proyeccién
para encontrar la inflacion implicita con los valores histéricos de la inflacién y
respecto al aumento en el crecimiento en las ventas, se establecié a través
de una estimacion analoga y de proyecciones establecidas mediante un
estudio de STATISTA (Statista, 2019).

En cuanto al CAPEX del proyecto, se estim0 que este debia lograr
poner en funcionamiento la compafia y para lograr esto, el CAPEX busca
cubrir los gastos iniciales de la empresa. Para el logro de tal objetivo se
planted que este contemplara el valor de la pagina web, mas el valor de la
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publicidad, la creacion de contenidos y el manejo SEM y SEO de la pagina,
mas las redes sociales por los cuatro meses que establece la compafia con
la que se va a realizar dicha actividad y con tres meses de arriendo del
espacio de coworking, adicional a esto se sumaron dos meses de salarios.
Esto da como resultado $36.558.600 que seran invertidos de parte del
emprendedor. En la tabla a continuacion se vislumbran los supuestos aqui
mencionados al igual que los de los parrafos anteriores, como se mencioné
con anterioridad estos fueron los supuestos utilizados para la realizacion de

las estimaciones y proyecciones financieras.

Tabla 25: Supuestos

10%

36.558.600

0%

2,5*1000 de los 10

3,26%

3,35% | 3,43% | 3,50% | 3,56%

6%

4%

8%

Este escenario da lugar al establecimiento del Balance Inicial de la
compainiia en el cual el CAPEX al ser el aporte del emprendedor se establece
como el dinero en bancos disponible y se establece a la pagina web como
parte de los activos corrientes de la compafiia, ambos elementos dan lugar al
capital social con el que se cuenta.

Tabla 26: Balance Inicial

$ 10.710.000

$ 36.558.600 | Pasivos corrientes | $ -

$ 25.848.600

$ 36.558.600




$ 36.558.600

S 36.558.600

$ 36.558.600
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Respecto a las proyecciones de ventas, las cantidades fueron
obtenidas mediante una proyeccion anéloga (PMI, 2017), en donde se
consultd a una persona con méas de 30 afios experiencia en el sector, desde
la venta de paquetes turisticos, es de resaltar que se ayudd en estas
estimaciones y que el emprendedor cuenta con cuatro (4) afos de
experiencia en el sector por medio de un emprendimiento de turismo médico.
Asi se proyectaron las cantidades en tres escenarios para establecer una
estimacion de tres valores, con los siguientes escenarios: uno pesimista, uno
optimista y otro mas probable?; con las estimaciones obtenidas se realizd una
ponderacion

gE=(qO+4gqM+qP)/6” (PMI,
encontrarse en el Apéndice C, en las pestafias de estimaciones.

utilizando

la

siguiente
2017, 145).

“formula

Distribucién
Dichas estimaciones pueden

Beta:

A partir de estas estimaciones en cuanto a las cantidades vendidas
para cada uno de los paquetes se establecieron las ventas para el primer
afio de funcionamiento del emprendimiento, para esto se cruzaron los
valores promedios de los circuitos predisefiados con las unidades estimadas
de ventas de cada uno. A continuacion, son presentadas las cifras de ventas
obtenidas, estas pueden apreciarse con mayor detalle en el apéndice C, en
la pestafna titulada ventas, de la misma forma que en la pestafa titulada
circuitos se observa el valor de estos y los promedios obtenidos en estos

valores.

Tabla 27: Ventas

398.536

3.586.825

16.339.979

1.970.722

17.137.052

22.318.021

16.339.979

14.745.835

29.093.134

19.528.268

38.259.464

185.717.815

991.891 | 3.636.932

6.281.973

16.200.878

9.918.905

19.176.550

22.152.221

15.208.988

17.854.029

21.772.934

13.886.467

27.772.934

180.854.701

3.114.825 | 15.574.123

23.750.538

62.685.846

42.439.486

73.581.733

88.772.503

62.296.493

59.181.669

100.842.449

65.800.671

121.478.162

719.524.498

4.106.715 | 19.609.591

33.619.336

95.226.704

60.329.113

109.901.334

133.242.745

93.845.460

91.781.533

157.708.517

99.215.406

187.510.560

1.086.097.014

Junto a las estimaciones de ventas se realizaron unas de los costos y
gastos del emprendimiento los cuales se encuentran detallados en la seccién
del precio y que se encuentra complementado en la pestafia de costos y

8 Dichas proyecciones se encontraban creadas previamente a la crisis del COVID-19 por lo que este y

sus consecuencias econdmicas no fueron tenidas en cuenta como una variable dentro de las

proyecciones.
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gastos del apéndice C, adicionalmente estos son presentados en la siguiente
tabla; el conjunto de estas estimaciones, permitieron contar con los insumos
necesarios para establecer el Estado de Resultados el cual también es
presentado a continuacion, resaltando que las proyecciones de los afios
subsiguientes a 2020 son realizadas con los supuestos establecidos.

Tabla 28: Costos y Gastos

1853457 1653457 1653457 1653457 1653457 | TH345T|  THS3AST| T653457| T65345T| T.53457| 7653457 7653457 | 91841484
3570000 3570000 3570000 3570000 3570000 | 3570000  3570.000| 3570.000| 3570.000 3570.000| 3570.000| 3570.000| 42.840.000
1.785.000 1785.000 1785.000 1.785.000 1785000 | 1.785.000 10.720.000
§.37 4414 63594 1,678,099 L0015 ) 1970267| 2370073 | L663207| 1597.004| 2708801 1746343 | 3235.210| 1923573
2356.200 1.35%.200 2.35.200 2.35.200 235200 | 235200  23%200| 23%200| 2356.200] 2356.200| 2356.200| 2.356.00| 28274400

Tabla 29: Estado de Resultados

1.086.097.014 1.150.719.786 1.219.187.614 1.291.729.277 1.368.587.169

893.741.280 922.862.911,46 953.771.945,57 986.482.430,92 | 1.021.003.458,47

192.355.734 227.856.875 265.415.668 305.246.846 347.583.710

130.825.884 135.088.709,58 139.613.175,22 144.401.337,36 149.454.526,74

62.075.573 64.098.241,50 66.245.055,20 68.516.990,24 70.914.678,06
10.710.000

545.723 28.669.924 59.557.438 92.328.518 127.214.505

545.723 28.669.924 59.557.438 92.328.518 127.214.505

1.364 71.675 148.894 230.821 318.036

544.359 28.598.249 59.408.544 92.097.697 126.896.469

En cuanto al margen EBITDA, una razon financiera que resulta de
dividir el EBITDA sobre las ventas del periodo y que “indicando entonces
cuantos pesos de resultados antes de intereses, impuestos, depreciacion,
amortizacion e items extraordinarios fue posible que la empresa generara por
cada peso de ventas realizado” (Garcia Serna, 2009). Se identifica que este
inicia en un 2% en el primer afio de operacion y llega al 10% en el quinto afio
de operacion, mostrando un mejor resultado afio a afio respecto a las ventas.

En este mismo sentido, se encuentra un margen neto resultante de
dividirla utilidad Neta en las ventas del periodo, que inicia en un 1% y
evoluciona hasta llegar a un 10%, lo que muestra un buen comportamiento
en el manejo de la empresa, pues hay un mejor manejo de los costos con el
pasar del tiempo. En contraste, el margen bruto considerado como la razén
financiera que contrasta la utilidad bruta con las ventas es del 18% el primer
afio y llega a 25% en el quinto afio, indicando que desde la puesta en
funcionamiento de la compafiia se cuenta con un importante margen
respecto a la venta de cada servicio, lo que muestra que se realizdé un buen
trabajo en la construccién de los circuitos y los costos de estos.
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En lo concerniente al Valor Actual Neto [VAN] este es del orden de los
$168.025.592 para obtener dicho valor se calcularon los flujos de caja libre
proyectados para los periodos de analisis del proyecto y se utilizd6 una tasa
del 15%, dado que este seria el costo de oportunidad del inversionista. Este
ejercicio nos muestra el valor neto de los flujos de efectivo del
emprendimiento ya que trayendo los flujos de caja y descontandolos a la
mencionada tasa de interés, se tiene cuanto se estd ganando en términos
monetarios, lo cual es una cifra muy atractiva.

La Tasa Interna de Retorno [TIR] para el periodo de cinco afios es de
un 87%, lo que es un excelente indicador pues nos muestra que el proyecto
es viable pues muestra una tasa de rentabilidad bastante atractiva para una
inversion, teniendo como supuesto la reinversion de los flujos producidos.

El VNA y la TIR permiten evaluar la viabilidad del proyecto y son
indicadores que ayudan a comparar este con otros proyectos al momento de
invertir, se considera que por los resultados obtenidos en ambos casos es un
proyecto atractivo en el cual resultaria deseable invertir si solo se
consideraran estos elementos de analisis (Microsoft, s.f.).

Lo anterior muestra un comportamiento tipico de un emprendimiento
en donde no se empieza con los mejores resultados econémicos pero que
con una idea de negocio bien desarrollada y estructurada, logra obtener
beneficios econémicos con el pasar del tiempo. Lo anterior acompafado de
un margen bruto alto desde el inicio de las operaciones y unos margenes
EBITDA y Neto ascendentes que muestran comportamientos deseables
desde el aspecto financiero de la empresa.

En términos generales, la empresa muestra un comportamiento
financiero sélido que permite creer en que es una inversion rentable y con
una sostenibilidad en el tiempo. A pesar de esto, la empresa requiere un
excelente manejo financiero, pues los margenes en los primeros afios son
muy bajos y pequefias variaciones podrian afectarla seriamente. En este
mismo sentido, una buna gestién administrativa es idonea para el éxito del
negocio, de la misma manera en que lograr el financiamiento de alguna de
las iniciativas gubernamentales identificadas, dado que esto significaria una
inyeccion de capital en los primeros afios que como ya se menciond, son los
afios menos productivos para el negocio.

Adicionalmente, resulta pertinente resaltar que una de las promesas
de valor ademas de las finalidades de este emprendimiento social, es ayudar
a las comunidades de La Guajira por lo que estos resultados financieros,
aunque pertinentes, no son el Unico factor para considerar al momento de
evaluar el negocio, sin mencionar que ayudar a estas comunidades implica
un esfuerzo financiero.
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6. Plan de Implementaciéon

Como ultimo elemento encontramos al Plan de Implementacon, en
“‘donde se expone la importancia de realizar una planificacion sistematica y
de identificar la ruta critica de procesos antes de crear la empresa.”(Industrua
y Turismo Ministerio de Comercio, 2010) En este debe darse una
planificacion lo mas realista posible dado que este impacta directamente en
la puesta en funcionamiento del plan de negocios, este realizmo y seriedad
del plan son una herramienta util para poder conseguir financiamiento y
saber sortear los riesgos previamente identificados. (Industrua y Turismo
Ministerio de Comercio, 2010)

En esta etapa se identifican las tareas para posteriormente
clasificarlas en paquetes de trabajo y de esta manera poder crear un
cronograma en donde se identifiquen las tareas y paquetes de trabajo con
los objetivos especificos que cumplen, costos, responsables y tiempo.

En este sentido se identificaron seis paquetes de trabajo con 54
actividades, para estos paquetes de trabajo y actividades se establecieron
unos tiempos de ejecucion, medidos en dias, cada dia hace referencia a un
dia laboral colombiano es decir 8 horas de trabajo. Asi mismo se establecio
la red teniendo en cuenta los predecesores y sucesores entre actividades al
igual que los tiempos de cada una de estas.

En la figura XVI se puede apreciar la Estructura de Desglose de
Trabajo donde se establecen los paquetes de trabajo y las actividades
identificadas, estas mismas se encuentran ubicadas en la tabla 24 donde
ademas se encuentra el tiempo estimado para cada actividad. La red hecha
a partir de estos datos se encuentra en el apéndice D en la tercer pestafia
titulada RED, dicha red da como resultado dos rutas criticas, estas son las
siguientes:

RC1:

A,B,C,F,HK,LM,R,S,AF,AG,AH,AP,AQ,AR,AJ,AK,AL,AN,AS,AT,AU,A
V,AW,AX,AY,N,O,P,BB,FIN.

RC2:

A,B,C,AAHK,LM,R,S,AF,AG,AH,AP,AQ,AR,AJ,AK,AL,AN,AS ,AT,AU,
AV,AW,AX,AY,N,O,P,BB,FIN.

Estas rutas criticas muestran las actividades a las cuales hay que
prestarles mas atencion pues no tienen margen para retrasos y una
afectacion en los tiempos de afectacion de una de estas actividades
retrasaria todo el proyecto.
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Figura XVI: Estructura de Desglose de Trabajo.

| | ién de un plan de ios para una de turismo etnografico en el dep: de la Guajira

Modelo de Negocio T 1 T I 3
Cumplimiento
de obligaciones Anilisis de Mercado Estetegia de Mercadeo Anilisis Financiero
legales
I

Tabla 30. Actividades y tiempos estimados

Estructura
Organizacional

Fuente: Elaboracion Propia

Implementacion de un plan de negocios
Proyecto para una empresa de turismo etnografico en
el departamento de la Guajira

Nombre de la Iniciativa | Experience Tours

Tiempo
Nivel Nombre del Elemento Estimado
(dias)

Modelo de Negocio




Estructura Organizacional

Analisis de Mercado

EstetegiadeMercadeo | |
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Analisis Financiero

Cumplimiento de obligaciones legales

Fuente: Elaboracion Propia

7. Recomendaciones y conclusiones

Experience Tours resulta un proyecto atractivo, se ha analizado desde
distintas perspectivas como el analisis de tendencias, de diferencias respecto
a la competencia y desde el aspecto financiero entre otras, y se ha
encontrado que es un proyecto con mucho potencial.

Se debe tener en cuenta que debido a que el sector de servicios de
turismo se encuentra en auge en Colombia, va a tener una alta oferta de
nuevos proyectos presentados, 10 que representa una oportunidad y un reto
para este emprendimiento. Es un reto porque debera seguir innovando
dentro del mercado a través de los puntos diferenciales de operar, es decir a
través de los tres circuitos turisticos y de reinvertir sus ganancias en
proyectos para las comunidades del departamento de La Guajira. Los
aspectos mencionados pueden resultar atractivos en la actualidad, pero en
un mercado en constante evolucion como en del sector turismo, deben irse
incluyendo nuevos ambitos diferenciadores y disruptivos para no perder esta
ventaja competitiva. Y, por otro lado, es una oportunidad ya que, si se
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implementa en estos momentos, se encontraria frente a un mercado en
expansion y con amplias posibilidades de triunfar.

Se resalta la experiencia con la que se cuenta por parte del
emprendedor en el sector turismo, al mismo tiempo que se valoran los retos
que representa la construccion y posicionamiento de un negocio on-line, en
donde las ventas digitales seran el nucleo central del proyecto.

Se deben atender los tres segmentos de mercado identificados por
medio de los canales que se establecieron, generando mensajes claros y
atractivos para este publico y teniendo presente las particularidades del
sector en el que se va trabajar, pues hay factores claros como la
estacionalidad que no deben dejarse de lado, asi mismo, los incentivos
tributarios presentados por el Gobierno Nacional representan un atractivo
adicional para realizar el proyecto en este momento.

En conclusién, Experience tours es un proyecto el cual se recomienda
realizar apuntalando en los diferenciadores planteados y propendiendo por
posicionar la marca a nivel de los usuarios, y de las comunidades del
departamento. Se considera importante actuar con la mayor integridad
cumpliendo la promesa de realizar proyectos en pro de las comunidades y
ofreciendo servicios de la mejor calidad, al mismo tiempo que se sugiere
lograr acceder a alguna de las alternativas o programas de emprendimiento
del Gobierno para tener un mayor respaldo econémico y de posicionamiento.
Finalmente, es de resaltar que, aunque la generacion de ganancias no es el
Unico movil de este emprendimiento al ser un emprendimiento social, se
consigue una rentabilidad financiera a la vez que se contribuye a las
comunidades de La Guajira.
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Apéndice A. Formulario Encuesta

(Se Anexa documento Excel)
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Apéndice B. Formulario Guia Entrevistas Semiestructuradas

1. Se saluda al entrevistado y se le explica la finalidad del ejercicio
adicionalmente se le muestra una pagina disefiada en Google Sites
(https://sites.google.com/s/1lagWqwBLgDTUd_SLgfzXbAirOvINGJYC
V/p/17Ws05x0k118YTyqGlp4dpa-Fwofylo_Ng/edit) y se le profundiza
en diversos aspectos de la idea de negocio.

2. Al ser una entrevista semiestructurada solo se plantean unas
preguntas base para adelantar dicha entrevista, estas preguntas son
presentadas a continuacion. La realizacion de estas preguntas no es
tomada de una manera obligatoria al igual que se presenta la
posibilidad de realizar nuevos cuestionamientos de acuerdo con cdmo
se presente cada entrevista.

¢ Por qué viaja?

¢ Para qué viaja?

¢, Qué tipo de destinos visita cuando viaja?

¢Qué aspectos son los mas relevantes en los destinos que
frecuenta?

¢, Se encuentra usted interesado en los aspectos culturales de
los lugares que visita? En caso de estarlo ¢cuales son los
aspectos culturales que mas le interesan?

¢ Encuentra usted atractiva la oferta turistica presentada?

¢ Le interesan los servicios ofertados?

¢Considera un valor agregado el invertir parte de las
ganancias en proyectos para las comunidades y que los
servicios de presenten mediante circuitos turisticos?

¢, Compraria los servicios ofrecidos? ¢ estaria dispuesto a pagar
entre $1.700.000 y 2.500.000 por estos servicios?



Apéndice C. Estructuraciéon y Andlisis Financiero del
Emprendimiento.

(Se anexa documento Excel)
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Apéndice D. Plan de Implementacion.

(Se anexa documento Excel)
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