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RESUMEN EJECUTIVO

Proponemos desarrollar un modelo de organizacion que permita prestar los
servicios de alquiler de fincas y turismo regional con la razén social ANFES FINCAS
a partir de una serie de necesidades empresariales y sociales, con buenas
condiciones econdémicas, sociales y juridicas en materia de creacion de nuevos
negocios ademas de la fuerza que ha tomado el turismo vacacional en el pais en la
gue ya varias empresas estan desarrollando actividades.

Mediante el siguiente documento se desarrollara una serie de analisis de viabilidad
de mercado, técnica, administrativa, econdémica y financiera ademas de estrategias
gue se requieren para hacer posible el proyecto y desarrollarlo en la ciudad de Cali.
Todo lo anterior sera posible a través de una serie de planteamientos estratégicos
y estructurales plasmados adecuadamente en el proyecto. Se estructura un servicio
o unidad de negocios que busca satisfacer necesidades turisticas tanto de
empresas como de personas naturales: El alquiler de fincas de turismo regional
gue busca hacer una gestion adecuada de todo lo necesario para la integracion de
grupos empresariales, familiares o sociales.

Nuestra propuesta de valor ademas de estar orientada a ofrecer la maxima calidad
basada en:

1. Precio competitivos: Ofrecer el mismo valor por un precio menor para
alcanzar clientes sensibles al precio. Esto implica comodidad y recreacion
asistida para satisfacer necesidades que los clientes no tenian identificadas
explicitamente.

2. Conveniencia: Enfoque en “facilitar la vida” al cliente, optimizando su tiempo
y esfuerzo.

3. Desempefio: Garantizar desempefio superior a los servicios de los
competidores.

4. Reduccion de riesgos: Enfoque en minimizar el riesgo que el cliente incurre
al comprar el servicio por separado.

5. Reduccién de costes: aplicada en mercados B2B?! que busca ayudar a los
clientes a minimizar los costos.

6. Customizaciéon: Permitir la adaptacion de la oferta a las necesidades y
gustos de cada cliente o grupo de clientes.

1B2B: Busissnes to Busissnes. Consiste en el comercio electrénico entre empresas a través
de Internet. Esto incluye la presentacion de propuestas, negociacion de precios, cierre de ventas,
despacho de pedidos y otras transacciones. Con este método se agiliza notablemente el tiempo
empleado para esta contratacion, ya que los pedidos a través de Internet se tramitan en tiempo real.
También abarata los costos del pedido, se pueden comunicar con otras empresas de lugares
distantes, e incluso de otros paises; por otra parte, el ahorro de tiempo es en si un valor econémico
importante.



El presupuesto del proyecto de ventas para el primer afio de actividad (afio 2014)
se tiene previsto en 70.000.000 pesos con tendencia de crecimiento del 12% anual
del sector, sin embargo se espera llegar a un crecimiento del 20% anual después
de apertura; los egresos estimados del primer afio de actividad se calculan en un
85% (59.500.000 pesos) después de impuestos y habiendo generado empleo
directo a tres colaboradores e indirecto a otras tres. También se consideran
inversiones al inicio por un valor de $$42.060.000 pesos.

Experiencia de los socios

ANFES fincas de turismo regional cuenta con un equipo de personas con una larga
trayectoria en el servicio, es asi como desde hace 15 afios en el sector turistico
regional y la logistica de eventos o que nos permite tener la técnica necesaria para
ofrecer un servicio de punta y ser una referencia para los competidores.

Se viene trabajando de la mano de un grupo de colaboradores integrados de 20
personas adultas de entera confianza que con su fuerza de trabajo y comprometidos
con el servicio aportando ideas y mejorando en la calidad del servicio ayudan en
cuanto al catering de eventos pues tiene toda la técnica en la preparacion de
alimentos y decoracion de interiores segun el tipo de servicio.

La idea de negocio empez6 a tomar forma cuando Andrés Felipe Salazar Urueia
se da cuenta del potencial que tiene el corregimiento donde ha vivido los ultimos
30 afios de vida, rodeado de grandes fincas con ambientes increibles pero
habitados pocos dias al afio por sus duefios cuando iban a pasar sus ratos libres en
determinadas temporadas al afio.

El mercado potencial

Entre los potenciales clientes encontramos, organizaciones religiosas, personas
naturales y familias pertenecientes a edades entre los 18 y 70 en busqueda de
turismo regional para satisfacer las necesidades de recreacion en ambientes
naturales o fuera de su entorno comun donde se desempefian en la vida cotidiana,
para desarrollar las actividades propias de acuerdo a sus necesidades. También los
empleados de las entidades financieras que son un grupo objetivo que no tienen
una empresa que supla la alta demanda que tienen de este tipo de servicios.

Cubrimiento del mercado: Mercado limitado a Cali y toda su area metropolitana.



Alcance: Santiago de Cali.

Ventaja competitiva: Servicio al cliente

Factores claves de éxito: Servicio al cliente, variedad de fincas, tecnologia,

publicidad.

Implementacién: Todas las personas que laboren en la empresa deben de asumir
con responsabilidad y calidad las tareas que se les asignen, para lograr los objetivos
planteados en este documento propuestos de manera clara y ordenada, cada area
realizara sus actividades con la aplicacion del trabajo en equipo enfocado a los

objetivos y metas propuestos.

Algunos indicadores econémicos y financieros:

En nuestro proyecto por cada finca alquilada se espera obtener los siguientes

indicadores:

Rentabilidad:

FINCA 15 ANOS

FINCA DIA MATRI

FINCA CAMPAMENTO

FINCA PASADIA

5,01%

6,63%

16,51%

9,92%

TIR estimada: 20.00% de rentabilidad para que sea factible.




INTRODUCCION

En el siguiente documento se tendra la oportunidad de observar como se estructura
un plan de negocio con todos los andlisis necesarios y basicos que se deben realizar
para llevar a cabo la presente propuesta. En este caso, el proposito es ofrecer
servicios de alquiler de fincas (casas campo) agro turisticas o de recreo lo
suficientemente atractivo para la comercializacién en el mercado de la ciudad de
Cali.

ANFES Fincas es una iniciativa empresarial aun no legalmente constituida pero
gue viene trabajando desde hace mas de 10 afios de manera independiente en el
tiempo libre por uno de los estudiantes desarrolladores de este proyecto de tesis,
quien encontré una oportunidad de negocio a través de afios de trabajo con otro
socio en el pasado, este le ensefio todos los por menores del negocio y la gran
demanda que se tenia de un servicio como el que ofrecemos. En el siguiente
documento pondremos de manifiesto nuestro interés por iniciar un proyecto de
creacion de empresa, especificamente una organizacion que se encargue de la
creacion y puesta en marcha de servicios de alquiler de fincas agro turisticas,
eventos de vocacion privada en los que las personas naturales o juridicas puedan
adelantar sus diferentes actividades con sus grupos de interés, con todas las
comodidades que una empresa encargada de este tipo de servicio pueda ofrecer.
Nuestro servicio se ocupara de todos los detalles y actividades encaminadas a
ofrecer la mayor satisfaccion al cliente.

Con la investigacion identificaremos todas las actividades necesarias para la
creacion de una empresa que sea totalmente viable y precisa con todos los por
menores necesarios para lograr la plena satisfaccion de los clientes, esta se ubica
en el sector turistico?, especificamente en las actividades de alojamiento de
estancias cortas y mas especificamente en el cédigo 5513 que se refiere al
alojamiento en centros vacacionales.

Segln las estadisticas muy confiables de ANATO? el turismo se encuentra es un
sector que presenta un crecimiento muy positivo en el Ultimo trimestre del 2012 y
primer trimestre del 2013 con el 13% de crecimiento, esto quiere decir que cada vez
mas las familias y empresas ademas de personas del extranjero estan muy
interesados en nuestro pais como lugar para sus momentos de descanso, esto
gracias a la buena situacion del pais donde los conflictos internos de seguridad

24 se le considera Turismo a todas las actividades que realizan las personas durante sus viajes y
estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior
a un afo, con fines de ocio, por negocios y otros motivos” (MinCIT ministerio de comercio industria
y turismo, 2013)

3 (Anato asociacion colombiana de agencias de viajes y turismo, 2013)



estan cada vez mejorando a pasos agigantados, y las personas cada vez se sienten
mas seguras para salir e invertir en diversion.

Las condiciones de la economia y el sector particular del turismo nacional van en
aumento debido a los altos indices que muestran las estadisticas en cuanto a
crecimiento del sector en los dos ultimos afios daria muy buenos resultados. Las
diferentes modalidades de turismo se encuentran incluidas en un capitulo contenido
en el plan nacional de desarrollo del pais llamado “turismo como motor de
desarrollo”. Nace asi la necesidad de crear una empresa diferente con perspectiva
enfocada en el cliente que es lo que realmente se necesita, con la calidad en el
servicio, confort y sobre todo la seguridad que la seriedad y confiabilidad puede
ofrecer. Ya que hemos identificado que en la ciudad de Cali existen empresas que
ofrecen servicios de alquiler de fincas, con gran experiencia y trayectoria en el tema;
estas no satisfacen la demanda del sector y ain mas, no conquistan a las personas
con los servicios de calidad, no informan al cliente, y algunos casos durante el
transcurso del servicio, los clientes se sienten abandonados por las empresas que
ofrecen el servicio, 0 sea no hay un servicio pre y post venta consolidado que
permitan la retroalimentacion entre empresa y clientes.

En este contexto de amenazas y oportunidades del sector turismo se vislumbra la
posibilidad de desarrollo un modelo de negocio que otorgue a los consumidores
valor agregado distintivo. Por lo tanto, este proyecto de grado tiene como objetivo
determinar el modelo de negocio que hace viable la creacion, puesta en
funcionamiento y desarrollo de una empresa que se dedique al alquiler de fincas
turisticas para la recreacion y descanso en el area metropolitana de Santiago de
Cali, Valle del Cauca

Para cumplir con este objetivo se abordo la propuesta tedrica de Varela (2008), que
plantea la creacion de una empresa, como un proceso conformado por una serie de
etapas, que tienen una racionalidad que permite al empresario ir tomando las
decisiones requeridas en forma secuencial. Por ello este trabajo se compone de
dos partes, la primera aborda aspectos como: el resumen ejecutivo, el problema de
investigacion, los objetivos, la justificacion, el marco conceptual y teorico, la
metodologia de la investigacion y por ultimo el estudio de entornos. Por otro lado, la
segunda parte del trabajo hace referencia al Plan de Empresa como tal, el cual
contiene: analisis de mercadeo, analisis técnico, andlisis administrativo, analisis
economico Yy financiero, impacto del proyecto (social y econémico) y por ultimo las
conclusiones de la investigacion.



1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Nos interesamos en este proyecto debido a que ya se venia desarrollando la
empresa de manera independiente pero sin un orden y de forma empirica, se
identific6 la necesidad que tiene la sociedad calefia y su area metropolitana de
tener propuestas nuevas en recreacion turistica y fuentes de generacion de empleo,
es asi como se propone la creacién de una empresa de turismo regional gracias
también a que la economia nacional esta pasando por un muy buen momento, las
condiciones sociales estan mejorando y la situacion juridica cada vez mas
incluyente, el turismo esta tomando cada vez mas protagonismo en la economia
nacional; las fincas que quedan en los diferentes municipios cercanos a Cali cuentan
con las condiciones necesarias para esta actividad que puede traer muchos
beneficios a las personas que viven en el area. Se cuenta con un gran mercado ya
gue son muchas las empresas, organizaciones religiosas, personas naturales,
familias entre otros en busqueda de turismo regional para satisfacer las necesidades
de recreacion en ambientes rurales fuera de su entorno comun o cotidiano, para
desarrollar las actividades propias de acuerdo a sus necesidades.

Luego de investigar y conocer muchos sitios del valle del cauca y apoyandonos en
la experiencia que tenia el integrante por vivir en uno de los corregimientos del valle
del cauca tales como “el Saladito, La Buitrera, Calima, Dapa, Jamundi y mas”, se
encontré que en estas regiones, gracias a su agradable clima y las caracteristicas
del terreno ademas de sus llamativas haciendas, fincas y chales son lugares aptos
para prestar tales servicios (eventos, recreo, convenciones, reuniones y
celebraciones) ya que contaban con todas las instalaciones y comodidades
necesarias para ese tipo de actividades. Algunas ya venian siendo alquiladas por
sus duefios pero se evidencio que no estan siendo bien administradas por ellos y
terminaban deterioradas, ademas no obtenian la mayor rentabilidad ni flujo de
clientes. ANFES busca hacer un contacto con los duefios con el fin de presentarles
una propuesta de beneficios en doble via que se ajustara a los intereses tanto para
ellos como para los clientes en donde todos salgan beneficiados.

El turismo tanto regional como proveniente de otros paises hacia Colombia es un
nuevo sector estratégico para la nacién debido a que ha demostrado una dinamica
de crecimiento constante durante los dltimos afios a raiz de la recuperaciéon
econdmica que se fue iniciando en el afio 2003 y de la mejora en las condiciones
de seguridad del pais que se han traducido en un incremento continuo del nimero
de turistas internacionales y en una fuente significativa de divisas.
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Apoyandonos con los datos de Proexport, a Colombia la llegada de extranjeros
viene creciendo a un ritmo anual del 10% durante estos ultimos 10 afios con la
entrada de 1,69 millones de extranjeros en 2012, con un crecimiento del 7 por ciento
frente al 2011. De esta cifra, el 61,3 por ciento declar6 ingresar al pais por asuntos
de turismo y el 7,6 por ciento tuvo como motivo de viaje, la asistencia a eventos
promovidos en las diferentes ciudades y corregimientos muchos de los cuales se
realizan en fincas de descanso y recreo donde se pueden llevar a cabo encuentros
empresariales en ambientes naturales y de reducido estrés mucho mejor que en las
grandes capitales del pais, hoy el turismo es la tercera fuente de divisas, después
del petréleo y el carbdn, superando las exportaciones de café, banano y flores. Pese
a estos datos y al progreso del turismo en la actividad econémica, la participacion
en el PIB de uno de sus renglones importantes como lo es el sector de servicios de
hoteleria y restaurantes, escasamente alcanza el 2 por ciento en los Ultimos 4 afios.

La cifra es bastante modesta si se tiene en cuenta los paises en desarrollo, en los
gue el sector turismo es una fuente central de ingresos, la importancia del sector en
la economia supera el 10 por ciento del PIB. Asi mismo, al considerar el gasto en
turismo como porcentaje del PIB, mientras los paises lideres en la region como
Barbados, Jamaica, Republica Dominicana y Costa Rica presentan niveles
superiores al 10,1 por ciento del PIB, en Colombia, este gasto solo ascendio al 1,9
por ciento en 20009.

Colombia tiene un altisimo potencial para ser epicentro de turismo tanto regional
con de extranjeros, con un entorno ambiental que es acto para estos fines que
hacen que nuestro pais sea reconocido y muy apetecido para visualizar la
diversidad solo por traer a colacién una de las riquezas de nuestro pais. Una de las
grandes problematicas que afecta de manera enorme a los intereses de las
personas a la hora de tener en cuenta el turismo en nuestro pais, es el nivel de
inseguridad que se vive en Colombia debido a los grupos al margen de la ley como
la guerrilla y las bandas criminales que azotan las ciudades y los campos, estas
ultimas son areas donde se desarrollaria la actividad de alquiler de fincas, pero este
es un tema que el gobierno nacional ha tenido muy en cuenta para crear una politica
de seguridad adecuada, muchas de las areas donde antes no se podia llegar por el
nivel de inseguridad tan alto que se vivia; ahora son seguras y actas para los fines
turisticos. Pero sin duda otra de las limitantes es la débil infraestructura terrestre.

ANFES fincas ademas ha identificado la poca motivacion que tienen los hoteles en
obtener certificacion en normas de calidad en sus servicios entre otros aspectos,
constituyen en obstaculos para impulsar una mayor competitividad del sector, por
eso ANFES buscara en un futuro cercano la certificacién de sus servicios para ser
reconocidos como una empresa que cumple con la normatividad y asi generar
mayor seguridad en los servicios para el cliente.

La iniciativa gubernamental y el esfuerzo de los gremios del sector comienzan a
posesionar al turismo como un sector estratégico de la economia del pais, capaz de




generar empleo, desarrollar infraestructura, servicios publicos, transporte,
comunicaciones y mejorar los servicios financieros.

De acuerdo con los resultados del ultimo Reporte de Competitividad de Viajes y
Turismo del Foro Econémico Mundial, 2013, el pais ocupé el lugar 84 entre 140
naciones, descendiendo 10 puestos en comparacion con 2009. Pese a las enormes
potencialidades que tenemos, la competitividad para la industria del turismo se
encuentra muy limitada principalmente por los costos asociados con terrorismo,
crimen y violencia y por las deficiencias de la infraestructura de puertos y vias
férreas.

De hecho, segun ese reporte, entre 140 paises Colombia ocupa el lugar 115 en
seguridad y el 131 en infraestructura terrestre. De otra parte, llama la atencién que
teniendo una abundante riqueza en recursos naturales, el pais ocupe el lugar 97 en
temas de sostenibilidad ambiental, en parte como resultado del bajo nimero de
acuerdos ambientales ratificados y de la indiscriminada explotacion de sus recursos,
especialmente, la mineria. A lo anterior es necesario agregar que el sector presenta
dificultades en materia de precios y costos porque aun se observan tarifas altas en
algunos servicios complementarios como boletos aéreos, pasajes terrestres y
alojamientos.

Pese a este panorama, vale la pena destacar los esfuerzos que vienen realizando
los gobiernos en todos los ambitos de la administracién puablica por mejorar la
competitividad del sector y de las regiones que se viene reflejando, no sélo en la
implementacion de politicas para el desarrollo de una oferta turistica mas
competitiva, mejorando el acceso y la conectividad con los mercados turisticos; sino
también, en la promocion de los mayores atributos de las ciudades y zonas rurales
y en la coordinacion de esfuerzos para fortalecer alianzas publico privada para el
fomento turistico.*

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Cudl es el modelo de negocio que se debe implementar para hacer viable la
creacion de una empresa dedicada al alquiler de fincas turisticas para la recreacion
y descanso en el area metropolitana de Santiago de Cali, valle del cauca?

4 (El Colombiano, 2013)




1.3. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.3.1. Aspectos de mercadeo:

¢, Cuales son las caracteristicas del mercado objetivo?
¢, Cudl es la herramienta de estudio de mercado a utilizar y su objetivo?
¢, Cual es el portafolio de productos a comercializar y sus caracteristicas?

¢, Cuales son las estrategias de producto, precio, promocion, distribucion y
aprovisionamiento a implementar?

Teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado objetivo y la capacidad de
produccién o servicio, ¢Qué ventas mensuales se podrian proyectar para los
primeros 36 meses de funcionamiento?

1.3.2. Aspectos técnicos:

¢, Cudles son las especificaciones técnicas del servicio, en cuanto a disefio,
dimensiones, descripcion de materiales, sus caracteristicas, instrucciones de uso,
presentacion y etiqueta?

¢,Cudl es la secuencia del proceso que se va a llevar a cabo?
¢, Como es el flujo del proceso?

¢,Cudles con las necesidades y requerimientos de equipo, herramientas, materia
prima, insumos y mano de obra?

¢,Cudl es la programacion de la produccion y el manejo de inventario que requiere
la empresa?

¢,Cudles son los costos de produccion por unidad de servicio?

1.3.3. Aspectos administrativos:

¢,Cudl es la estructura de la empresa y su objetivo?

¢,Cudl es el diagnostico DOFA, Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas
del proyecto?

¢,De qué manera se van a llevar a cabo los procesos de analisis y disefio de cargos,
reclutamiento, seleccién, contratacion, induccién y capacitaciéon?




1.3.4. Aspectos Legales:

¢, Cual es el tipo de sociedad y régimen que se adoptara?

¢, Cuales son los requisitos, tramites legales y sus costos, necesarios para la
constitucion de la empresa?

¢, Qué impactos generaria el proyecto a nivel social y ambiental? En caso de existir
impactos negativos, ¢De qué manera se pueden evitar o reducir?

1.3.5. Aspectos financieros:

¢, Cudl es la inversion requerida en capital de trabajo, activos fijos y gastos pre-
operativos para el montaje y funcionamiento de la empresa?

¢,Cual es el valor total de la inversion y la fuente de financiamiento?

¢,Cual son los flujos de efectivo que se proyectan, producto de las operaciones de
la empresa?

¢, Cudles son las proyecciones del estado de resultados y del balance general
producto de las operaciones de la empresa?

Teniendo en cuenta los indicadores financieros, ¢ Cual es el valor presente neto, y
la tasa de rentabilidad del proyecto?




2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar el modelo de negocio que se debe implementar para hacer viable la

creacion,

puesta en funcionamiento y desarrollo de una empresa dedicada al

alquiler de fincas para la recreacion y descanso en zonas aledafias a Santiago de
Cali, valle del cauca.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

VVV WV ¥V ¥V VY
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Identificar el mercado objetivo y sus caracteristicas.

Establecer una herramienta de estudio de mercado que facilite la
recoleccion de informacion y nos permita tomar decisiones.

Definir un portafolio de productos que se van a comercializar
especificando cada una de sus caracteristicas.

Establecer el mercado objetivo, la demanda potencial, y el segmento o
nicho de mercado del proyecto.

Enunciar las estrategias de marketing mix a emplear facilitando la entrada
en el mercado objetivo.

Enumerar la secuencia que llevara el proceso de la creacion del servicio.
Describir el flujo del proceso

Evaluar las necesidades en materia prima, equipos, herramientas,
materia prima, insumos y mano de obra para prestar un servicio de
calidad.

Planear la programacion relacionado con produccién y manejo de
inventarios que son requeridos por la empresa.

Establecer los costos de produccion por cada unidad de servicio ofrecido
por la empresa.

Disefar la estructura organizacional conjunto con sus objetivos.
Desarrollar un diagnostico D.O.F.A que permita la mejora continua en la
empresa.

Indicar la metodologia a emplear en los procesos de analisis de disefio
de cargos reclutamiento, seleccion, contratacion, induccién vy
capacitacion.

Indicar el tipo de sociedad y régimen por el que se constituira la empresa.
Estimar los costos que conllevan los requisitos de tramites legales que se
necesitan para la constitucion de la empresa.
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Diagnosticar los impactos que generaria el proyecto a nivel social y
ambiental buscando estrategias para reducir o eliminar aquellos impactos
negativos.

Detallar cual es la inversién necesaria en capital de trabajo, activos fijos
y gastos pre-operativos para el montaje y funcionamiento de la empresa.
Presentar el valor total de la inversion junto con su fuente de
financiamiento.

Calcular los gastos operacionales de la empresa para llevar a cabo los
servicios.

Analizar las proyecciones de los indicadores financieros de la empresa en
cuanto a sus operaciones.

Calcular el valor presente neto y la tasa de rentabilidad del proyecto
teniendo en cuenta los indicadores financieros necesarios para la correcta
contabilidad de la empresa el estudio financiero con el cual se pretende
evaluar la Viabilidad del proyecto.

Identificar y analizar la competencia directa e indirecta de la empresa de
alquiler de fincas.

Construir el plan de empresa aplicando cada una de los puntos técnicos,
legales, economicos, financieras y administrativas ademas de las sociales
y ambientales.

Determinar el sector economico donde se ubicara la empresa, Utilizando
una matriz DOFA.

Formular el debido estudio o analisis administrativo que determinen
aspectos organizacionales, legales y tributarios que se deben considerar
para la constitucion de la empresa ANFES.

Hacer el analisis de entornos en los cuales la empresa se ve influenciada
y se desarrollara.

Realizar el analisis del mercado de los servicios en los cuales se
desempenara la empresa.

Realizar un analisis econdmico y financiero de la situacion existente y en
los riesgos implicitos de corto a medio plazo.




3. JUSTIFICACION

3.1. ACADEMICO

Se realiza el presente proyecto con el proposito de aplicar los conocimientos
adquiridos durante la carrera para asi obtener al titulo como administrador de
empresas de la universidad del valle. En él se aplica un plan de empresa
estructurado y guiado donde se enmarque el aspecto humanista y participativo, e
involucre en un primer nivel las instancias sociales, como deber ser todo con el fin
de realizar un trabajo muy profesional.

3.2. PERSONAL

Este trabajo se realiza como una oportunidad a mediano y largo plazo para el
emprendimiento; garantizando y promoviendo, en su medida, buenos ingresos, y
realizacion de una carrera empresarial. Ofreciendo servicios que aporten soluciones
integrales a aquellas empresas o personas del comdn que demandan este tipo de
servicios turisticos, generando empleos para la comunidad ayudando al desarrollo
de nuestro pais, alcanzar la independencia y la satisfaccion personal al crear algo
gue es propio. Al igual que generara muchos beneficios tanto personales y sociales
ademas de conseguir asi el titulo de administradores de empresas.

3.3. SOCIO-AMBIENTAL

Se pretende ser una organizacion que propenda por la inclusion al mercado laboral
de estudiantes, profesionales recién graduados, amas de casa, personas
desempleadas, o simplemente cualquier persona responsable que se sienta
motivada y tenga los dotes suficientes para hacer parte de nuestro equipo de trabajo
con remuneraciones justas de acuerdo a la complejidad de la labor a realizar y con
base a lo que exige la ley, propendiendo por mejorar el bienestar y el desarrollo
integral del empleado ademas de promover el turismo en las zonas aledafas a
Santiago de Cali y algunos corregimientos y municipios del valle del cauca para que
los clientes tengan un contacto con la naturaleza y salgan de la monotonia y la
cotidianidad.




4. METODOLOGIA

La metodologia la podemos definir como el estudio del buen uso de los métodos,
las técnicas y los instrumentos mas adaptados para dar cuenta del tema de
investigacion y asi conducir a los objetivos planteados por el investigador®. Por ello
a continuacién presentamos cada uno de los componentes que lo conforman:

3.4.

Tipo de Estudio:

El tipo de estudio nos permite dar respuesta a preguntas que tienen que ver con los
componentes del problema de investigacion. Para ello proponemos para esta
investigacion los siguientes tipos:

3.4.1.

3.4.1.

Estudio exploratorio:

Para llevar a cabo la investigacion se utilizara en primer lugar una
investigacion exploratoria en el mercado meta donde la empresa va
incursionar, para identificar variables directas e indirectas que puedan
afectar el desarrollo del proyecto, e igualmente identificar componentes
de éxito que se puedan aplicar.

Investigacion descriptiva:

Este tipo de investigacion permite identificar todos los elementos y
caracteristicas posibles del problema de investigacion; para poder tener
un panorama amplio, y determinar razonablemente la viabilidad y la
consecucion del proyecto. Se realizara un trabajo de campo en la
comunidad a trabajar.

Con este tipo de analisis es posible:

» Establecer caracteristicas demograficas

» ldentificar actitudes y conductas de las personas que se encuentran en el
estudio realizado

» Establecer comportamientos concretos

» Asociar las variables de investigacion.

5 Aktouf (2001)




4.2 Método de investigacion:

El método que se realizara en la investigacion sera deductivo, ya que se parte del
analisis de un marco teorico general que se aplica a una situacién concreta (en este
caso un plan de negocio para la creacién de una empresa que ofrece los servicios
de alquiler de fincas recolectando informacién, analizdndola, y llegando a unas
conclusiones generales que en este caso seria la viabilidad del proyecto.

4.3 Fuentes y Técnicas de investigacion para la recoleccion de

informacion:

Segun Méndez (1999) son los hechos o documentos a los que acude el investigador
y que le permiten tener informacion. También sefala que las técnicas son los
medios empleados para recolectar informacion.

En este trabajo investigativo nos apoyaremos en fuentes primarias y secundarias,
gue permitan dar claridad a temas puntuales, para asi llegar a un resultado final con
datos viables y confiables. Se tomara en cuenta libros, documentos, escritos,
encuestas, entrevistas, periodicos, fuentes de internet, diccionarios, entre otros.
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5. MARCO DE REFERENCIA

La teoria con la cual se desarrolla el presente trabajo tiene relacion con los
conceptos de turismo y el proceso de creacion de una empresa, es asi como los
diferentes conceptos, investigaciones y la realidad del entorno, se estudian y aplican
al campo empresarial en el que incursionara ANFES.

5.1. MARCO TEORICO

El marco tedrico permite abordar el tema objeto de investigacion, donde se precisa
y enfoca la propuesta de investigacion, bajo las teorias académicas (en este caso
teorias administrativas).

Con el marco tedrico se busca orientar la investigacion a un analisis de la realidad
observada, y contrarrestar con la teoria.

El siguiente marco tedrico esta sujeto a 3 puntos:

» Teoria del emprendimiento
» Teoria creacion de empresas
» Las 5 fuerzas competitivas. (Porter).

5.1.1. Teoria del emprendimiento

Segun Shumpeter: “La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el
patron de produccion al explotar una invencion, o mas comunmente, una posibilidad
técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva
manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o
reorganizar una industria, etc. Este tipo de actividades son las responsables
primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el organismo econémico y
las recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado de los nuevos
productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye
una funcion econdémica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las
actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, porque el entorno
se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o comprar una
idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta producirlo. Para actuar con
confianza mas all4 del rango de sucesos familiares y superar la resistencia se
requieren de aptitudes que estan presentes solo en una pequefia fraccion de la
poblacién y que define tanto el tipo emprendedor como la funcion emprendedora.
Esta funcién no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las condiciones

11



en las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste basicamente en
conseguir que las cosas se hagan”®.

Revisando el comportamiento de compra actual del mercado se puede afirmar que
el mejor emprendedor, es el que sabe realmente lo que desea el cliente,
materializando en productos o servicios innovadores, frescos, que se ajusten a la
necesidad del cliente.

El emprendedor es una persona que se arriesga a lo desconocido, pero sabe fijar
sus objetivos, y tiene un plan de accion a ejecutar; el emprendedor exitoso hace
estudio de mercados, buscando mercados promisorios, y la obtencién de recursos
para ejecutar el proyecto.

5.1.2. Teoria creacién de empresas

Segun la teoria de Shapero hace énfasis en los factores sociales, culturales,
psicoloégicos y econdmicos a los que el empresario afronta, como la iniciativa de
saber cual es la oportunidad de negocio y como desarrollarla, determinar los
recursos Yy distribuirlos de manera 6ptima, tener el potencial necesario para tener
objetivos claros para la organizacion, ejecutandola, cumplir con el proceso de toma
de decisiones mientras esta en funcionamiento y tener la capacidad de afrontar los
resultados del negocio’.

La oportunidad de crear empresa debe ser contrastada con las fortalezas
(experiencias, conocimientos y actitudes) que tenga el emprendedor.

Cuando se descubre una oportunidad de negocio promisorio y se formula una idea
de negocio, el empresario debe observar a su alrededor, analizar con que cuenta y
gue necesita para desarrollar el plan o ruta del proyecto, debe estar preparado para
competir con cualquier empresa que represente una amenaza para el desarrollo de
Su proyecto.

En la creacion de empresas, una vez se identifique las variables en pro y en contra
del proyecto, inmediatamente se inicia el desarrollo de la idea de negocio:
empezando con la definicién de los productos o servicios a ofrecer, y todo esto en
funcién del mercado que vamos a llegar; quienes seran nuestros proveedores, que

6 Alicia Castillo H, estado del arte en la ensefianza del emprendimiento, Pag. 5

" Rodrigo Varela, innovacion empresarial, segunda edicién p. 84
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tecnologia vamos a utilizar y quiénes son los competidores actuales y posibles
aliados estratégicos.

La siguiente etapa es la definicion de un modelo de negocio, un marco de accion
sobre el que va a funcionar la empresa. Se refiere a aspectos tan importantes como
las practicas productivas y comerciales, la forma de distribucion, el mecanismo
bésico de generacion de ingresos.

El modelo de negocio resuelve tres preguntas basicas:

¢, Quién es el cliente?, ¢codmo se satisfacen sus necesidades? y ¢cémo se
logran utilidades y rentabilidad?8

Por eso podemos afirmar que el empresario es una persona holistica, con virtudes
propias para tomar decisiones asertivas. Desarrolla aptitudes de liderazgo y
compromiso social.

Segun Varela (2001) un plan de empresa debe contar con las siguientes etapas:

Resumen ejecutivo
Andlisis de la empresa
Andlisis del mercado
Andlisis técnico
Andlisis administrativo
Andlisis econémico
Andlisis financiero
Andlisis legal y social
Andlisis de riesgos

0. Evaluacion del proyecto

BHOONoORWNE

5.1.3. Las cinco fuerzas competitivas de Porter

La formulacion de una estrategia radica en la forma de afrontar la competencia,
esta competencia se encuentra en las fuerzas competitivas que se salen del ambito
de influencia de los competidores existentes en un determinado sector®. Segun la
teoria de Michael Porter hay cinco fuerzas especificas en cualquier sector que

8 Varela, Innovacién Empresarial 2008

® Porter Michael, ser competitivos nuevas aportaciones y conclusiones P. 25
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demande competitividad, y esas fuerzas le dan dinamismo al sector. El
emprendedor debe valorar estas cinco fuerzas, ya que de ellas depende el éxito o
fracaso en la creacion de una empresa.

Grafica 1: Cinco Fuerzas Competitivas que dan Forma a la Competencia del
Sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

Amenaza de ! 5L

productos dad emire los
o servicios competidores
substitutos

Poder de nego-
ciacion de los
compradores

existentes

3

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

Fuente: Michael Porter, 1979.

Este diagrama comprende cinco fuerzas las cuales son: Lucha entre los
competidores actuales: el emprendedor se encuentra con la competencia
existente, donde han desarrollado constantemente estrategias en busca del
posicionamiento, a través de investigacion e innovacion, satisfaciendo la necesidad
del cliente. Cabe resaltar que las necesidades de los clientes son cambiantes, por
ende la organizacién también debe cambiar conforme a esas necesidades del
mercado. La segunda fuerza encontramos: amenaza de nuevos competidores,
cuando entra un nuevo competidor al sector, le da dinamismo a todas las variables,
pues trae nuevas estrategias, conocimiento y capacidades que pretende introducir
en el mercado, y conseguir unos resultados positivos. Igualmente estos nuevos
competidores se enfrentan a unas barreras de entrada como son las economias de
escalas, la diferenciacion en los productos, la necesidad de capital, las desventajas
de costes independientes del tamafio, dificultad de acceso a canales de distribucion.

La tercera y cuarta fuerza tiene que ver con: el poder de negociacion de los
proveedores y compradores / clientes esta fuerza influye directamente en el
comportamiento de los precios de los productos o servicios de un sector, el
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empresario debe tener el equilibrio y la confianza con sus proveedores y clientes,
para no generar fluctuacion en los precios Y como quinta fuerza tenemos:

La amenaza de productos sustitutos: Es imposible evitar la entrada de un nuevo
competidor con productos que remplacen a los actuales en el mercado, lo que si
debe prever la empresa es el mejoramiento continuo de los procesos y los productos
terminados, con estrategias e innovacion, precios y calidad.

Siguiendo el modelo de Porter, la empresa ANFES realizara un estudio sobre el
sector Turistico en la ciudad de Cali, Valle del Cauca, su mercado objetivo, sus
posibles proveedores, identificar los competidores que estén a nuestro alcance a
nivel nacional, regional y su poder de negociacion, el andlisis de productos sustitutos
etcétera.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Con toda la informacion obtenida durante los niveles de estudio y los instrumentos
guia que fueron facilitados, entre ellos los analisis técnicos, analisis
organizacionales y financieros; se establecera la factibilidad del proyecto y plan de
empresa para ANFES Fincas de turismo regional pues se tendra las condiciones
necesarias para lograr poner en marcha la nueva empresa.

Entre otras herramientas que usaremos en el trabajo de grado se encuentran las
propuestas por Michael Porter; el diamante competitivo y el analisis de entorno del
mismo autor en forma de matriz integrada, que hara parte del estudio de factibilidad
junto con el estudio competitivo sectorial de Porter. Cabe destacar que del mismo
modo se desarrollara los analisis de mercado, andlisis técnico, analisis
organizacional y financiero preestablecidos y la union de todos nos permitira
responder la pregunta sobre la factibilidad del plan de empresa, ya que a partir de
alli se puede verificar la existencia 0 no de las condiciones favorables para el
funcionamiento.

5.2. MARCO CONCEPTUAL

AGRO TURISMO: es una practica que permite el mejor contacto entre el hombre,
la naturaleza, los animales y los procesos de produccion desde diferentes campos
economicos, se puede llevar a cabo en zonas agricolas, ganaderas, y la mayoria de
las veces en sitios rurales.

TURISMO: Segun la Organizacion Mundial del Turismo, es todo lo que comprende
las actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares
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distintos al de su entorno habitual, por un periodo consecutivo inferior a un afio y
mayor a un dia, con fines de ocio, por negocios o por otros motivos.

FINCAS: El nombre de finca es el que se aplica a un determinado tipo de
establecimiento que tiene lugar en el ambito rural y que se dedica a la produccion
de algun tipo de elemento agricola o ganadero. Las fincas suelen ser
establecimientos ubicados en terrenos mas bien amplios, con un centro habitable,
grandes extensiones de tierra y otros establecimientos relacionados con la
produccién como tambos, molinos, silos, etc. La finca también puede ser un tipo de
propiedad inmueble que no se dedica a la produccion y que es mas que nada un
tipo de propiedad lujosa de los sectores mas altos de la sociedad.

EVENTOS: son suceso de importancia que se encuentra programado. Dicho
acontecimiento puede ser social, artistico o deportivo.

ECO TURISMO: EIl Turismo ecolégico o ecoturismo es una nueva tendencia del
Turismo Alternativo diferente al Turismo tradicional. Es un enfoque para las
actividades turisticas en el cual se privilegia la sustentabilidad, la preservacion, la
apreciacion del medio (tanto natural como cultural) que acoge y sensibiliza a los
vigjantes. Aunque existen diferentes interpretaciones, por lo general el turismo
ecoldgico se promueve como un turismo "ético”, en el cual también se presume
como primordial el bienestar de las poblaciones locales, y tal presuncién se refleja
en la estructura y funcionamiento de las empresas y cooperativas que se dedican a
ofrecer tal servicio.

LOGISTICA: Serie de actividades que deben cumplirse, con la mayor rapidez
posible, para satisfacer las necesidades del cliente.

SENDERO: Es una ruta, sefalizada o no, que pasa generalmente por las sendas y
caminos rurales, para practicar el senderismo.

CATERING: Se refiere a servicio de alimentacion institucional o alimentacion
colectiva que provee una cantidad determinada de comida y bebida en fiestas,
eventos y presentaciones de diversa indole, prestado por una empresa
especializada. Esta se encarga de preparar, presentar, ofrecer y servir comidas en
todo tipo de eventos, que van desde un simple desayuno, hasta servicio completo
tipo restaurante con mesoneros, cocina, decoracion y limpieza. La comida puede
ser preparada completamente en el lugar del evento, o bien, prepararse antes y
darle los toques finales una vez llegue.

INSTALACION TURISTICA: Son las instalaciones fisicas que se relacionan
directamente con el recurso o atractivo turistico y se utilizan para realizar la visita
turistica.

PLANTA TURISTICA: Son las instalaciones fisicas necesarias para el desarrollo de
los servicios turisticos privados: Hoteles, restaurantes, agencias de viaje, etc.
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INFRAESTRUCTURA Conjunto de elementos basicos necesarios para el
funcionamiento de un centro poblado urbano o rural, su existencia es vital para el
desarrollo del turismo.

VISITANTE: Es una persona que viaja a un destino principal distinto al de su entorno
habitual, por una duracion inferior a un afio, con cualquier finalidad principal (ocio,
negocios u otro motivo personal) que no sea la de ser empleado por una entidad
residente en el pais o lugar visitados.

VIAJERO: Es toda persona que se desplaza fuera del pais de residencia (viajero
internacional) o dentro del pais de residencia (viajero interno) cualquiera que sea el
motivo de viaje.

INDUSTRIA TURISTICA: Las industrias turisticas incluyen todos los
establecimientos en los cuales la actividad principal es una actividad caracteristica
del turismo, servicios de alojamiento, transporte, agencias de viajes, empresarios.
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6. ANALISIS DE ENTORNO

6.1. ENTORNO ECONOMICO

El sistema econdmico en el que se desenvuelve cualquier organizacién cuenta con
variables que juegan un papel fundamental en el crecimiento esperado del proyecto.
El capitalismo es el sistema al que debe enfrentarse esta organizacion y sus
variables mas importantes son:

PIB: Este es un Indicador que mide el desarrollo econémico de un pais o0 expresado
de otra forma; es el valor de todos los bienes y servicios finales producidos dentro
de una nacién en un afio. El crecimiento de la economia, puede marcar una
tendencia que nos refleje si hay un ambiente econdémico propicio para el desarrollo
de nuevas actividades empresariales, lo cual es importante para cualquier
organizacion; y en particularmente para la creacion de una empresa dedicada a
alquiler de fincas turisticas rurales. En esta época en la que se presenta el TLC
entre nuestro pais y Estados Unidos podemos prever una serie de efectos a
mediano y largo plazo como puede ser el crecimiento del volumen de comercio del
pais, en cuanto a exportaciones e importaciones se refiere.

En Colombia el comportamiento de la tasa de crecimiento anua del PIB desde el
2011 al 2013 es el siguiente:

Grafica 2: Comportamiento PIB Colombia 2011-2013

Grafico 1. Tasa anual de crecimiento del PIB
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Fuente: (DANE, 2013)

En el segundo trimestre Como se puede apreciar en las medidas porcentuales, la
tendencia del PIB en Colombia es al alza, lo que quiere decir que la sumatoria de la
produccion total del pais va en alza, esto debe verse reflejado en el comportamiento
y disponibilidad de factores de produccién como el capital, por concepto de ingreso
de capitales que son producto de las exportaciones, este factor puede ponerse a
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disposicion de nuevas inversiones que ayuden igualmente a la dinamizacion
econdmica.

Tasa de Desempleo: Es el indicador en porcentaje de la mano de obra que no esta
empleada y que busca actualmente una ocupacion, como proporcion de la fuerza
de trabajo total. La tasa de desempleo en un ambito mas técnico se define como la
relacién entre la poblacion econémicamente activa (PEA) no ocupada, pero que esta
buscando empleo en forma activa, y la PEA total. Este factor nos permitira indicar
guienes son los colombianos y en particular las personas que viven en Cali con
capacidad adquisitiva, suponiendo que solo aquellos que cuentan con empleo
pueden comprar bienes o servicios.

Grafica 3: Indicadores Trimestrales del Mercado Laboral

2011 f1-2013 /11
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2012
m 79,1 57.5 10,2 64,1 33,0 12,4
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79,2 56,3 11,4 63,5 30,4 11,7
2013
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Fuente: DAME - Gran encuesta integrada de hogares. Tatal nacional, trimestre mawil.
Mota: P.E.T.: Poblacidn en Edad de Trabajar; P.E.A.: Poblacion Econdmicaments activa; O: Poblacion coupada;
O: Poblacidn desempleada; 5: Subemplec.

Fuente: (DANE, 2013).

En Cali se presentd un comportamiento de la tasa de desempleo mayor al promedio
nacional pero se mantuvo constante entre el 2012 y2013.

Grafica 4: Comparacion tasa de desempleo Colombia-Cali 2011-2013
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Fuente: (DANE, 2013)

Tasa de inflacién: Mide la capacidad adquisitiva de la moneda durante un periodo
determinado, es una variable de suma importancia; corresponde al aumento
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generalizado del nivel de precios de bienes y servicios, por lo tanto un pais con un
aumento en la inflacion, se tornara poco dinamico en distintos sectores de la
economia y mas cuando hablamos de consumo de servicios como el turistico,
también presenta disminucion en la competitividad de cualquier actor del sector
econdémico, sus subidas y bajadas depende, en buena medida, nuestra calidad de
vida, el valor del dinero que tenemos y lo que podemos compratr, invertir o ahorrar,
La consecuencia de que suba la inflacion es que pueden adquirirse menos bienes
y servicios por cada peso colombiano.

Grafica 5: Comparacién Tasa Inflacion Colombia-Cali 2011-20113
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Fuente: (DANE, 2013) y (CALI EN CIFRAS)

Al contrario de la tasa de desempleo, la inflacion en Cali se ha mantenido por debajo
de la tendencia nacional, lo que quiere decir que es mas barato comprar en Cali que
en muchas ciudades importantes de Colombia lo que atrae a turistas y clientes de
todo tipo hacia la ciudad lo que es muy positivo para ANFES Fincas.

PIB Per Capita: Es la relacion existente entre el PIB (Producto Interno Bruto) y la
cantidad de habitantes de un pais, representa una medida mas exacta del poder
adquisitivo promedio de los habitantes del pais, para hallarlo, hay que dividir el PIB
de un pais entre la poblacion de éste. Como bien es sabido los ingresos de una
persona son esenciales para permitir que exista y se mantenga un sistema de oferta
y demanda.

Este indicador aunque ha tenido un aumento en los Ultimos afios, aun esta por
debajo de muchas economias latino americanas, es importante tener en cuenta esta
variable pues nos puede inferir que la poblacion colombiana y mas especificamente
la poblacion calefia tiene mayor capacidad de gastar en otros bienes gque no sean
de primera necesidad, o que a nuestra propuesta empresarial; podria beneficiar
directamente dadas las razones de que nuestros bienes a ofertar no corresponden
precisamente a bienes de primera necesidad o de subsistencia basica del ser
humano.
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Tasa Representativa del Mercado (TRM): Es el promedio diario del precio de
compra y venta de dolares en las operaciones efectuadas por las entidades
financieras en las principales ciudades del pais. Para nuestro pais esto no es nada
mas que el precio oficial del ddlar y es calculado diariamente por el Banco de la
Republica.

Esta variable puede afectar al sector turistico, si la TRM tiende a la baja, es decir,
gue hay una revaluacioén del peso colombiano; se pagaria menos pesos por un délar
para la compra de productos o servicios lo cual nos beneficiaria ya que no somos
exportadores, el comportamiento que se viene presentando en el pais a corte anual
es el siguiente:

Grafica 6: Tasa Representativa del Mercado 2011-2013
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Fuente: Serie Histdrica Banco de la Republica, 2013

Ademas de las variables estadisticas, se presentan otras relacionadas con las
decisiones politicas de los gobiernos, como la firma de los TLC que pueden traer
beneficios como el aumento en las exportaciones, esto requiere de un capital
financiero fuerte con el que no contamos en ANFES , sin embargo, toda vez que al
incrementarse las exportaciones de productos en los distintos sectores del pais,
dinamizaria la economia, permitiendo el aumento del poder adquisitivo de la
poblacién y la sostenibilidad del empleo, obviamente sin ser idealistas, dadas las
posibilidades de recesion en el pais norte americano y los demas paises del mundo
con los cuales nuestro pais tenga relaciones de tratados de libre comercio, por ende
no deja de ser riesgoso el hecho de recibir coletazos en los momentos en que se
presenten recesiones, aunque ciertamente esto habria de afectar con o sin TLC.

En el andlisis al TLC y su impacto socioecondémico realizado por la Universidad
Sergio Arboleda se afirma que “El DNP calcula que las exportaciones crecerian un
6.44 por ciento mientras que las importaciones lo harian en un 11.92 por ciento (vale
la pena anotar que este crecimiento en las importaciones lejos de ser lesivo es
benéfico para el pais dadas las caracteristicas de complementariedad econémica
entre las 2 naciones”. Estas son en su mayoria bienes de capital e insumos
necesarios no producidos nacionalmente). Sin embargo “el CIDE estima que en 10
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afios las exportaciones totales seran superiores a las importaciones totales”
(Russi)®.

El turismo sera el primer sector economico beneficiado con el Tratado de Libre
Comercio dado que desde ya, en la fase de implementacion, se espera la llegada
de un flujo importante de visitantes norte americanos, que se incrementara con la
vigencia del tratado. Oscar Rueda Garcia viceministro de Turismo, sostiene que ese
aumento de viajeros de Estados Unidos se daréa teniendo en cuenta que en la nueva
fase de relacionamiento habra un incremento en el nimero de empresarios e
inversionistas que vendran en busca de los negocios que propiciard el TLC y
muchos de ellos se hacen en reuniones de alto nivel en hoteles o haciendas de los
diferentes departamentos.

Tabla 1: Andlisis de Variables Econdmicas

Amenaza/ Amenaza | Amenaza | Oportunidad | Oportunidad
VARIABLE .
Oportunldad mayor menor Mayor menor
PIB (6] X
Tasa De Desempleo A X

Inflacién A X

PIB Per Capita. (6] X
Tasa Representativa Del
(0]
Mercado

Fuente: Elaboracion propia

El PIB se considera como una oportunidad mayor debida al aumento en la
productividad del pais y el desarrollo que esto conlleva; permite que haya mayor
capacidad adquisitiva al incrementarse la dinamica econémica.

La tasa de desempleo es considerada como una amenaza menor toda vez que no
afecta directamente a la organizacion pero si de forma indirecta al disminuir la
capacidad adquisitiva de la poblacion.

Lainflacion es considerada en este analisis como una amenaza mayor ya que afecta
de forma importante la disponibilidad de recursos para la compra de bienes o
servicios de consumo no basicos para la supervivencia humana como es el caso de
nuestros servicios.

La tasa representativa del mercado es una oportunidad mayor segun nuestro
analisis debido a que en el caso de existir un incremento en el precio del ddlar
captariamos mas pesos por cada doélar recibido como pago de nuestras posibles
exportaciones de productos.

10 http://www.usergioarboleda.edu.co/tlc/tic_analisis_impacto.htm
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6.2. ENTORNO SOCIAL

Nuestra empresa, ANFES pertenece sector del turismo y se encuentra muy
vinculado con su entorno social, ya que somos un motor de desarrollo; debe aplicar
una politica de responsabilidad social que implique el “desarrollo de estrategias de
cooperacion con todo lo que rodea a la sociedad, que ayude a impulsar el propio
entorno donde actlian y desarrollar estrategias de sostenibilidad.

La finalidad de la empresa es llevar a cabo una actividad econémica para recibir
ganancias tanto para sus duefios como para sus empleados, para eso se llevan
diversas practicas que son criticadas por muchos ya que los administradores de
diversas empresas no muestran sensibilidad hacia las actitudes, creencias y valores
sociales de las personas, grupos o sociedades en particular. En ANFES fincas
creemos que las actitudes y los valores difieren entre los diversos grupos sociales
y Esta variedad implica que debemos disefiar un ambiente propicio para el
desempeiio y satisfaccion de las necesidades de los clientes, asi que no tenemos
otra alternativa que considerarlas a la hora de tomar decisiones.

La forma en que vivimos, compramos, consumimos y utilizamos los servicios en una
sociedad se ve influenciado por variables externas, como la cultura, la etnia y la
clase social, esto ayuda a explicar la forma en que se comportan los grupos de
consumidores; ANFES impartira una cultura de preservacion del medio ambiente y
buenas practicas en materia de cuidado del ecosistema donde lleguemos a
impactar, pues sabemos que el turismo es un transformador de los lugares donde
llega y puede llegar a perjudicar seriamente la calidad de vida si llega a salirse fuera
de control por ello ANFES planificara y dirigira sus actividades de manera que
genere crecimiento pero a la vez sensibilidad en el desarrollo de esta actividad.

Encontramos que las personas buscan divertirse siempre o que las diviertan en
cada cosa que estén haciendo, en el trabajo, en el estudio, comprando o
consumiendo; existen organizaciones de servicios turisticos que lo aplican: las
agencias de viajes presentan sus servicios en parques de diversiones con opciones
de diversion gratuita a bajos precios; pretendemos realizar las mismas estrategias
pero de forma responsable y sana.

Por otra parte, en Colombia los viajes por carretera han disminuido draméaticamente,
y ello ha llevado a que se busquen otras actividades que reemplacen esos viajes, 0
gue se realicen pero en tramos de viaje cortos y casi inmediato donde no se pierda
mucho tiempo; actividades como ir a parques recreativos, cines, alquilar peliculas o
visitar centros comerciales entre otros son apetecidos. Ello se ha visto reflejado en
el incremento de ingresos a salas de cine y alquiler de videos. El aumento de los
televidentes en los 3 Ultimos afios es una tendencia a que el consumidor se esta
guedando en casa. Es imperativo que empresas como ANFES ofrezcan opciones
de entretenimiento grupal que no necesiten de mucho tiempo en realizarse porque
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cada vez es mas valioso el tiempo que se tiene disponible y las personas no quieren
desperdiciarlo.

Tasa de empleo y desempleo en Colombia durante el 2013

ANFES demandara diferentes factores para producir nuestros servicios. Uno de
esos factores es el capital humano. Aquellas personas ofrecen su fuerza laboral a
cambio de un salario que les permita adquirir bienes o servicios por eso creemos
gue esta variable social es de gran importancia para nosotros.

‘Las tasas de empleo y desempleo, calculadas por el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) son indicadores de la
evolucién en el tiempo, respectivamente, la proporcién de personas que,
estando en edad de trabajar, se encuentran ocupadas y de la proporcién de
personas que, teniendo la intencion de trabajar, se puedan emplear.”

Grafica 7: Tasas de empleo y desempleo - Porcentaje de fuerza de trabajo
Total nacional - Datos de los ultimos dos Afios
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Fuente: Banco de la republica
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Tabla 2: Educacion en Colombia a 20 de Agosto de 2013

PAIS 2009 | 2010 | 2011
Promedio América Latina y el Caribe 37% 41% 42%
Argentina 71% 75% en.
Brasil 36% en. en.
Chile 59% 66% 71%
Colombia 37% 39% 43%
Cuba 115% 95% 80%
México 27% 28% 29%
Panama 45% 46% en.
Paraguay 37% 35% en.
Uruguay 63% 63% n.d.
Venezuela 78% n.d. n.d.

Fuente: UNESCO

Como podemos observas en la gréafica, Colombia es uno de los paises que invierte
menos en Sur Ameérica en educacion lo que hace que la poblacién sea mas pobre y
menos desarrollada que otros paises; o que conlleva a que se disminuya el poder
adquisitivo, esto es negativo para empresas como ANFES que se dedican a
sectores que son influenciados por el ingreso de los ciudadanos.

Grafica 8: Estadisticas de Educacion Basicay Media
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Fuente: Matricula certificada por las secretarias de educacion. MEN-Sistema
Nacional de Informacion de Educacién Béasica (SINEB) [2003-2012] Poblacién
proyectada con base en el censo de 2005-DANE.

De acuerdo con la informacion reportada por las Secretarias de Educacién en el
afio 2011 asistieron a educacién basica y media 11.016.635 estudiantes, de los
cuales 10.000.000 (85,1%) fueron atendidos por el sector oficial y 1.746.787
(15,9%) por el sector no oficial, alcanzando una tasa de cobertura bruta en
educacion basica y media de 103.4% y una tasa de cobertura neta del 90,5%.

25



Del total de estudiantes matriculados 8.353.591 fueron atendidos en
establecimientos educativos localizados en la zona urbana y 2.663.044 en
establecimientos ubicados en la zona rural. De los 23.365 establecimientos
educativos existentes en el pais 13.604 son oficiales y 9.761 no oficiales.

Grafica 9: Estadisticas de Educacion Superior
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Fuente: Matricula certificada por las secretarias de educacion. MEN-Sistema
Nacional de Informacion de Educacion Basica (SINEB) [2003-2013] Poblacién
proyectada con base en el censo de 2005-DANE.

En 2010 asistieron a Educacion Superior cerca de 1.7 millones de estudiantes, lo
gue significé un incremento de aproximadamente 13 puntos en latasa de cobertura
bruta en los ultimos 8 afos al pasar de una tasa del 24.4% en 2002 al 37.2% en
2010. En 2010 el 55% de la matricula fue atendida en Instituciones de Educacion
Superior Pablicas y el 45% restante en Instituciones privadas.

El crecimiento mas significativo de matricula se ha presentado en los niveles de
formacion técnica y tecnoldgica que pasaron de representar en 2002 el 19.5%
del total de la matricula en pregrado al 34% en 2010. Para el 2013 contamos con
292 Instituciones de Educacion Superior principales en el pais, de las cuales 81
son oficiales y 211 privadas.

Tabla 3: Titulos otorgados en educacion superior por afio 2008 - 2011

Afio de graduacion IES SENA TOTAL
2008 195.440 40.233 235.673
2009 205.151 39.536 244.687
2010 216.799 32.829 249.628
2011 220.602 47.106 267.708
Total 1.862.317 215.326 2.077.643

Fuente: snies - observatorio laboral para la educacion — Sena
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En todo el estudio que se puede realizar en cuanto al entorno social, encontramos
gue los héabitos de las personas estdn cambiando constantemente y a la hora de
elegir pasar unas vacaciones las personas estan eligiendo por diferentes factores
entre ellos encontramos que los siguientes son los mas relevantes:

El tiempo libre cada vez es mas poco:

Por diferentes factores entre ellas los cambios en politicas como la planteada y
puesta en marcha en otros gobiernos como la de trabajar hasta las 10 de la noche
como horario normal, han hecho que las personas tengan menos tiempo libre, lo
gue ha llevado a que el tiempo se valorice cada vez mas, lo que provoca que las
personas realicen actividades turisticas mucho mas cortas pero a la vez con mas
frecuencia lo que ha permitido a empresas como ANFES favorecerse ya que ha
disminuido la estancia de las personas en sitios turisticos como las playas y estas
se estan dirigiendo a destinos mas cerca de sus lugares donde puedan estar al tanto
de sus actividades laborales, en este sentido encuentran en el alquiler de Fincas de
turismo recreativas una mejor opcion.

La tendencia a pasar de empleados a empresarios

Ya que trabajar en empresas de otras personas esta quitando cada vez mas tiempo
con sus seres queridos y familiares, las personas estan buscando ser sus propios
jefes para manejar sus tiempos segun sus gustos y permitirse una flexibilidad
laboral, lo que ha aumentado el teletrabajo, lo que nos permite inferir que las
personas tendran mas flexibilidad para viajar en diferentes temporadas en el afio,
son personas mas informadas y con muchas mas opciones a su alcance lo que nos
produce un problema, al tener que luchar mas por la Fidelizacion de cada uno de
nuestros clientes, lo que conlleva a que ANFES tenga que estar preparado para
implementar estrategias que busquen su Fidelizacion.

Turistas mas educados y mas tecnoldgicos

El acceso a las diferentes universidades y al conocimiento a través del internet
permite que las personas estén cada vez mas educadas e informadas lo que
aumenta el interés de las personas en realizar viajes y conocer lugares que no
tenian la oportunidad visitar.

El nivel de educacion gracias a las tecnologias es mas alto y los clientes usaran
todo tipo de aparatos tecnolégicos para su beneficio y comunicar sus gustos tanto
textual como graficamente a través de material fotogréafico, estas tecnologias
permiten mantener un mayor contacto entre grupos de personas, lo que beneficia al
turismo en fincas pues a través de estos medios se organizan viajes, o que también
obliga empresas como ANFES a mantener equipos de ultima tecnologia, invertir en

27



instalaciones, recursos humanos y adaptarse a las nuevas tendencias en
comunicacion que existen en el mercado.

La unién de los viajes de trabajo con las actividades vacacionales.

Esta es una oportunidad existente en la actualidad ya que por medio de la
globalizacion es posible trabajar a distancias y los viajes por negocio son toda una
oportunidad para ofrecer servicios como los que ANFES realiza para los diferentes
grupos interesados.

Las clases sociales en via de extincion

Como ya se notan iniciativas como las de la ciudad de Bogotd de quitar la
diferenciaciéon de estratos socio econémico ya que esta mandada a recoger y ser
remplazada por los diferentes habitos o estilos de vida de cada familia o persona,
cada persona se comporta diferente y ya no es correcto separar a las personas por
precios sino por prioridades y habitos y estilo de vida.

Nuevas tendencias de consumo

Las personas hoy en dia buscan hacer cosas diferentes y dinamicas, ANFES debe
mirar mas alla del sector en que se encuentra para inspirarse y encontrar nuevas
oportunidades, La sencillez juega un papel esencial dltimamente y la
personalizacion de los servicios es algo atractivo para las personas que buscan la
necesidad de destacarse y ser diferentes del resto.

Las motivaciones de viaje se diversifican

En la busqueda de obtener el mismo nivel de vida de los paises mas desarrollados
en los que las actividades de descanso y ocio son mas frecuentes como por ejemplo
las que se llevan en paises como Espafia, en el pais se esta viviendo un aumento
en las actividades de ocio y practica de hobbies o pasatiempos favoritas en su
tiempo libre, lo que hace que diferentes empresas a nivel nacional ofrezcan
incorporados otros servicios y es asi como la oferta de actividades pasa a ser algo
basico a la hora de decidirse por un destino, elevando ain mas el nivel de exigencia
de las personas, se destacan actividades turisticas en las que:

> La creciente preocupacion por la salud y el bienestar personal provocara un
aumento de los viajes con esas motivaciones. Como consecuencia, los
destinos percibidos como “poco saludables” perderan peso en el mercado y
se incrementara la oferta de productos y servicios wellness (spas, fithess
centres, senderismo alquiler de fincas...). En Alemania y Austria ya existen
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destinos especializados en ese sentido, con instalaciones y servicios
adaptados.

> Nostalgia: A medida que se hacen mayores, muchas personas buscan
“revivir su pasado” viajando a paises o lugares que visitaron cuando eran
jovenes o estudiantes y disponian de menos recursos. En muchos casos
desean compartir esa experiencia con su pareja o sus hijos.

BuUsqueda de experiencias

Los turistas Cada vez que pueden buscan llevarse un recuerdo Unico e imborrable
de sus viajes y no so6lo suvenires. Vivir experiencias Unicas relacionadas con los
lugares que visitan, involucrarse en vez de ser meros espectadores. Esta tendencia,
se inicié en los 90, y ha contribuido al crecimiento de los operadores especializados
y los viajes de interés especial. Las experiencias pueden estar basadas en aventura,
deportes, aprendizaje, hobbies, lazos personales (romance, vida en familia),
bienestar, gastronomia, grandes eventos, modernidad, ajustarse a ciertos life-
styles, etc.

La tendencia de los servicios turisticos como los ofrecidos por ANFES:

» Ofrecer experiencias y vivencias que lleven a los clientes a que exploren
sensaciones y estimulen los sentidos en entornos rurales.

» Desarrollar capacidad para disefiar, operar y comercializar experiencias
diferenciadas y con valor afiadido ya que los clientes buscan algo que les
ofrezca un poco mas, es por ello que los servicios turisticos como el
alquiler de fincas debe de prestar principal atencidn a esta tendencia.

Una forma diferente de entender el lujo y la exclusividad

Disfrutar de algo auténtico, escaso o que aporte al crecimiento personal puede ser
mas valorado por el cliente actual. Los ambientes de las diferentes fincas y evento
incorporan materiales indigenas, pinturas y esculturas de artistas locales para
identificarse mas con el destino y la cultura del lugar donde se encuentran.

Las tecnologias novedosas, los hoteles con disefio y/o ubicacion inusual y la
posibilidad de personalizar el servicio pasan a tener un peso elevado en una
experiencia exclusiva.
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Tabla 4: Andlisis Variables Sociales

VARIABLE Amenaza/ | Amenaza | Amenaza | Oportunidad | Oportunidad
Oportunidad mayor menor Mayor menor
Tasade empleoy (0] X
desempleo
Educacioén basica, (0] X
media y superior
Turistas mas A X
educados y mas
tecnoldgicos
La unién de los viajes (0] X
de trabajo con las
actividades
vacacionales
Nuevas tendencias de (0] X
consumo

Fuente: Elaboracion Propia

6.3. ENTORNO AMBIENTAL

Cambio climatico

El cambio climatico, problema causado en gran parte por las actividades humanas,
crea efectos que golpean directamente al entorno natural y lo transforma de tal
forma que afecta la vida humana, las empresas como ANFES se ven obligadas a
adaptarse a todos aquellos cambios que son inevitables.

Todos los efectos que se producen en la tierra a causa de muchas actividades
humanas nos lleva a tener un poco mas de conciencia ambiental, para empresas
como ANFES, planea nuevos retos de ser empresas menos contaminantes y
preocupadas por establecer modelos de desarrollo sostenible, apoyando campafias
en pro del medio ambiente, seguir los grupos ecologistas para abrazar las causas
ambientales, deben de existir empresas respetuosas con entorno ambiental y tener
una conciencia social, invertir en proyectos en pro de la conservacion de nuestro
medio ambiente que busgquen minimizar los impactos negativos en el entorno.

La Organizacion Mundial del Turismo (OMT) estima que el turismo mundial
genera el 5% de las emisiones globales de CO2. De esa cantidad, un 40%
corresponde a los viajes aéreos, un 32% a los viajes en automovil y un 21%
a los alojamientos. En el futuro, el CO2 emitido por el sector aéreo puede
reducirse a medida que se comercialicen combustibles sostenibles para la
aviacion. En los ultimos afios ha aumentado la sensibilizacion de las
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empresas del sector sobre el fendbmeno, y se han puesto en marcha
programas de reduccion y compensacion de emisiones.

Impacto del turismo en el medio ambiente:

“El turismo es un actor contaminante y de deterioro del medio ambiente,
lamentablemente los turistas generan muchos residuos y desperdicios que
contaminan el agua y los lugares que en muchos casos son protegidos, por que las
personas tienen poca sensibilidad en estos temas”. Los impactos negativos que
resultan de un desarrollo turistico inadecuadamente planificado e incontrolado,
pueden facilmente dafiar a los mismos ambientes de los cuales depende el éxito del
proyecto. Esto a su vez puede reducir severamente los beneficios del proyecto. En
otras palabras, sin una cuidadosa atencion al equilibrio entre el volumen y tipo de
actividades turisticas por un lado, y la fragilidad y capacidad de carga de los
recursos siendo explotados por otro, los proyectos turisticos pueden ser no sélo
ecolégicamente dafinos sino también econdmicamente autodestructivos.

La magnitud y escala de los impactos depende del tamafio y tipo de desarrollo
turistico que se propone, en relacion con la fragilidad de su ambiente propuesto. El
turismo recreativo, que incluya varias actividades deportivas y una gran
infraestructura de complejos hoteleros, tiene mas potencial para degradar los
ecosistemas fragiles, que proyectos que intentan atraer turistas con tales intereses
cientificos o educativos como la observacion de aves, fotografia natural o
arqueologia.
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Tabla 5: Impactos y sus medidas de mitigacién

Impactos Negativos Potenciales

Medidas de Atenuacion

Directos

Destruccion de tierras hUmedas, bosques y otro habitat
Unicos/fragiles o sitios de importancia cultural, histérica.

Las &reas consideradas para el desarrollo deben tener planes
de lotizacion que tomen en cuenta la condicién natural
geografica y socioeconomica.

Basar la fase de elaboracién en un inventario de recursos.

Erosion que resulta del desmonte no controlado, construccion de

infraestructura como caminos.

Elaborar planes de control de la erosion y sedimentacion.

Pérdida de los servicios ambientales “gratuitos” que brindan los
sistemas naturales y degradacion de recursos del aire, agua y
tierra.

Definir la capacidad de carga de tal modo que la poblacion
objetivo de turistas puede ser sostenida sin sobrecargar la
infraestructura y los recursos existentes.

Contaminacién del agua debido a la eliminacion inapropiada de
aguas servidas o desechos solidos.

Eliminacién residencial de aguas negras
Filtracién en las aguas subterraneas.

Permitir el uso del sistema municipal o regional existente de
recoleccion y eliminacion, o construir una planta para el
tratamiento local de aguas negras.

El desecho liquido no debe ser descargado en areas fragiles.
Verificar la capacidad local de control y coaccion de los
reglamentos de contaminacion.

La eliminacién de desechos sélidos y liquidos crea condiciones
molestosas junto a las amenidades.

Se requiere opciones apropiadas de eliminacién de desechos
para manejar el potencial problema.

Se considerard alternativas de relleno versus incineracién, asi
como la minimizacién de basura.

Problemas de acceso creados: Congestion del transito y ruido.
Contaminacién del aire a pequefia escala y nivel local.
Densidad poblacional mayor a los servicios disponibles.

Los problemas de acceso son minimizados mediante la
planificacion integrada, a fin de la congestién de transito y
peatones, ruido.
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Indirectos

Presion a capacidad para manejar al “turista o ambiente relacionado”.

Restricciones legislativas.
falta de apoyo institucional

e Ausencia/reduccioén de recursos humanos y financieros para
atenuar los impactos.

e Capacitacion inadecuada en el manejo ambiental.

Con frecuencia se requiere una amplia accion legislativa para
tratar los impactos directos e indirectos y su seguimiento y
evaluacion.

El apoyo de personal y equipos debe ser presupuestado,
incluyendo toda capacitacién necesaria para atenuar los
impactos y monitorear el “plan de proteccién ambiental” y otro
plan de atenuacion.

Efecto multiplicador sobre otras industrias produce cada vez mas
presion sobre recursos naturales o servicios (mercado artesanal,
vendedores, taxistas, proveedores, agricultores).

Proporcionar un apoyo apropiado de infraestructura y servicios
para llenar las necesidades fisicas, sociales y econémicas de la
region. Reconocer el hecho de que la construccién excesiva
puede ser un problema persistente.

13. Congestion, apifiamiento

Disefiar (areas urbanas y redes de transporte, etc.) de acuerdo
con la capacidad de carga del ambiente natural.

Peligros naturales particulares para el sitio en desarrollo, como
tormentas, inundaciones, deslaves, terremotos, huracanes, volcanes,
puede poner presion sobre la infraestructura y reducir los beneficios a
largo plazo.

A.

Disefiar las instalaciones para:

cumplir con las mejores especificaciones posibles a fin de
superar los peligros naturales;

aprovechar tales recursos naturales como la habilidad de las
tierras hUmedas para proteger contra las tormentas y absorber
el agua servida tratada (ver la seccién sobre “Peligros
Naturales”).

Fuente: (wikibooks.org, 2011).

En cuanto a la demanda, los consumidores muestran un interés creciente por lo productos “verdes” y se espera que
en los proximos afos, los clientes sean cada vez mas exigentes sobre la calidad ambiental en los destinos y se
informan mas sobre el impacto de las empresas con sus actividades antes de realizar su compra es asi como ve una

tendencia hacia el consumo ecolégico.
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El Consumidor Ecolégico

En la ultima década se viene dando una tendencia; Estilos de vida sostenibles y
ecologicos, responsables con el medio ambiente, basicamente son personas
educadas, de dinero y con toda la informacion en sus manos que usan toda la
tecnologia como las redes sociales, Estos consumidores responsables o socio
conscientes mueven un creciente mercado anual de méas de 500 billones de ddlares,
gue incluye desde comida proveniente de la agricultura biol6gica hasta
electrodomésticos de bajo consumo energético pero sus estilos de vida no se basan
en el dinero y el consumo, sino en estar bien, saludable y promover la sostenibilidad,
todo lo hacen consiente y totalmente informados buscando no afectar su salud ni la
de los demés. Se espera que no sea solo una moda y que este estilo de vida vaya
creciendo a nivel mundial en los préximos afios ya que son personas que estan
dispuestos a pagar “un poco mas” con tal de acceder a productos y servicios
respetuosos con el medio ambiente y que sean sostenibles. Es decir, que prefieren
ser clientes de empresas que comparten sus valores. !

Tabla 6: Analisis de variables ambientales

Amenaza/ | Amenaza | Amenaza | Oportunida | Oportunidad
VARIABLE :
Oportunidad mayor menor d Mayor menor
Cambio A X
climatico
Consqm]dor o X
ecolégico
Im'pacto del A X
turismo rural

Fuente: Elaboracion propia.

11 (Marin, 2013)
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7. ANALISIS DEL SECTOR

ANFES Fincas de turismo regional segun el codigo ClIU se sitla en los sectores de
ALOJAMIENTO Y SERVICIOS DE COMIDA. Méas especificamente en el
subsector 5513 que corresponde a Alojamiento en centros vacacionales, el 5514
Alojamiento rural, 5520 Actividades de zonas de camping y parques para vehiculos
recreacionales en lo que corresponde al turismo realizado en fincas y/o haciendas.

El sector turistico en Colombia en los ultimos 5 afios se ha caracterizado por que se
ha convertido en un sector estratégico para la nacion debido a que esta
demostrando una dinamica de crecimiento constante durante los Ultimos afios a raiz
de la recuperacion econémica que se fue iniciando en el afio 2003, ademas de la
mejora en las condiciones de seguridad del pais que se han traducido en un
incremento continuado del niamero de turistas internacionales y en una fuente
significativa de divisas.

Esta conducta se ha debido principalmente a:

Segun los reportes estadisticos de Proexport, la llegada a Colombia de extranjeros
viene creciendo a un ritmo anual del 10% durante estos ultimos 10 afios con la
entrada de 1,69 millones de extranjeros en 2012, con un crecimiento del 7 por ciento
frente al 2011. De esta cifra, el 61,3 por ciento declaré ingresar al pais por asuntos
de turismo y el 7,6 por ciento tuvo como motivo de viaje, la asistencia a eventos
promovidos en las diferentes ciudades, muchos de los cuales se realizan en fincas
de descanso y recreo donde se pueden llevar a cabo encuentros empresariales en
ambientes naturales y de reducido estrés, una opcion mucho mejor que hacerla en
hoteles ubicados en las grandes capitales del pais. Hoy el turismo es la tercera
fuente de divisas, después del petroleo y el carbdén, superando las exportaciones de
café, banano y flores. Pese a estos datos y al progreso del turismo en la actividad
economica, la participacion en el PIB de uno de sus renglones importantes como lo
es el sector de ALOJAMIENTO RURAL. Escasamente alcanza el 2 por ciento en
los ultimos 4 afios.

La cifra es bastante modesta si se tiene en cuenta que en los paises en desarrollo,
donde el sector turistico es una fuente central de ingresos como Grecia por citar un
ejemplo, la importancia del sector en la economia supera el 10 por ciento del PIB.
Asi mismo, al considerar el gasto en turismo como porcentaje del PIB, mientras los
paises lideres en laregion como Barbados, Jamaica, Republica Dominicana y Costa
Rica presentan niveles superiores al 10,1 por ciento del PIB, en Colombia, este
gasto solo ascendi6 al 1,9 por ciento en 2009.

Colombia tiene un altisimo potencial para ser epicentro de turismo tanto regional
como de extranjeros, ya que cuenta con un entorno ambiental que es acto para
estos fines que hacen que nuestro pais sea reconocido y muy apetecido para
visualizar la diversidad solo por traer a colacion una de las riquezas de nuestro pais.
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La problematica que afecto de gran manera los intereses de las personas a la hora
de tener en cuenta el turismo en nuestro pais es el nivel de inseguridad que se Vvivio
en Colombia debido a los grupos al margen de la ley como la guerrilla 'y las bandas
criminales o Bacrim que azotaron y aun hoy en dia afectan las ciudades y los
campos, estas Ultimas son areas donde se desarrolla la actividad de alquiler de
fincas. Las politicas colombianas han cambiado en el gobierno de Juan Manuel
santos; existe una politica de gobierno estipulada en el plan nacional de desarrollo
gue ha tenido muy en cuenta el campo y el area rural para crear politicas de
seguridad y desarrollar el agro turismo en el pais que ha ayudado a cambiar la
percepcién que se tenia de nuestro pais como inseguro y peligroso, clasificado
como destino de alto riesgo por otros paises, en la actualidad se puede llegar con
el turismo a las areas donde no era posible debido a que ya se puede percibir que
se recupero la seguridad en el campo.

La iniciativa gubernamental y el esfuerzo de los gremios del sector comienzan a
posesionar al turismo como un sector estratégico de la economia del pais, capaz de
generar empleo, desarrollar infraestructura, servicios publicos, transporte,
comunicaciones y mejorar los servicios financieros, todo esto se traduce en
bienestar social para la poblacién que se impacte con las actividades turisticas.

Otra de las limitantes del sector es la débil infraestructura vial que sufre el pais.
Existen los recursos para que haya un desarrollo vial pero no hay vision, lo que se
transforma en una incapacidad de desarrollar obras efectivas; Por eso frente a otras
naciones el pais esta atrasado muchos afios en materia vial lo que genera problema
y retrasos para llegar de un sitio a otro, particularmente en las comunicaciones
viales que mantienen fraccionado el territorio y dificultan la consolidacion del
mercado interno.

De acuerdo con los resultados del ultimo Reporte de Competitividad de Viajes y
Turismo del Foro Econdémico Mundial del afio 2013, el pais ocup¢ el lugar 84 entre
140 naciones, descendiendo 10 puestos en comparacion con 2009. Pese a las
enormes potencialidades que tenemos, la competitividad para la industria del
turismo se encuentra muy limitada principalmente por los costos asociados con
terrorismo, crimen y violencia ademas de las deficiencias de la infraestructura de
puertos, vias férreas y transporte publico.

De hecho, segun ese reporte, entre 140 paises, Colombia ocupa el lugar 115 en
seguridad y el 131 en infraestructura terrestre. De otra parte, llama la atencion que
teniendo una abundante riqueza en recursos naturales, el pais ocupe el lugar 97 en
temas de sostenibilidad ambiental, en parte como resultado del bajo nimero de
acuerdos ambientales ratificados y de la indiscriminada explotacién de sus recursos,
especialmente, la mineria.
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Estado actual de la industria

Atracciones

“El riesgo es que te quieras quedar”, antiguo slogan de la marca Colombia, define
por qué el pais es uno de los preferidos para visitar de todo el mundo. Una de las
atracciones que se recomiendan son las haciendas y fincas, las cuales
conservan la arquitectura tradicional de la cultura de cada uno de los pueblos donde
se ubican estas fincas; uno de los productos colombianos mas reconocidos
mundialmente, con sus balcones decorados con diferentes clases de flores y
diferentes estilos tanto coloniales como de diferentes tematicas.

La diversidad es un anzuelo importante para los viajeros y esto es lo que Colombia
ofrece y lo que destaca el portal de internet travelzoo. Su biodiversidad natural, con
53 éareas protegidas e innumerables sitios de gran belleza, es quiza la principal
atraccion que presenta Travelzoo al mundo para motivar el turismo hacia nuestro
pais.?

Pese a este panorama, vale la pena destacar los esfuerzos que vienen realizando
los gobiernos en todos los ambitos de la administracion publica por mejorar la
competitividad del sector y de las regiones; se viene reflejando, no solo en la
implementacion de politicas para el desarrollo de una oferta turistica mas
competitiva, mejorando el acceso y la conectividad con los mercados turisticos; sino
también, en la promocion de los mayores atributos en diferentes formas como la
participacion en ferias nacionales e internacionales, Promocion de destinos a travées
de viajes de familiarizacion y Works shops, Elaboracion de material promocional de
destinos, promocion a través de plan de medios, investigacion de mercados,
informacion turistica y en la coordinacion de esfuerzos para fortalecer alianzas
publico privada para el fomento turistico. *3

Tendencias del turismo a corto mediano y largo plazo

Actualmente La tendencia del turismo para Colombia es muy buena, a principios del
2013 Colombia fue catalogada como uno de los cinco mejores destinos turisticos
para 2013, segun uno de los portales mas importantes de promocion turistica de
internet, Travelzoo. Este portal selecciono a Colombia junto a lugares como Nueva
Zelanda, Irlanda y las cataratas del Nidgara como destinos por conocer. Este
inventario fue elaborado por un grupo de investigadores que analiza las ofertas para
encontrar aquellas que ofrecen valor agregado para los viajeros.

12 (patria.com, 2012)
” (MESA, RAMON JAVIER, 2013)
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Colombia fue definida como un “centro emergente de Latinoamérica”, al cual han
llegado durante los ultimos afios cadenas de hotel del tipo Hilton y Marriott, ademas
de aerolineas como Jet Blue y LAN.

Por otra parte ANFES fincas ademas ha identificado en una investigacion, que los
hoteles tienen poca motivacion en obtener certificacion en normas de calidad para
Sus servicios turisticos y solo los de alto nivel como los anteriormente mencionados
obtiene el sello de calidad turistica, por eso ANFES busca en un futuro cercano la
certificacion de sus servicios para ser reconocidos como una empresa que cumple
con la normatividad y asi generar mayor seguridad en los servicios para el cliente.

Comportamiento interno

En los ultimos 5 afios el sector del turistico en Colombia viene creciendo de forma
gradual, debido al buen momento que vive el pais en cuanto seguridad y crecimiento
econémico, los ciudadanos pueden darse el lujo que antes no podian debido a las
diferentes problematicas que vivia el pais, segun las estadisticas del ministerio de
comercio, industria y turismo. El turismo interno viene en alza vy las personas que
se motivan a hacer turismo interno el 58.9% lo hace por ocio, los siguientes hacen
por negocios llegando a si a un 31.2% y el resto de la poblacion que son el (6.2%)
hace turismo interno en actividades tales como la participacion en convenciones.
(Cifras actualizadas a febrero del 2013).

Segun cifras de parques nacionales de enero a diciembre de 2012 el ingreso de
visitantes a los parques nacionales naturales se incrementé en 18,9% frente al
mismo periodo de 2011, pasando de 694.148 visitantes en 2011 a 825.497 en 2012.
En la regidon Caribe se concentro el 88,6% de los visitantes, la Andina el 10,5%, el
Pacifico el 0,6% y en la Amazonia y Orinoquia el 0,3%. Los pargues que registraron
mayores crecimientos fueron ElI Cocuy (49,2%), Chingaza (45,5%) el guaquee
(44,9%).

Utilizando la herramienta llamada marco competitivo de las cinco fuerzas de
Porter;'# identificaremos y analizaremos las particularidades que tendrda que
enfrentar ANFES. Durante el desarrollo de las actividades de la empresa
encontramos que:

14 (Gorgeo, 2008)
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Grafica 10: Fuerzas que Impulsen la Competencia del Sector.
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Fuente: Adaptacion del modelo de fuerzas que impulsan la competencia de Porter.

7.1. DESCRIPCION DE LA CADENA PRODUCTIVA

Todo lo que le sucede al cliente desde que empieza a planificar su viaje a las fincas
hasta que Regresa a casa, activa una serie de actividades que se apoyan en otros
servicios y que consolidan todo el proceso productivo que permite llevar a término
un muy buen servicio al cliente, para que se cumpla esto Ultimo nuestra empresa
depende de una cadena de valor que genere beneficios tanto para nuestros clientes
como para nuestra empresa como se describe en el grafico 11:
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Grafica 11: Cadena productiva ANFES Fincas
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Fuente: Adaptado de Gloob, Hosier and Woo (2002)

Segun el modelo de cadena de valor de Porter en las empresas intervienen
diferentes actividades que de alguna manera incrementan el valor de los servicios
ofrecidos, entre estas encontramos:

Todos los bienes y servicios que entran en el suministro de productos turisticos a
los viajeros, asi como los servicios que les ayudan a planear y ejecutar sus viajes
las que hemos dividido en actividades que se veran a continuacion?®:

15 (Dias & IADB, 2011)
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Actividades de soporte o secundarias:

Infraestructura de la empresa: En esta parte intervienen las empresas de
financiamiento que nos permiten contar con dinero suficiente para llevar a cabo
actividades de mejoramiento continuo en la empresa, en nuestro caso es el banco
Bancolombia.

Gestion de recursos humanos: para la realizacion de cada uno de los servicios
es necesario personal calificado, seleccionados con nuestros métodos de seleccion
de personal rigurosos, contratados como debe de ser bajo las condiciones de ley y
todas las motivaciones que se le puedan brindar al personal

» Meseros

» Personal de cocina

» Chef

» Logistica (aseo, organizacion y mantenimiento)

Desarrollo de tecnologia: la Pagina web de la empresa y redes sociales por donde
se realizan actividades de promocion de las fincas disponibles para el alquiler. Y
donde se realizan todas las actividades de mercadeo.

Desarrollo de aplicaciones web y moviles que corren bajo Teléfonos Smartphone
para mantener el contacto en tiempo real y eficiente con los clientes a través de los
diferentes servicios y aplicaciones.

Compras: Bienes de consumo como juegos didacticos y camaras de video,
productos agricolas y comida procesada, insumos.

Actividades de soporte primarias

Todas las actividades encaminadas a la realizacién y puesta en marcha de los
servicios entre los cuales tenemos:

Logistica interna: se maneja todo lo que son entradas a la empresa, por lo que se
encuentran la recepcion de las reservas que piden los clientes para alquilar fincas,
a través de las paginas web, aplicaciones web, moéviles y las lineas de atencion al
cliente y el proceso de separacion de la finca seleccionada por el cliente.

Servicios de transporte: planeacion del transporte del cliente puerta a puerta a
través de las cooperativas de transporte y personas independientes de plena
confianza.

Logistica externa: Aqui se encontraran todas las salidas de la empresa o sea todo
lo que nos permite hacer todo lo posible para entregarle el servicio al cliente, lo que
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es atender las solicitudes de alquiler de fincas, contactar a los administradores de
las fincas para separar con tiempo las fincas que fueron requeridas por los clientes,
contactar al personal necesario de acuerdo a las actividades que se vallan a
manejar (chef, camareros, personal de aseo, etc.).

Marketing y ventas: Todas las actividades encaminadas a incentivar las ventas y
captar mas clientes que en el caso de ANFES se hace a través de internet en
portales como las redes sociales, campafias de email marketing, publicidad en radio
y television, vallas publicitarias a las afueras de la ciudad y demas opciones a futuro
gue nos permitan conseguir clientes para nuestros servicios tales como publicidad,
promocion ventas, asignacion de los precios de las diferentes temporadas claves al
afno.

Servicios post venta: No solo durante el proceso de venta de los servicios es que
se brinda servicio al cliente, sino también después de que se haya concretado y
terminado el servicio, en este caso se hacen esfuerzos mas alla de terminado el
servicio para que el cliente se fidelice (cliente frecuente) y que a su vez nos
recomiende con otras personas, aplicamos el servicio postventa para mantener una
relacion constante y perdurable en el tiempo con los clientes y al mismo tiempo
conocer lo que piensa del servicio después del uso.

Nuestros servicios post ventas mas destacadas son:

Promociones: ofertas y descuentos especiales por ser clientes frecuentes (siempre
las mejores fincas las ofrecemos primero a ellos), concursos o sorteos.

Actos psicoldgicos: Obsequios, tarjetas de cumpleafios, llamadas para
preguntarle sobre como le fue en el servicio durante la estadia.

7.2. RIVALIDAD Y COMPETIDORES ACTUALES

Los competidores existentes tratan de establecer barreras para la entrada en el
mercado. Por el contrario, los participantes potenciales buscan mercados en los que
las barreras sean relativamente insignificantes. Una de las principales desventajas
del alquiler de fincas es el exceso de competencia:

“El problema es mas grave si sélo te dedicas a actos para empresas, porque
éste es un mercado mas consolidado, con muchas empresas especializadas, y
en el que las antiguas agencias de imagen, comunicaciéon y publicidad estan
diversificando para ofrecer un servicio integral a sus clientes, Otro de los
problema es que es un negocio muy esclavo, sin horarios”.
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Segun las estadisticas de ANATO en Colombia existen el siguiente nUmero de
agencias de viaje:

Tabla 7: Agencias de Viajes y Turismo Activas segun RNT julio 2013

§}}5&‘§x}*§:&m§:mmwx\_\x§%
lipo de prestador

Agencias de Viajes Mayorista 249

Agencia de Viajes Operadora 1163 28,60%
Agencia de Viajes y Turismo 2655 65,28%
Total general aA067 100,0%

Fuente: Viceministerio de Turismo - Calculos anato con base de datos BNT Julio 2013

De las 2.655 agencias de viajes y turismo en Cali se encuentran 377 que son nuestra
competencia y que tienen una amplia experiencia en el mercado. Pero nuestras
principales competidoras las veremos en el andlisis de la competencia.

7.2.1. Analisis de la competencia

El siguiente analisis de la competencia busca ser un camino para la toma de
decisiones estrategias que le permitan a ANFES competir en el mercado y obtener
la maxima participacion posible, de esta manera se identificaron diferentes rasgos
o variables de estudio e investigacion a nuestra competencia como se veran en la
tabla 8.

En las visitas realizadas a los diferentes competidores en cada uno de sus puntos
de atencidn, sean virtuales (paginas web y redes sociales) o fisicos (diferentes
sedes en la ciudad) e investigacion a través de llamar a los numeros de teléfono
ademas de tomar nota de sus procesos y sSus servicios, encontramos que los
siguientes son nuestros mas fuertes competidores en el alquiler de fincas en la
ciudad de Cali:

En el siguiente cuadro se observan nuestras principales empresas competidoras del
sector industrial de turismo con cifras representativas de cada una en cuanto a
utilidades y ventas.

Tabla 8: Principales Competidores ANFES Fincas

Empresa Ventas Utilidad
1. Califincas 25.000.000 5.000.000
2. Col fincas 64.000.000 12.800.000
3 Fincas manzano 10.000.000 2.000.000

Fuente: Elaboracion propia
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La tabla muestra lo que son nuestra competencia mas directa; los cuales
encontraremos una descripcion de las actividades que realizan cada uno y su
ubicacion:

Se puede evidenciar que la empresa con mayor volumen de ventas es col fincas
siendo la lider en el mercado en cuanto a nivel de ventas se refiere, le sigue Cali
fincas y fincas manzano finalmente, por lo cual debemos prestar mas atencién a col
fincas orientar las estrategias para ser mejores que ellos.

7.2.2. Descripcion de Actividad de la Competencia

Cali fincas: Empresa colombiana dedicada al turismo y a proporcionarles a
los clientes una variedad de fincas de descanso alrededor del departamento
del valle del cauca. Los Hospedaje son competitivos. su objetivo primordial
es poder prestar todos los elementos necesarios para que los clientes tengan
una estadia comoda y segura al lado de su familia o amigos.

Factor de éxito: Gran variedad de fincas, hospedajes econdmicos.
Correo de contacto: vitaligonzalez@hotmail.com

Pagina web: http://alquiler-fincas-cali.com.co/

Teléfono de contacto: 3804213 cel. 316 316 0913.

Col fincas: es una pagina web centrada en la ofertas en Alquiler de fincas a
través de usuarios del internet que pagan una comision por la publicacion y
posterior alquiler dentro de su portafolio de servicios se encuentran,
apartamentos vacacionales y hoteles campestres para pasar vacaciones.

Factor de éxito: seleccionan las mejores ofertas de alquiler de fincas para
vacaciones familiares, encuentros o paseos empresariales los cuales son
publicados rapidamente, ademas de que cuentan con un proceso de
verificacion bien exhaustivo.

Pagina web: http://www.colfincas.com/
Teléfono de contacto: 375 83 69 CELULAR: 315-536 28 40

Fincas manzano Cali: es una empresa especializada en el alquiler de fincas,
con diferentes alternativas tales como: fincas para recreacion y descanso,
fincas para la realizacibn de eventos sociales y empresariales con sitios
campestres a los mejores precios.

Direccion: diagonal 65 # 33-09 cerca de la autopista simén bolivar - alborada
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Analisis de los competidores mas destacados:

Las caracteristicas de estas empresas son muy similares pero a continuacion
presentaremos un estudio realizado a las empresas que presentan mucho mas
amenaza para ANFES fincas y Eventos:

Realizamos una tabla comparativa entre los tres competidores que ANFES ha
identificado para realizar un estudio mas a fondo y poder realizar estrategias
encaminadas a quitarle y captar clientes de la competencia con propuestas
atractivas identificando factores decisivos de éxito en el sector, todo en forma de
lista , agregando la empresa ANFES a aquella tabla, ademas de afadirle una
ponderacion a cada factor ponderado de éxito con el objeto de indicar laimportancia
relativa de ese factor de éxito en el sector donde la suma debe seriguala 1.0 y a
cada competidor se le califica de 1 a 4 donde:

1: Debilidad grave 3: fortaleza menor
2: Debilidad menor  4: fortaleza importante.

Con esos datos la idea es saber cual de las tres empresas es la competencia mas
fuerte y mas débil relativamente, multiplicando la ponderacion asignada a cada
factor clave por la clasificacion correspondiente otorgada a cada empresa. El
resultado ponderado indicara la fuerza o debilidad relativa de cada competidor en
cada factor determinante de éxito.

45


http://fincasmanzano.es.tl/

Tabla 9 Analisis de los competidores factores de éxito.

FACTOR DE EXITO

ANFES

FINCAS MANZANO

COL FINCAS

CALI FINCAS

¢,Cudles son sus
mercados?(0,10)

Grupos Familiares,
empresas pymes, colegios,
organizaciones religiosas,
entidades financieras.
Turistas del exterior. (3)=0,30

Grupos Familiares,
empresas pymes, colegios,
grupos de amigos. (3)=0,30

Personas que vienen en plan
vacacional, plan de mudarse,
0 en plan de negocios, grupos
de amigos. (3)=0,30

Grupos Familiares, empresas
pymes, colegios, grupos de
amigos. (3)=0,30

Volumen de
ventas por semana
(0,05)

5 fincas por semana en
temporada baja, 10 en
temporada alta. (4)=0,20

2 fincas por semana
temporada baja, 8 en
temporada alta (2)=0,10

5 fincas por semana
temporada baja, 10 en
temporada alta (4)= 0,20

Entre 4 por semana
temporada baja, 10 en
temporada alta (3)=0,15

Experiencia en el
mercado (0.10)

10 afios (4)=0,40

5 afios (3)=0,30

15 afos (4)=0,40

10 afios (4)=0,40

Fincas disponibles
(Recursos) (0,20)

10 fincas disponibles en el
area metropolitana de Cali

14 fincas en el area
metropolitana de Cali

Méas de 80 fincas en todo el
pais 10 de ellas en el area
metropolitana de Cali

13 fincas en todo el valle del
cauca

(2)=0,40 (2)=0,40 (3)=0,60 (2)=0,40
Capacidad de las pequefias | mediana grandes pequefias mediana grandgs| pequefas mediana grandes pequefias | mediana | grandes
fincas (cantidad de | 5220 21250 [ 512200 10a15 | 16240 | ataido| [2ais 16a35 | 10a70 ||| 10a20 | 10a30
personas) (0,05)
(4)=0,20 (3)=0,15 (3)=0,15 (2)=0,10
Materiales o Internet, telefonia Internet, telefonia celular, | Internet, telefonia celular, | Internet, telefonia celular,
insumos usados Smartphone, impresoras, impresoras, cartuchos de | impresoras, cartuchos de | impresoras, cartuchos de

para sus servicio
(0,02)

cartuchos de tinta, util de
oficina, carro, paginas de
internet, tabletas,
computadores. (4)=0,08

tinta, Paginas de internet,
telefonia local, Smartphone.
(4)=0,08

tinta, utiles de oficina, Paginas
de internet, Tabletas.
(4)=0,08

tinta, Utiles de oficina, carro,
gasolina.
(4)=0,08

Precios medio $
por persona (0,20)

Entre $25.000 y $45.000
(4)=0,80

Entre $28.000 y $55.000
(3)= 0,60

Entre $20.000 y $60.000
(4)=0,80

Entre $ 30.000 y 60.000
(3)= 0,60

46




Medios
publicitarios (0,10)

EL TIEMPO

clasificados
-y i

vy

(2)=0,20

(4)=0,40 (3)=0.30
(3)=0,30
e o8y | comarcies, punto ge venta Pagina web Péginas web direcio en una de (s fincas.
' directo en finca. (4)=0,20 (2)=0.10 (2)=0.10 (4)=0,20
Ventajas Cuenta con una buena | Fincas propias, bajos | Ubicacion en los sitios mas | Cuenta con una buena
competitivas (0,03) ubicacion, lo que le permite | costos. emblematicos y turisticos de | ubicacion, lo que le permite
' tener una mayor visibilidad y | (4)=0,12 Cali, costos bajos. tener una mayor visibilidad

atractivo para los clientes,
costos bajos, buen servicio al
cliente. (4)=0,12

(4)=0,12

para los  consumidores.

(4)=0,12

Fortalezas (0,05)

Localizacién accesible y
cdmoda, profesionales
cualificado, Facilidad de
pagos via internet. (4)=0,20

Profesionales cualificados,
localizacién accesible.
(3)=0,15

P&gina web con todos los
servicios de compra online
(3)=0,15

Localizacion accesible via
web (1)=0,05

Debilidades(0,05)

No tienen una oficina central
(2)=0,10

Mala atencién al cliente,
respuesta lenta a las
necesidades del cliente,
mala gestién administrativa.
(1)=0,05

No cuentan con punto de
venta
(2)=0,10

Escaso esfuerzo publicitario,
Ignorancia sobre la
competencia, ho uso para lo
que fue creada la
infraestructura. (1)=0,05

Total (1.00)

3,40

2.65

3.30

2,65

Fuente: Elaboracion propia
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Por lo anterior encontramos que la empresa mas amenazadora para ANFES fincas
es Col fincas quien tiene més fincas disponibles para lo que el plan de accién sera
ampliar nuestro catalogo de fincas, en comparacion a col fincas, ANFES hace mas
publicidad a través de diferentes medios de comunicacién y tiene mas puntos de
venta lo que nos pone por encima de estos factores de éxito.

Competencia indirecta:

Todas las Agencias de Viajes existentes hasta el momento en la ciudad de Cali,
pueden ser consideradas de una u otra forma competencia indirecta, segin su
especializacion, su portafolio de servicios y su participacion en el mercado, pues
identificamos que aungue no es su actividad principal, algunas agencias si manejan
alquiler de fincas en algunos centros turisticos concurridos del pais.

7.3. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Posibles competidores en el servicio de alquiler de fincas

El alquiler de fincas y la logistica de eventos pueden ser sustituidos por empresas
recreacionales como lo son Comfenalco valle y en general los centros
recreacionales que tienen otra forma de alojamiento y cuentan con lugares de
recreacion para la familia y amigos, estan dotadas de cabafias que pueden ser
alquiladas para pasar los fines de semana pero no cuenta con algunos de los
beneficios que si tienen las fincas, finca hoteles rurales aun asi en temporadas altas
pueden ser un sustituto a nuestro servicio de alquiler de fincas.

Otro servicio sustituto son los hoteles aledafios en las ciudades y pueblos que
ofrecen algunos servicios similares pero un poco mas costosos y con poca
privacidad, pero aun asi son muy demandados por las familias y empresas, sumado
a eso existes también salones de eventos especializados en eventos y clubes
campestres en la ciudad de Cali que pueden ser considerados como una amenaza.

7.4. Amenaza de servicios sustitutos:

Los productos sustitutivos son bienes o servicios diferentes que llevan a cabo
funciones idénticas, en el caso de alojamiento Anfes tiene como sustitutos a los
hoteles o0 los centros recreativos similares a nuestro servicio, pero si un turista
guiere ir una semana al Kilometro 30 y mira un hotel cerca y luego ve que en un
pueblo cercano hay una casa rural que se alquila, baraja la idea de ir a una casa
rural o ir a un hotel, vera sus ventajas y sus inconvenientes, y la calidad-precio de
respectivos servicios, y esto le hara escoger una opcion que siempre va a favor del
alquiler de fincas, ya que en estas se pueden hacer libremente cosas que en los
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hoteles simplemente estan prohibidas tales como campamentos, fogatas, asados,
rumbas, entre otros.

7.5. Poder de negociacion de los proveedores:

La cantidad de proveedores que tenemos es baja en cuanto a fincas acondicionadas
para el alquiler pues no son muchas las que existen y que ofrezcan la comodidad
gue los clientes necesitan, lo que genera que los proveedores de fincas actas para
el alquiler tengan un poder de negociacion alto lo que les permite imponer precios
de acuerdo a la temporada y condiciones que tenemos que aceptar después de una
negociacion, pero en algunos casos en que las fincas tienen una fuerte demanda,
la consecuencia es que tenemos que aceptar aquel precio minimo y sus términos,
lo que nos pone en una posicidn negativa para realizar un negocio que sea muy
favorable tanto para nosotros como para los clientes lo que se traduce en una menor
ventaja para la empresa al verse reducido los ingresos.

7.6. Poder de negociacion de los clientes

Precio de los servicios — calidad de los servicios

Los compradores solo pueden conseguir grandes descuentos si estan concentrados
ya que uno solo no consigue mucho, pero gracias a algunos productos sustitutos o
algunas empresas reconocidas los clientes pueden cambiar de agencia de alquiler
de fincas si les dan mejor precio pero probablemente con menos calidad
(independencia respecto al proveedor) lo que les permite mantener un poder de
negociacion alto con ANFES.

7.7. BARRERAS DEL SECTOR

En relacién con las experiencias en la creacion de empresas dedicadas al turismo,
el cual es el sector de actividad de ANFES y que representa una dificultad especial
en su desarrollo y su propia estructura de mercado, las principales barreras u
Obstaculos generales que interfieren para entrar al mercado contundentemente
tenemos las siguientes:

e La propia estructura de mercado (costes fijos), que dan lugar a economias
de escala, las ventajas absolutas de costos y algunas de diferenciacion del
servicio por ofrecer mejores fincas algunas cuentas con mas capital de
trabajo que nosotros.
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LA INVERSION NECESARIA:

El sector del turismo necesita de inversiones grandes de dinero y tiempo en
publicidad para darse a conocer, poder separar las fincas mas apetecidas por el
publico y permanecer en el mercado, posicionarse como una compafiia solida y
perdurable en el tiempo, ANFES se encuentra en una leve desventaja ya que los
costes en lo que tiene que incurrir son mas altos que las que tienen las empresas
gue ya se encuentran constituidas, lo que les permite tener una ventaja y beneficios
frente a nosotros y nos dificulta tener una entrada contundente al sector.

ECONOMIAS DE ESCALA

La existencia de grandes costes fijos supone una barrera a la entrada. Con
economias de Escala sélo es viable un numero determinado de empresas
(normalmente pequefio).

Comentario: “Cuanto mayores sean los Costes fijos y marginales, y cuanto menor
sea el tamafno del mercado, menor sera el nUmero de empresas en ese mercado.
Si el mercado crece, como ocurre en el sector turistico permitiria un mayor nimero
de empresas, siempre que las Unicas barreras a la entrada sean las Economias de
Escala.”

VENTAJAS DE LA DIFERENCIACION DE PRODUCTO.

En el sector turistico la diferenciacion puede ser en Categoria y en localizacion”, en
esta situacion el agro turismo en fincas suele concentrarse en las areas como el
Quindio, Villavicencio y Tolima.

CAPITAL NECESARIO.

Las empresas entrantes pueden tener problemas para la financiacion de sus
inversiones, a menos que sean de empresas con reputacion ya instaladas en el
sector turistico. Los bancos prefieren prestar a las establecidas, lo que a lo largo de
todos los afios prestando los servicios ANFES ha venido sufriendo, puesto que las
mejores fincas son separadas con muchos meses de anticipacion por aquellas
empresas que cuentan con mucho mas dinero que pueden pagar un fichaje para
obtener la exclusividad en aquellas fechas que son de gran flujo de clientes como
semana santa y las festividades de fin de afio.

BARRERAS LEGALES.
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Se refiere alas normas o leyes que impiden o dificultan el acceso al sector, como la
ordenaciéon urbanistica, los decretos, los planes de ordenacion territorial, la
Reglamentacion que se le imponga a las fincas agro turisticas, los planes de
Modernizacion,”'® ANFES tiene diferentes barreras impuestas por el gobierno para
desarrollar actividades turisticas, como la necesidad de contar con un certificado de
operador turistico para poder desarrollar la actividad entonces se encuentra sujeta
a la aprobaciéon de algun oficial que fija los cupos maximos o requiere el
cumplimiento de requisitos especiales.

Acceso aproveedores: En el caso del alquiler de fincas es una barrera por que las
fincas claves y mas atractivas esta concentrada en manos de pocas empresas que
las tienen separadas con mucho tiempo de anticipacién gracias a que cuentan con
el dinero suficiente para separarlas para temporadas altas y también estan sujetas
a altos costos de separacion.

16 (Ferragut, 2012)
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8. ANALISIS DEL MERCADO

8.1. DESCRIPCION DEL SECTOR DE ACTIVIDAD

8.1.1. IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DEL SECTOR

El turismo en Colombia es un sector econémico de maxima importancia, no solo
porque aporta ingresos y divisas al pais, sino también por que promueve mucho
empleo directo e indirecto gracias a la participacion de diferentes servicios y
actividades para ofrecerle al cliente la mejor experiencia, es un sector que se
encuentra en expansion en todo el mundo y en el que se relacionan diferentes
actividades y existe interaccion con otras personas ademas del uso de recursos,
economias y entornos, implica el desplazamiento a destinos donde el turista no vive
habitualmente.

El impacto que genera el turismo en la economia colombiana es muy considerable,
esta ganando terreno como motor del desarrollo del pais. Lo que fue el 2012 y 2013
ha sido un afio excepcional para el turismo pues va en crecimiento constante, este
sector productivo es diferenciado del resto ya que puede adoptar muchas formas y
desarrollarse en lugares donde los recursos son de poco uso econémico alternativo
tales como lugares con paisajes muy bonitos que no tienen recursos minerales o
naturales pero que pueden servir como espacio de relajacibn y goce
responsablemente, es asi como el turismo ha crecido rapidamente hasta convertirse
en una gran fuerza econdémica y social que trae muchas ventajas para el mundo.

8.1.2. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS
DE DESARROLLO

La riqueza y diversidad de nuestro territorio nacional es de gran atraccion para las
personas tanto de Colombia como extranjeros, hoy en dia se estan optando por
hacer turismo en los diferentes corregimientos y sitios rurales que quedan a las
afueras de las grandes ciudades, de esta forma se logra conocer la riqueza cultural
de los pueblos cercanos y vivir sus tradiciones y costumbres al mismo tiempo que
permite disfrutar del entorno natural tan variado. Por esta razon, el gobierno nacional
ha creado una iniciativa a través del ministerio de comercio industria y turismo, la
cual ha sido llamada posadas turisticas de Colombia viviendas ubicadas en
hermosos lugares de la geografia nacional donde hay una amplia infraestructura
hotelera. Con algunas excepciones, muchas de ellas no cuentan con una
comodidades de la vida moderna pero si la posibilidad de vivir la cultura y
costumbres de las comunidades nativas en medio de maravillosos y exoticos
destinos.

El campo atrae a los turistas ya que tiene una tranquilidad y armonia que no se vive
en las ciudades; las fincas dedicadas al turismo se envuelven en estos entornos que
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llevan a las personas a pasar dias de relajacion y descanso en tan generoso en
paisajes.

Las fincas turisticas tipo hotel ofrecen la posibilidad de permanecer por un tiempo
en horizontes verdes, disfrutar de rios, caidas de agua, caminos de piedra y todo el
esplendor de la hacienda para vivir experiencias Unicas, a lo que las personas se
estan interesando cada vez mas este tipo de turismo.

La situacién actual del turismo es muy positiva en ella encontramos que esta
jalonando la economia nacional llevandolo a un crecimiento econémico donde el
pais se ve beneficiado por que en teoria puede mejorar condiciones de vida de los
ciudadanos.

Grafica 12: PIB Hoteleria, Servicios Similares y Restaurantes.
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Podemos observar que los servicios de alojamiento se vienen manteniendo en
modo contante en las ganancias generadas entre los afios 2011 al 2013
acercandose a los 200.000 mil millones de pesos.
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Grafica 13: PIB Hoteleria, Servicios Similares y Restaurantes, variacion
porcentual.
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Segun los estudios del PIB la participacion que tienen los servicios de alojamiento
se mantienen en un promedio de 4,3% de participacion en el PIB entre el 2012 y el

2013, datos muy positivos para el turismo.
Grafica 14: Ingresos cuenta de viajes y transporte de pasajeros.
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Desde el afio 2003 al 2012 se viene dando una tendencia al alza en viajes, lo que
es positivo para el turismo ya que cada vez mas las personas se estan desplazando
de sus lugares habituales invirtiendo cada vez mas dinero para este tipo de

actividades.
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Grafica 15: Numero de llegadas viajeros no residentes.
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Se encuentra una llegada contante y muy buena de turistas hacia nuestro pais, lo
gue nos permite tener un publico objetivo al que apuntarle con nuestros servicios
de alojamiento rural como forma alternativa para su estadia en Colombia.

Grafica 16: Evolucion mensual en el numero de llegadas de viajeros no
residentes.
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Grafica 17: Viajeros extranjeros no residentes en el pais principal ciudad de
destino reportada al ingresar participacion %.
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Se puede observar que de todas las llegadas de extranjeros al pais, el 5,9 % llega
a la ciudad de Cali, para un total hasta el mes de noviembre de 86.831 personas
gue tienen como motivo de viaje diferentes causas, pero la que mas nos interesa y
gue es la que mayor numero de personas estan interesadas son por motivo de
vacaciones, recreo y ocio como lo muestra la siguiente grafica, campo en el que nos
desenvolvemos en ANFES:

Grafica 18: Turistas extranjeros no residentes Motivo del viaje

Enero - septiembre 2013

Participacion %.

Negocios y
motivos

—__profesionales

14,7%

Salud y

atencion

médica

0,3% /

Educaciény | )
formacidén l Trabajo

1,3% Trénsito.| 10,0%

3,1% motivos
6.9%

Enero - septiembre

Fuente: Migracion Colombia, calculos OEE — MCIT

Motivo viaje
2012 2013

Vacaciones, recreo y ocio 758.296 803.479
Negocios y motivos profesionales 147.604 185.194
Trabajo 124.901 125.666
Transito 51.162 39.002
Educacion y formacion 8.658 16.213
Salud y atencion médica 3.341 3.764
Otros motivos 83.950 87.642

Total no residentes 1.177.912 1.260.960

Segun las cifras ofrecidas por migracion Colombia podemos corroborar que el
principal motivo de los turistas extranjeros para viajar son las vacaciones, recreo y
ocio ya que ocupa el 63,7% del total de motivos definidos, de estos turistas
encontramos que los que mas viajan son las personas que se ubican en los rangos
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de edades entre 20 y 60 afios, lo que los posiciona dentro del mercado objetivo de
ANFES.

Grafica 19: Viajeros extranjeros no residentes edad.
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Los colombianos que realizan actividades turisticas en Colombia lo hacen en su
mayoria por negocios y ocio, acudiendo principalmente a la regién Caribe y Andina
como se observara en la siguiente grafica:

Grafica 20: Motivos de viaje residentes en Colombia Turismo interior,
Principales atractivos turisticos por region.
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Grafica 21: Llegadas por ciudad turismo viajeros residentes en Colombiay
segun el mercado.
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Fuentes: Aero civil, calculos OEE — MCIT

Grafica 22: Prestadores de servicios turisticos.
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En Colombia se encuentran diferentes prestadores de servicios turisticos, pero lo
gue mas se ocupa son los servicios de alojamiento tanto hotelero como rural, de
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estos la mayoria se encuentra en zonas como Bogotéa y Valle del Cauca pero en su
mayoria se encuentra en diferentes zonas del territorio nacional.

Grafica 23: Servicios de alojamiento para visitantes, tasa de ocupacion afo
y region.
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A mitad de afio se encuentra que es la época donde mas ocupacion ocurre en los
centros de alojamiento , como dato positivo se percibe que entre el afio 2012 y 2013
el Valle del Cauca aumento su tasa de ocupacion en un 4,4 % pasando de 42,14%
al 46,5% en el 2013 en comparacion a la misma época enero — agosto.

8.2. IDENTIFICACION DESCRIPCION DEL MERCADO GLOBAL Y
OBJETIVO

Tipos de clientes:

Por el tipo de actividad a la que ANFES se dedica, sus clientes son muy diversos,
mas sin embargo son personas que buscan la comodidad y la buena atencién, son
nuestro punto cultural sobre el que gira nuestro negocio y por la cual trabajamos
para satisfacer sus necesidades. En muchas ocasiones el cliente no es el que
directamente tomara el servicio ya que no contratamos directamente con el turista
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o el usuario ni negociamos con cada uno las condiciones de sus servicios, entonces
tenemos distintos tipos de clientes los cuales identificamos a continuacion:

Mercado objetivo de ANFES Fincas:

Los clientes objetivos de ANFES fincas son las iglesias cristianas, empresas del
sector financiero, y grupos familiares de la ciudad de Cali y sus alrededores
correspondientes a los estratos 3,4,5y 6.

Compradores del servicio de alquiler de Fincas:

Pastores y lideres de las iglesias cristianas, gerentes de las empresas del sector
financiero, personas cabezas de familia o lideres grupales.

Consumidores:

Son Grupos de personas que acuden a iglesias cristianas, empleados de las
empresas del sector financiero, personas que hagan parte de grupos familiares y
gue accedan a nuestros servicios.

Nuestros clientes son muy diversos pero en general son personas entre los rangos
de 18 a 70 afos de edad, comerciantes, grupos de amigos, empresas, colegios,
extranjeros, y agencias de viajes entre otros; que buscan un lugar diferente para
pasar sus momentos de encuentro con sus grupos de interés, nuestra practica de
turismo es acta para todo tipo de clientes pero decidimos concentrarnos en el
publico objetivo antes descrito.

Estos clientes encuentran en las diferentes formas de turismo la ocasion perfecta
para invertir en los seres queridos y en su bienestar personal, a la hora de contratar
un servicio turistico no se detienen tanto en lo locativo del lugar de alquiler, sino en
el servicio base; el servicio al cliente que empieza apenas se ofrece y que es
instantaneo, si este es agradable para el cliente, es la cuota multiplicadora para que
por medio de este obtengamos nuevos clientes en modo referido. Es un cliente que
Quiere que su experiencia o0 paso por el destino/servicio sea Unica, algo que
recuerde por mucho tiempo, para ello es clave que nuestro contacto con él,
(teléfono, email, en persona, etc.) se adecue a sus expectativas.

Ademas de ofrecer un buen servicio y precios adecuados, los clientes exigen que el
dinero que va a invertir en la compra de un servicio de alojamiento sea producto de
una cuota determinada en los sentidos ya que se percibe que el cliente actual son
turistas —inquietos y activos que buscan experiencias enriquecedoras en sus viajes
gue quieren sentirse parte de la vida cotidiana, las costumbres y la cultura de un
lugar a través del contacto con la gente local. Dos tendencias en una misma
direccion, el placer y la busqueda de lo auténtico.

Al cliente no le importa que no se le dé exactamente lo que quiere, si se encuentra
con un vendedor dispuesto a escucharlo y a proponerle otras alternativas, Espera
gue lo atiendan como si fuera el Gnico cliente del dia; tiene toda la decision en su
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poder ya que cuenta con mas alternativas para escoger entre un mercado que lo
hace més exigente, tanto en el servicio como en la calidad del mismo.

ANFES es solo una forma de turismo que existe, los clientes tienen diferentes
formas de hacer turismo en Colombia por que ofrece un abanico muy amplio de
actividades turisticas para todos los gustos como Turismo de aventura, Sol y playa,
Naturaleza, Turismo verde, Hoteles con estilo, recorridos tematicos, entre otros, es
un pais para explorar, descansar, conocer su historia, cultura y tradiciones,
enamorarse, cuidar de la salud y venir a aprender y todos a precios muy
competitivos y asequibles para el cliente porque existen las empresas necesarias
para organizar este tipo de servicios con toda la calidad necesaria.

La increible biodiversidad de su naturaleza, representada en 53 &areas protegidas y
un sin nimero de lugares de gran belleza es, tal vez, el mayor atractivo que tenemos
ante el mundo y el que mas explotan las empresas que ofrecen servicios turisticos.

8.3. INVESTIGACION DE MERCADOS

Trespalacios, Vazquez & Bellol7, plantean que la investigacion de mercados
implica la definicion de un problema de investigacion, el diagnostico de necesidades
de informacién y su busqueda sistematica y objetiva mediante la formulacion de un
disefio de investigacion y el uso de herramientas para la recopilacion de los datos,
su posterior analisis e interpretacién, con el objetivo de facilitar la toma de
decisiones y establecer estrategias de marketing.

8.3.1. Objetivo

Identificar las principales caracteristicas de nuestro mercado objetivo en cuanto a:

Nivel de ingresos

Habitos de consumo del servicio
Frecuencia de compras del servicio
Intencién de compra

Bases de decision de compra
Marketing Mix.

VVVVVYY

17 TRESPALACIOS, Juan; VAZQUEZ, Rodolfo y BELLO, Laurentino. Investigacion de mercados:
métodos de recogida y andlisis de la informacién para la toma de decisiones en marketing. Madrid:
Thomson, 2005, p. 96.
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8.3.2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacibn que se manejara en el proyecto es la “Investigacion
descriptiva”, ya que esta se basa en describir los fendmenos para determinar la
incidencia, distribucién o las relaciones entre los mismos.

Este tipo de investigacion facilita el seguimiento y cumplimiento de los objetivos
propuestos, ya que esta investigacion nos lleva a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes, tanto del ambiente (entorno), como de
situaciones, objetos y personas.

8.3.3. Fuentes y técnicas de recoleccion de datos

Como fuentes de recoleccion de datos que se usaran para el trabajo de
investigacion de este proyecto, tenemos:

Fuentes secundarias: Respecto a la tematica pertinente a este campo de estudio,
revisamos documentos emitidos por el DANE, ANATO, el Ministerio de comercio
Industria y turismo y Cali en cifras, entre otras instituciones.

Fuentes primarias: Son las fuentes que brindan informacién o datos de “primera
mano”, es decir, informacidén que se obtiene directamente por parte del investigador
o del equipo de investigacidon mediante la aplicacion de distintas técnicas. Tenemos
entonces para tal fin, aquellas que para nuestro propadsito facilitan la investigacion
descriptiva:

» Encuestas realizadas para plena identificacion de necesidades y mercado
mas apropiado para el consumo y la comercializacion de servicios.

Visitas realizadas a empresas dedicadas al sector turismo, sean estas
productoras o comercializadoras, analizando su Merchandising.

Entrevistas a los actores involucrados.

Del mismo modo, visitas a posibles proveedores para evaluacion de precios,
calidad y disponibilidad de entrega de materia prima.

Observacion y revision de los sitios web de los actores involucrados.

YV VV V¥V

8.3.4. Calculo del tamafio de la muestra para aplicacién de encuesta a

nuestro segmento

Para nuestro caso de investigacion manejamos un tipo de Muestreo Estadistico No
Probabilistico, con una poblacion finita conocida, aplicando el método de muestreo
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por cuotas, el cual es similar al muestreo estratificado, pero sin eleccion aleatoria
dentro de cada estrato; al menos se garantiza que todas las submuestras estan
representadas en su debida proporcién. En la préactica, y con el objetivo expreso
de extrapolar los datos a toda la poblacién, es un buen sistema que permite
un acercamiento estadistico méas adecuado.

Utilizaremos para el calculo los siguientes parametros:

N (Tamafo de mercado objetivo): 1.432.196 Correspondiente al total de personas
gue viven en Cali entre 20 y 69 afos en la ciudad de Cali.

NC (Nivel de confianza): 95%
d (Margen de error): 5%

Z:1,96
pyq: 50%
N
n= 2 —
146 2(N 1)
Z*(p*q)
1.432.196

= 384 encuestas

, 0.052 (1.432.196 —1)
' 2
1,962 (0,5+0,5)

Segun la férmula obtenida de acuerdo a una serie de datos recolectados de nuestro
mercado objetivo, se obtuvo que es necesario realizar 384 encuestas entre
empresas, iglesias y personas del comun para realizar la investigacion y obtener la
informacion que sirva para aplicar estrategias comerciales para nuestro mercado
objetivo.

8.3.5. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

El presente estudio de mercado se realiz6 a las personas entre nuestro grupo
objetivo. El 100% de las respuestas fueron dadas por personas entre los 18 y 65
afos.

Se realizaron 24 encuestas reales y 15 encuestas piloto, entre el mes de mayo y
julio del afio 2012. Encuesta realizada por medio de Cuestionarios en Linea,
plataforma http://e-encuesta.com/ Para consultar por el formato de encuesta remitase
al Anexo a).
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A. Género y edad de las personas encuestadas:

Genero

Edad

Hombre
(S091%)

Mlujer Entre 18 327 (76.36%)
(49.09%)
Enize 23 7 37 (16.36%)
Enite 137 47 (5.45%)

Entre 48y 57 (1 82%)

Entre 58 365 (0.0%)

0 2 0 60 Ed 100

Encontramos que del 100% de las personas encuestadas el 50,91% son hombres
y el 49,0% son mujeres de los cuales el (76,36%) se encuentra entre los 18 y 27
afos seguido de las edades entre los 28 y 37 afios equivalente a un (16,36%), 38 y
37 afnos equivalente al (5,45%) y Entre 48 y 57 con un(1.82%).

B. Estrato socio economico y dinero disponible para actividades turisticas y/o
recreativas

puaii} pun)

20 30

60

40

’”mm frﬂﬂhﬂmﬁm

De$0a De$55000 aDe $105.000 aDe $210000De $350000 a  Mas de
o $30.000 $100.000 $200.000 pesosa $400.000 $400.000

Esteato | Estrato2  Estrato3  Estrato4  Estrato5  Estatod d2lms 0w T2 S00M A5R  0.%)
(64%)  (1813%)  (5364%)  (1455%)  (D.0%) (00%) (3.45%)

El 63.64% de las personas pertenece al estrato 3, el 18,18% al estrato 2, el 14,55%
al estrato 4 y solo el 3,64% al estrato 1; los cuales la mayoria tienen disponible para
gastar en servicios turisticos de 55.000 a 100.000 pesos siendo asi un 40.0%,
seguido de entre 105.000 y 200.000 pesos equivalente al 27,27%, el 18,18% se
encuentra entre los 0 y 50.000 pesos y solo el 5,45% tiene entre los 210.000 y
300.000 pesos libres.
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C. Preferencias y conocimiento de los servicios turisticos.

(Cuantas veces a hecho uso de los anteriores servicios turisticos en el afio?

Entre 1v3ve..
(61 11%)
Entre 37 5 ve
(20379%)

hlas de & veces
11196
Hinguna vez
(7.41%)

(Cuindo piensa en salir de turismo con familiares, amigos o compaiieros lo primero que piensa es en?:

100

Salir del pais  Salir a una zona nural otra? dinas euall
©43%)  cercana apartada de 0.0%)
1a ciudad.
(67 92%)

De los siguientes servicios turisticos, indique cuales conoce (Puede seiialar varias
opciones):

BN ===
Alilr do finoas (72731%) [ ]
Contens Resraacions. (72.1596) [ ]
Campanentos (3.15%) [ ]

Hinguno (0.0%)

Oteos? dinos cuales (364%) :]

0 il an 60 20 100

De las personas encuestadas, se encontro que el 67,92% prefiere salidas a zonas
rurales cercanas a la ciudad, el 37,74% prefiere salir a las principales ciudades
turisticas del pais y solo el 9,43% esta interesado en salir del pais. Por otra parte el
78,18% conoce mas los centros recreacionales y la misma cantidad de personas
conoce los servicios turisticos de fincas y hoteles con un 72,73%.

D. Uso de los servicios turisticos eh intensién de compra.

Las personas encuestadas manifestaron que hacen uso de los servicios turisticos
al menos 1 o 2 veces al afio siendo asi el 61,11%, el 20,37% entre 3 y 5 veces, el
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11,11% mas de 6 veces y tan solo el 7,41% no ha usado los servicios turisticos al
afio.

(Contrataria usted los servicios de una empresa que le brinde varias alternativas de diversion, esparcimiento y bio de ambiente a través del turismo interno
(zonas rurales)?

i
(90.0%)
No

(10.0%)

El 90% de las personas manifiesta que esta interesado en contratar los servicios
turisticos y solo el 10% de las personas mostro una negativa ante la contratacion
del servicio, datos claves para ANFES pues demuestra el interés que existe en las
personas de hacer uso de nuestros servicios en momento determinado.

E. Preferencia al momento de elegir un servicio turistico y intension de
compra.

De los signientes servicios de alojamiento turistico, ;Cudl elegiria, teniendo en cnenta las siguientes caracteristicas?

Hotel (compartido c... (11.54%)

Alquiler de fincas .. (§3.46%)

Centros Recteaciona... (23.08%)

Hinguno (1.92%)

La percepcidn de las personas en cuanto a los beneficios que ofrece el alquiler de
fincas comparado con otro tipo de servicios turisticos se ve reflejado en el resultado
donde 63,43% elegiria nuestro servicio, seguido de los centros recreacionales con
un 23,08% Yy los hoteles con un nivel de preferencia del 11,54% vy tal solo el 1,92%
no usaria ninguno lo que demuestra que nuestro servicio seria muy bien recibido
por las personas y una competencia muy fuerte en servicios de alojamiento.
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Las fincas de turismo regional tienen diferentes caracteristicas, entre estas se encuentran:
habitaciones cémodas, piscinas, spas, zonas recreativas y deportivas, canchas de fiithol, senderos ecolégicos, bares, restaurantes, televisién satelital, Internet, jacuzzis, canchas de tenis, gimmasios,
agua caliente y muchas mas comodidades.
Con la infc ion que ha ohtenido hasta el acerca del servicio
iEstaria dispuesto a contratar el servicio?

100
20

a0

a1 ‘| = I
0 ‘ | | ] —
& Probat Ha babl

F ¥ Noestay e interesa
(A0.339%) s (335%) a0 seguro sabermds
(34629%) (2%  00%)  aeereadel
servicio para
tomar la
derisidn
(19 23%)

El 40,38% de las personas encuestadas manifiesta que contratarian el servicio al
conocer a fondo los beneficios, el 34,62% probablemente si, el 19% se interesaria
en conocer mas acerca del servicio.

L Qué servicios complementarios le gustaria adquirir junto con el alquiler de Fincas turisticas?

Transporte (75 85%)
Alimentacidn (57 62%)
Seguridad (30.77%)
Logistica integral ... (11 54%
Cateringl’ servicio .. (13.46%)
Eecreacionistas Pr.. (11.54%)
DI profesional (11.54%)
Diecoracidn (1.92%)

Hinguna de las Ante . (385%)

Al momento de contratar los servicios de alquiler de fincas, se encuentra que el
78,8% estaria interesado en adquirir junto con la finca el servicio de transporte,
seguido del interés en la alimentacién con un 57,69%, seguridad 30,77%, 13,46%
catering, y logistica integral, recreacioncitas y dj con un 11,54% de preferencia.
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F. Criterio de preferencia y probabilidad de contratacion del servicio:

Las personas encuestadas el
¢ Cual o cuiles de los siguientes aspectos le atraen del servicio de alquiler de fincas? 76,92% perCiben que lo que
mas les atrae del servicio de
alquiler de fincas es que este
ofrece mas privacidad,
& libertad y posibilidades frente
o a otros servicios, el 15,38 que
es nuevo, el 9,62% no le atrae

100

a0

a

1] ninguno de aspectos, el 5,77
0 T T | | ib .
e es nuewva  Que es. Cue estd de Qu? B8 mas Ni.ngun9 de  Otrolpor perCI en que eS necesano y
W e ey g b que se encuentra de moda.
libertad y (1.92%)
posibilidades.
(TE.92%)

La mayoria de las personas
con un 58%, si les pareciera el
precio aceptable, puede que
contraten el servicio en un
tiempo, el 24% lo contrataria

Partiendo de la base que el precio de este servicio le pareciera aceptable...
¢ Qué probabilidad hay de que contrate el servicio de alquiler de fincas?

100

=0

@ en un tiempo, el 14% Ilo
" contrataria en cuanto
estuviese en el mercado, el
n T !
. [ ] 2% cree que no lo contrataria
Lo contratatia Lo contrataria  Puede quelo Mo creo gue lobo lo contrataria e |gua|mente eI 2%
efy cuanto enun tempo  contrate enun contrate (2.0%) e, ,
o ed Q409 e Q09 definitivamente no contrataria
(14.0%6) ' el servicio.

Después de contratar el servicio de alquiler de fincas ;Estaria dispuesto en dar a conocer a ANFES Fincas a través de: ( medios maxivos en internet,
Conversaciones con amigos chat o en persona, familia n otros medios?
E
(©304%)

HNo
(196%)

El 98% de las personas estaria dispuesto a informar a sus conocidos acerca de
nuestra empresa frente a solo el 1,96% de las personas que no estaria dispuesta a
hablar de nuestro servicio.
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G. Medios de preferencia de los clientes para contratar el servicio turistico
y recibir informacion.

(En qué lugar o lugares le gustaria poder contratar/utilizar el servicio de Alquiler de Fincas?

Internet( correo e... (90.0%)

Tienda (12.0%)

Vendedotes 7/ aseso . (28.0%) T

Otro(por favor, esp... (10.0%)

1} an

o0

LA través de que medio o medios le gustaria recibir informacién sobre este servicio?

100

E0

G0

40

{1l B B N g

Internet! Anuncios  Coren  Telewision Cufias de mensajes  Otro(por

comren (17319 (2115%)  (19.23%) radio de texto

electrdnico,
redes
soriales)
(100.0%)

(577%) EME whatespecifigue)

app,
line, EELL,
skype
(5779

favor,

0%

El 90% de las personas se
siente mas comodo vy
seguro de contratar los
servicios de alquiler de
fincas por medio del
internet con un soporte en
papel fisico, seguido del
28% que lo prefiere a
través de asesores, el 12%
a través de tiendas fisicas
y el 10% por otros medios.

El medio preferido para
recibir informacion es la
internet con un 100% de
eleccion, seguido de
correo fisico con el 20%,
television con el 19%y se
encuentran en la misma
preferencia las cufas de
radio y mensajes de texto
con un 5,77%.

H. Aceptacién de precios por parte de los clientes:

Segun los resultados encontramos que las personas consultadas tienen un alto nivel
de aceptacion de los precios indicados asi:

¢ Contrataria el servicio de alquiler de fincas a un precio de 25.000 pesos el dia, por persona? cupo miniine 10 acompaiiantes.

100

an

Al

1

Muy  Probablemente
probablements  (40.38%)
(3335%)

Es posa
probatls
(577%)
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Mo esnada
prabable
o)

Moo sé

@0%)



El 53,85% indico que muy probablemente adquiria el servicio por 25.000 pesos el
dia por persona, como minimo 10 acompafiantes, seguido de probablemente con el
40,38% y solo el 5,77% indico que es poco probable adquirirlo por este precio.

A medida que fuimos indicando precios altos de acuerdo al tipo de finca, aun asi el
nivel de probabilidad sigue siendo alto indicando que:

(Contrataria el servicio de alquiler de fincas a un precio de a 35.000 pesos el dia por persona? cupo minimo 10 acompaiantes.

uy probableme
(31259
Probablements
(43.759%)

Es poco probab...
B asa

1o es nada pro
B 0.
Wolosé

= 0w

45,75% probablemente adquiria el servicio por 35.000 pesos el dia por persona,
como minimo 10 acomparfantes, seguido de muy probablemente con el 31,25%
pero aumentando el nimero de personas a 14,58% que indico como poco probable
adquirirlo por este precio.

Al aumentar la opcion de contratar el servicio a 45.000 pesos el dia por persona,
como minimo 5 acompafantes:

,Contrataria el servicio de alquiler de fincas a un precio de 45.000 pesos el dia por persona? minimo 5 acompaiiantes.

Buy probableme
(1224%)
Probablemente
(30.61%)

Es paco prabab.
(34.69%)

No es nada pro
B az0

Nolosé
(3.169%)

Se encontrd que ya la mayoria es poco probable que contrate el servicio siendo este
del 34,69%, esta cifra es un poco equilibrada con el 30,61% de personas que indico
gue seria probable contratar el servicio y ya muy alejada de 12,24% que indico que
muy probablemente si lo contrataria a este precio, y solo el 8,61% indico que no lo
contrataria siendo esta una cifra muy significante.
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8.3.6. TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO

Tamafo del mercado global en pesos

Para la determinacion del tamafio global (en pesos) de nuestro mercado utilizamos
un informe estadistico de ANATO actualizado a mayo del 2013, el cual nos presenta
el total de las ventas de servicios turisticos, efectuados por las principales ciudades
del Pais.'®

El informe solamente presenta cifras hasta el mes de mayo de 2013, las cuales son:

v" Ventas servicios turisticos :

Enero-mayo: $696.433.954 millones de pesos.
El promedio mensual enero-mayo en ventas es el siguiente:

e 696.433.954 /5 = $139.286.790,8 pesos.

Realizando la proyeccion para noviembre, tenemos:

e 139.286.790,8 * 11 = $1.532.154.698,8 pesos.

Para calcular el mes de diciembre, afectado por el fenomeno de estacionalidad en
incremento de las ventas, utilizamos el indice 4,9%%° (0.049)

e (139.286.790,8 * 0.049) + 139.286.790,8= $ 146.111.843,5492 Millones.

Para un total anual de ventas de servicios turisticos en 2013 (incluye hombres

y mujeres):
v $1.678.266.542,3492 pesos

A nivel nacional, las agencias de viajes y turismo tienen el 65,28% del mercado
(promedio dado por las principales ciudades del pais) la proporcién correspondiente
a agencias de viajes y turismo en las ventas en la ciudad de Cali es
14,19%2°(0,1419):

18 (MinCIT ministerio de comercio industria y turismo, 2013)
19 DANE. Muestra mensual de comercio al por menor diciembre de 2012, 2012

20 (Anato asociacion colombiana de agencias de viajes y turismo, 2013)
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o $1.678.266.542,3492 * 0,1419 = $ 238.146.022,3593 Millones.

Se divide este total entre la poblacién de Cali entre los 18 y 65 afios 2! para calcular
el promedio de ventas per capita:

e $238.146.022,300 / 1.683.141 hombres y mujeres = $ 141.489 pesos al

afo en turismo.

Tamafo del mercado objetivo en pesos

Del 1.683.14122 de habitantes de Cali entre las edades de 18 a 65 afios, el 47,1%%
pertenece a estratos 3, 4,5y 6, a quienes queremos llegar con nuestra propuesta
de negocio y que tienen un promedio de inversién en servicios turisticos de 141.489
pesos, el tamafo del mercado objetivo en pesos es:

v’ 792759,411 X 141.489 = 112.166.736.302,979 de pesos Aproximadamente.

8.4. MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Teniendo en cuenta los elementos descritos en el apartado anterior, es relevante
contar con herramientas que permitan cuantificar la posicion que ocupa ANFES
dentro de la competencia del sector. Para ello se utilizara la matriz del perfil
competitivo, la cual tiene como objetivo “identificar los principales competidores de
la empresa asi como sus factores clave particulares, en relacion con una muestra
de la posicion estratégica de la empresa” (Vidal, 2004).

Como se mencion6 anteriormente en el analisis de la primera fuerza de Michael
Porter, los competidores directos de ANFES Fincas son:

e Califincas
e Col fincas
e Fincas manzano

Los factores criticos de éxito para este sector, son determinados con base en la
investigacion de mercados y en el andlisis de los competidores en cuanto a
fortalezas y debilidades. Dichos factores son:

2IDANE. Estimaciones de poblacion 1985-2005 y proyecciones de poblacion 2005-2020 nacional,
departamental y municipal por sexo, grupos quinquenales de edad, 2013.

22 (Alcaldia de Santiago de cali; Cali en Cifras 2011, 2012)
23 (Alcaldia de santiago de cali, 2013)
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Servicio al cliente: Partiendo de que el modelo de empresa tiene como eje
fundamental diferenciarse en el servicio, éste factor es importante y determinante
para el éxito de ANFES fincas. Ademas de ello, fue uno de los factores que arroj6
la investigacion de mercados como el que mas valoran los consumidores en este
tipo de industria.

Calidad: No puede haber un buen servicio si no existe calidad en los productos que
se ofrecen en ANFES fincas. Mejoraremos los servicios a través del cumplimiento
voluntario de estandares de calidad establecidos en normas técnicas que han sido
desarrolladas por entes especializados, Buscando mejorar la satisfaccion de los
clientes que tomen el servicio, al igual que tendremos el certificado de calidad
turistica voluntario promovido por el gobierno nacional mediante el ministerio de
comercio industria y turismo y su programa de la direccion de calidad desarrollo
sostenible.

Infraestructura: Este criterio es fundamental para analizar el sector, puesto que un
buen espacio geografico, una excelente y agradable infraestructura puede
determinar en parte el éxito de una compaifiia.

Precios: Dadas las condiciones socioeconomicas del mercado objetivo (estrato 3,
4, 5,6), ser competitivos en los precios de los productos que se ofrecen es
fundamental.

Con lo anterior, las escalas de calificacion para esta matriz van de 1 a 4 e indican lo
siguiente:

1 = mayor debilidad
2 = menor debilidad
3 = menor fortaleza
4 = mayor fortaleza

Las escalas de calificacion de cada factor, fueron asignadas bajo un criterio
cualitativo, teniendo en cuenta la investigacion de mercados y las conclusiones
obtenidas en las encuestas.
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Tabla 10: Matriz del Perfil Competitivo.

Anfes fincas y Eventos Col Fincas Fincas manzano Cali fincas
L3 5 3 5 8 5 8 5 =
So2 e | 8§ |85 g 23 g 25 g %5
= & N = a2 = a2 £ &2

5} S g 8 g S g 8 £
Servicio al

cliente 0,30 4 1,20 3 0,90 2 0,90 4 1,20
Calidad 0,15 3 0,45 4 0,60 3 0,30 4 0,30
Infraestructura | 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,60 3 0,45
Precios 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,40 3 0,40
Comodidad | 0,20 4 0,80 4 0,80 3 0,40 2 0,40

Total 1,00 3,70 3,55 2,6 2,75

Fuente: Creacion propia.

Con base a los resultados obtenidos en la matriz del perfil competitivo, modelada
por Vidal (2004) se puede decir que:

ANFES fincas presenta la mayor calificacion en el factor de éxito de servicio al
cliente, puesto que obtiene una valoracion de 4 (fortaleza mayor), frente al
calificaciéon de dos de sus competidores de (fortaleza menor), debido a que el
servicio a domicilio que ofrecen no es tan fuerte. Este hecho hace que ANFES fincas
obtenga una diferenciacion mas positiva frente a los consumidores pero es igual al
de uno de sus competidores por lo que es necesario encontrar una forma de
diferenciacion frente a este competidos que es fuerte en este factor de éxito.

El servicio al cliente (con mayor peso 0,30 en la tabla) es el que tiene mas peso o
importancia, Factor que le permite a ANFES fincas una aceptacion y preferencia por
parte de los consumidores, puesto que para ellos el servicio al cliente es relevante
dentro de este sector (segun lo afirman los resultados de las encuestas).

Por otro lado, el aspecto de calidad se encuentra relativamente equilibrado como
fortaleza menor (3) entre otro competidor, fincas manzano, Cali fincas y col fincas
se encuentra por encima del estandar con una calificacién de 4 (fortaleza mayor).
Este resultado de uniformidad hace que ANFES fincas y eventos no sea
diferenciado en cuanto a calidad frente a su competencia mas fuerte, por ello seria
adecuado hacer un mayor énfasis en este aspecto, logrando ubicarse en el primer
lugar igualando y mejorando este factor de éxito.

ANFES fincas y eventos también presenta criterios cuya calificacion se encuentra
equilibrada con todos sus competidores en infraestructura, teniendo todas las
competidores calificaciones de 3 (fortaleza menor). Por esto, es importante que el
ANFES fincas realice planes de mejora y pueda estar en un nivel de competencia
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mas fuerte, transformando dichas fortalezas de menores a mayores, y de esta
manera poder ser favorito de los clientes.

En cuanto a precios, encontramos que ANFES fincas también presenta criterio de
calificacion 4 (fortaleza mayor) lo que quiere decir que se encuentra mejor que su
competencia mas fuerte pues en este factor critico de éxito los deméas competidores
se encuentran en (fortaleza menor), aunque nos encontramos mejor es importante
gue ANFES fincas realice mejoras y/o acuerdos en el futuro para ofrecer ain mas
precios asequibles y asi afianzarse y mantener la delantera en este aspecto sin
reducir la calidad y ser los preferidos por los clientes en este factor.

Para finalizar, se puede concluir que ANFES fincas y eventos con su modelo de
empresa enfocado en el servicio al cliente (generacion de estrategias en cuanto a:
marketing directo, promocion de ventas, publicidad y las técnicas de venta
“capacitacion constante del personal) tiene grandes oportunidades al entrar al
mercado, debido a que posee los factores con mayor peso en la matriz 0,30 y 0,20
respectivamente; peso que fue asignado segun el nivel de importancia para los
clientes (determinado segun las encuestas). Factores que no han sido manejados
adecuadamente por los competidores actuales.

8.5. PLAN DE MERCADEO

La planeacion es un proceso dinamico y continuo y depende una alimentacion de
informacion externa e interna necesaria para que retroalimente el proceso, existen
una gran variedad de planes de mercadeo, en ANFES fincas y eventos crearemos
nuestro propio plan de mercadeo de acuerdo a nuestras preferencias consiguiendo
las siguientes tres estrategias:

» Estrategias que permitan el incremento el posicionamiento actual.

» Estrategias de publicidad méas efectivas de acuerdo a nuestro presupuesto.

» Sugerir estrategias de relaciones publicas que nos puedan facilitar las
ventas.

Objetivos cuantitativos:

» Aumentar en un 45% las ventas del servicio de alquiler de fincas en
temporadas altas y un 20 % en temporada baja.

» Aumentar la participacion que tenemos en el mercado en un 4 % en el
periodo que va de enero de 2014 a enero de 2015.

» Lograr un 40% mas la proporcién de los ingresos que quedan para la
antes de los intereses e impuestos y después de los gastos operativos,
tales como salarios, beneficios y viajes. Margen operacional.

Servicio basico:
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ANFES ofrece en la actualidad el servicio de Alquiler de Fincas hotel Turisticas que
contribuyen a satisfacer la necesidad de recreacion, planes vacacionales y
relajacion junto a los seres queridos o amigos. A medida que la empresa comience
a incrementar las ventas y tener mas participacion en el mercado se adicionara
nuevas lineas de servicio como:

Logistica integral de eventos a pequefia mediana y gran escala.
Campamentos.

Servicios recreacionales.

Catering de eventos (alimentacion profesional).

Servicios de asesoria empresarial,

Servicio de asesoria financiera

Servicio de transporte.

YVVVVYVYYV

Ventajas competitivas:

Funcionalidad

Las fincas turisticas sirven para salir de la monotonia ademas de ser un excelente
opcién frente a otros servicios de alojamiento como los hoteles y los centros
recreacionales ya que permiten tener la privacidad necesaria para disfrutar de la
tranquilidad de las zonas rurales con las personas que uno conoce, alejado de todo
tipo de persona desconocida, en la cual durante los dias acordados de alquiler, el
cliente puede sentirse temporalmente duefio de aquel magnifico lugar lleno de
opciones recreacionales mediante juegos de mesa, piscinas, deportes ademas de
todas las comodidades en haciendas tipo hotel.

Canales de distribucion

Nuestro servicio sera distribuido a través de internet como un canal directo mediante
catalogos virtuales y también fisicos, lo que le permite a los clientes acceder a la
informacion relativa de cada una de nuestras fincas.

Personal

Nuestro personal son profesionales en areas de la administracion y el mercadeo;
altamente capacitados e informados de todas las condiciones, opciones y beneficios
ofrecidos por cada uno de nuestras fincas, con la finalidad de ofrecer la mejor
asesoria posible para que el cliente siempre tome la mejor decisién de acuerdo a
sus necesidades

Publicidad
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Se realiza mediante medios masivos de comunicacion tales como la radio y las
revistas especializadas en turismo y mediante la publicidad online como se vera en
la estrategia de promocion mas adelante.

Ventas

Nuestras ventas se realizan mediante el uso de la aplicacion web de la empresa
donde se encuentra todas las opciones para llevar con éxito la compra del servicio,
con todas las garantias necesarias para el cliente, e igualmente se acuerda una cita
para que conozcan el sitio al cual se dirigira.

Se dispondra a futuro de un sitio fisico al cual los clientes puedan acercarse e
interactuar con un agente asesor que le muestre las garantias necesarias en cuanto
la adquisicion del servicio.

Tabla 11: Estrategias para Estimular la demanda Selectiva.

Estrategia Plan de accion

Expansiéon de mercado Nuevo canal de promocidn, revistas y paginas web
especializadas.

Captacion de clientes Se realizara mediante los servicios especializados y
personalizacion del Mismo, redes sociales.

Fidelizacion de clientes y atraccion Implementar un CRM con la base de datos y

de nuevos clientes por medio del encuestas de satisfaccion de los servicios y planes de

programa de referidos. referidos para Recompra.

Estrategias para estimular la demanda primaria

Incrementar el interés en la solicitud | Se creara un plan de referidos por servicios para hacer
de nuestros servicios a los clientes | valido un descuento

actuales.
Aumentar los niveles de consumo de | Se investigara y lanzara nuevos servicios conjunto
los clientes con los que ya se encuentran ofrecidos.

Estrategias de mejoras del servicio

Alinear los servicios de alquiler de fincas con los
cambios que el negocio necesita.

Incentivar la mejora continua del

servicio Identificar e implementar las mejoras con los servicios

de alquiler de fincas que le dan soporte a los procesos
del negocio.

e Revisar, analizar, y hacer recomendaciones sobre las oportunidades de mejora en cada
fase del ciclo de vida

e Revisar y analizar los logros del nivel de servicio.
Mejorar la calidad de los servicios de alquiler de fincas y logistica integral de eventos.
Efectividad y eficiencia a la hora de establecer los procesos del manejo de servicios.

e La mejora continua nos proporcionara el mejoramiento de la eficiencia y la efectividad de
los procesos y de todas las fases del ciclo de vida del servicio y también nos ofrecera la
opcién de medir los procesos y cada uno de los servicios
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Fuente: Elaboracion propia.

8.5.1. Estrategia de posicionamiento

En cuanto a los servicios ANFES fincas, ofrecera la oportunidad de asesorar a las
personas en todo momento para que puedan tomar la mejor decision, nuestra
estrategia sera la siguiente:

Con base a los beneficios: se hard especial énfasis en aquellos beneficios
caracteristicos que ofrece el servicio tales como la comodidad y sobre todo la
privacidad y libertad que solo se puede obtener en este tipo de alojamiento.

Frente a la competencia: explotar las ventajas competitivas y los atributos de
nuestra marca, comparandolas con las marcas competidoras mas fuertes vistas
anterior mente en el andlisis de la competencia. Es una estrategia que tiene como
ventaja lo que las personas hacen todo el tiempo “comparan con facilidad”, asi que
conseguir que ANFES este comparativamente posicionada por encima de las
demas, puede suponer una garantia de compra. No siempre nos podemos
posicionar frente a la competencia como la mejor marca o la marca lider, asi que
esta estrategia presenta dos variaciones:

8.5.2. Estrategia de precios

Los precios establecidos seran precios de referencia, ya que el conducto regular es
hacer una cotizacion de acuerdo al numero de personas que haran uso de nuestro
servicio, en donde la cotizacién por cliente debera de especificar:

v" Numero de personas que asistiran
v' Los dias que tomaran la finca
v' La fecha.

Teniendo en cuenta lo anterior se proporcionaran los precios de los servicios de
alquiler de fincas ofrecidos por Fincas:

Los precios del alquiler de fincas turisticas tipo hotel van desde los 25.000 a los
45.000 pesos, dependiendo de la calidad y el nUumero de personas que ocupen la
finca, estos precios son de acuerdo con un cupo minimo establecidos de 10
personas.

Las fincas dependiendo de los servicios con los que cuentan en cuanto a diversion,
tamafo, comodidad, tienen precios minimos que oscilan entre los 250.000 pesos y
los 450.000 pesos el dia.

Politica de descuentos:
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Se tendra en cuenta el porcentaje de descuento dependiendo del niumero de
personas a ocupar el servicio y por persona adicional:

» 5% de descuento si el nUmero de personas a ocupar la finca es igual o0 mayor
a 10 personas no superando las 15 personas.

» 10% de descuento dependiendo del nimero de personas adicionales
después de 15 personas.

» 15% de descuento si adquiere el paquete todo incluido de la finca: que
incluye: alquiler de la finca, personal de aseo, meseros, transporte, catering,
decoracion y dj si se desea realizar un evento. En este caso se sumara el
precio de alquilar la finca mas el servicio del evento menos el descuento.

Se tendrd en cuenta un descuento adicional si se alquilan fincas de turismo con
capacidad maxima de mas de 100 personas con el paquete todo incluido y cupo
total.

8.5.3. Estrategia de plaza

La zona geografica donde ANFES Fincas llevara a cabo sus actividades en es la
ciudad de Cali, y dependiendo con la evolucion del negocio se pondra a
consideracion el plan expansionista de la empresa a otras zonas geograficas del
territorio nacional.

8.5.4. Estrategia de Promocion

Los medios de promocion masivos a utilizarse seran:
Internet: (Nuestro principal medio de publicidad.)

Redes sociales planes de mercadeo ofrecidos por estas redes sociales donde
interactian muchos usuarios, cuentan con planes promocionales que se ajustan a
cada zona geografica y el pago es por clic donde los presupuestos van desde
$20.000 pesos diarios dependiendo del numero de clics al dia:

$19 558 Aprasimadamente de 86 a 343 "Me o -
B9779
$19 S58
B29 338
B39 117

= - e e e Tl | Cancelar

Mercadolibre.com: El mayor Mercado Virtual de América latina, donde puedes
comprar y vender de todo.
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Google AdWords: medio de publicidad online donde se crean anuncios a través
de palabras claves, publico objetivo y zona geografica de influencia.

Vallas publicitarias: ubicada estratégicamente a la salida de la ciudad de Cali,
entre el kilbmetro 18 y 30 via al mar, eventos sociales y religiosos.

Prensa: publicacion de anuncios en los principales periodicos de Cali.

» El Tiempo
» El Espectador
» ADN

Programa de incentivos: cada cliente que refiera nuestro servicio de alquiler de
fincas se le hara efectivo un descuento del 5% en su préximo alquiler, y personas
recurrentes de nuestro servicio se le hara un descuento del 10%.

8.5.5. Estrategias de introduccion al mercado

ANFES optara por introducir el servicio de alquiler de fincas en el mes de abril del
2014. Se ha determinado este periodo de lanzamiento analizando el entorno interno
y externo asi como también las tendencias de la economia y de la sociedad y por
ser una fecha donde se realiza la semana santa, fecha durante la cual las personas
realizan unas cortas vacaciones junto con familiares y/o amigos .

Inicialmente se espera dar a conocer la estrategia de introducciéon al mercado, con
los beneficios que ésta posee y a un precio definido asi:

Entre 25.000 y 45.000 pesos por persona, para grupos minimos de 10
acompafantes, para un minimo de alquiler de las finca de 250.000 pesos el dia 'y
maximo 450.000 pesos, en su modo basico.

La cual se ha fijado de acuerdo con el andlisis realizado en la seccion de estrategia
de precios, se cree que tanto la fecha como el precio estan acordes con las
necesidades y requerimientos de los clientes.

Uno de los requisitos mas apremiantes para la empresa fue establecer el canal de
distribucion mas conveniente para el producto, ya que de éste dependen otras
decisiones que se tomaran en el momento de realizar el plan de mercadeo, para
esto se tuvieron en cuenta diferentes factores, y se llegd a la conclusion de que el
canal seria a través de internet y directamente por el personal de asesores de la
empresa esto implica que no se utilice ningun tipo de intermediario para realizar
toda la labor de distribucion del servicio ofrecido por la empresa.

Estrategia de servicio:

El buen servicio al cliente es un factor determinante para que los clientes queden
totalmente satisfechos no so6lo con la adquisicién de nuestro servicio de excelente
calidad sino para que la imagen de la empresa sobre salga de la competencia. Es
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vital para la empresa causar desde el inicio una impresion positiva, para lo cual se
realizaran las siguientes acciones:

Servicio de atencién al cliente multiplataforma: a través de redes sociales,
correo electrénico y chat interactivo, asesoria telefonica moévil y fija que permita
tener un canal abierto y participativo de atencion al cliente de forma constante para
construir la confianza y la credibilidad en base a la coherencia y los compromisos.
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9. ANALISIS TECNICO

9.1. FICHA TECNICA DEL SERVICIO

El servicio de alquiler de fincas turisticas tipo hotel, tendra las siguientes
caracteristicas técnicas:

Tabla 12: Ficha Técnica del Servicio (alquiler de fincas).

NOMBRE DEL SERVICIO: Alquiler de Fincas
DENOMINACION TECNICA DEL SERVICIO

Gestioén de alquiler de fincas turisticas tipo hotel o recreacionales en el area
metropolitana de Santiago de Cali.

DESCRIPCION GENERAL
Servicio administrativo especial que ofrece el alquiler de diferentes fincas turisticas tipo hotel
a personas naturales o juridicas tales como empresas, instituciones religiosas y educativas,
grupos familiares o de amigos ubicadas en los corregimientos aledafios a la ciudad de Cali y
calima Darién.
La empresa dispone de un lugar especifico para alquiler de fincas a los cuales llamaremos fincas
disponibles para el servicio.
Las diferentes fincas ofrecen la oportunidad de ser administradas a través de Anfes fincas el cual
las gestiona la logistica y plan de mercadeo, se consiguen los clientes y se alquilan, luego se
efectle el pago del porcentaje pactado por el alquiler a los duefios de las fincas.

DEFINICION
Alquiler de fincas es una opcién viable y econémica de pasar dias de recreacién con los diferentes
grupos de interés ubicadas en los diferentes corregimientos cercanos o aledafios a la ciudad de
Cali en el valle del cauca, son fincas dotadas con todos los implementos necesarios para el disfrute
y comodidad de los clientes que las alquilan para pasar fines de semana fuera de la cotidianidad
de sus lugares de vivienda o trabajo y alejados de la contaminacion de las ciudades.
El alquiler de fincas se hara a personas naturales o juridicas con un nimero de personas
acompafantes determinados segun las caracteristicas de las fincas.
Los funcionarios de la agencia de turismo regional y logistica de eventos Anfes en la sucursal
virtual de la empresa http://www.fincasyeventos.com.co, www.eventosyfincas.com,
www.eventosyfincas.worpress.com, seran responsables del cumplimiento de los procesos,
Administrativos y Operativos del servicio para el alquiler de las fincas de recreo turisticas.
REQUISICION

Servicios Catélogo de fincas para disposicion de los usuarios.
Alquiler de fincas Fincgs disponibles para grupos de personas pequefios

medianos y grandes.
Alquiler de Fincas para

- Fincas disponibles para grupos pequefios de personas
descanso Familiar p para grupos peq p
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Alquiler de Fincas para
Integracion Empresarial
Alquiler de Fincas Grandes
para Campamentos Iglesias

Alquiler de Utileria, Carpas y
sillas.

Transporte

Carpas para campin.
Guia turistico
Servicios recreacionales

TELEFONOS
CORREO ELECTRONICO
UBICACION:

CIUDAD CONTACTO
ZONA DE INFLUENCIA:

Fuente: realizacion propia.

Fincas disponibles para grandes grupos de personas.
Logistica de servicios de utileria y adecuacion de espacios
para eventos.

Equipo completo de sleeping bag con manual de usuario y
equipo profesional de carpas estructurales.

Buses y busetas aptos para el transporte de personas. Segun
el nimero de personas a albergar.

SERVICIOS ADICIONALES

Insumos y Personal encargado de la preparacion de comida.

Comida
Tours
CONTACTO
57-3006184178 // 3003449487 //3015104523
info@eventosyfincas.com

Pagina Web: www.eventosyfincas.com
Facebook:https://www.facebook.com/Turismoregionalyevent
osanfes

Cali, Valle

Kilémetro 30, kilometro 23, el Carmen, el saladito, Cali y su
area metropolitana.

El servicio que se trata de ofrecer es el de alquiler de fincas turisticas tipo hotel que
con su modelo de negocio permite a los clientes descansar, tener tranquilidad,
reunirse con sus grupos de interés en forma privada y econdémica en entornos

ecoldgicos que ofrecen:

e Total privacidad para disfrutar del ambiente comodo y natural.

¢ Fincas dotadas y acondicionadas para que el cliente no se preocupe por nada
mas que pasar la mejor experiencia recreacional o de descanso.

e Zonas de recreo: canchas futbol y basquetbol, piscina, salén de juegos:
domino, parqués, billar y sapo.

e Zonas protegidas y seguras.

e Senderos ecoldgicos: espacios para caminar y tener contacto con la

naturaleza.

ANFES ha invertido tiempo, esfuerzo, recursos y dedicacién para obtener un
servicio acorde con las necesidades del consumidor de hoy.

Han sido alrededor de 10 afios efectuando la labor de Investigacién y Desarrollo del
alquiler de fincas tipo hotel turisticas. Durante este periodo ANFES ha invertido
aproximadamente $10°000.000 pesos en Investigacion y Desarrollo, y se espera
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con esto posicionar el servicio en el mercado y a su vez llegar a consolidar a la
empresa. A medida que se vayan obteniendo utilidades se proyecta destinar un 10%
de las ventas a la tarea de investigar y desarrollar ain mas el servicio y asimismo
crear nuevos servicios conforme a la demanda estimada para conseguir un
crecimiento de la empresa.

Proceso productivo:

En ANFES el proceso productivo, es establecido mediante parametros tales como
comodidad, estado y opciones recreacionales para la obtencién de un servicio de
excelente calidad, es decir que cumpla con los requisitos del cliente.

El proceso productivo utilizado en ANFES Fincas se muestra en el siguiente
diagrama de flujo el cual maneja en forma éptima las operaciones requeridas para
la realizacién del servicio y disminuye al maximo los desplazamientos, debido al
disefio adecuado.

9.1.1. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

A continuacion presentaremos el diagrama de flujos del proceso por el cual se lleva
a cabo el alquiler de fincas en ANFES:
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Tabla 13: Diagrama de Flujo del Proceso.

Eventos

Listado con los tipos de eventos en

Se analizan todas las fincas disponibles y se escogen los que nos especializamos

Ias fincas que nos brinden la tarifa mas competitiva
para ofrecer al cliente

La tarifa es
competitiva

iy Se contrata a empresa HH que
establecer grupo minimo a confratar ofrece el mismo servicio pari
(Iglesias el grupo minimo es de 30 que atienda al cliente con otra
personas, en Familias de 6 y en empresas tanifa
el G-m es de 3bPersonas y se le asigna
un precio

Se publican las fincas y eventos en los
diferentes medios de comunicacion
pagina web, redes sociales

el cliente

El cliente Nos contacta por, teléfono Hacer efectiva la contrata

book, pagina web o referido por otro comision el
cliente servicio

ue se han venido atendiendo.

El
cliente evento
solicita

tiene
lugar alquiler finca

- para salon de
\ realizar
paquete de
e evel
servicio acorde
alas
necesidades

Finca y evento

e realiza una
propuesta de
desarrollo del servicio

El cliente analiza los
precios y solicita el
maximo descuento posible

Realizar el mejor
descuento posible al
cliente y enviar
propuesta

El cliente

acepta la

propuest
a?

WV

Recibir Aceptacion de
Propuesta

Se contrata el
servicio

Programar inicio del
servicio y su debido
transporte al lugar

Se Termina proceso del
Dar inicio al desarrollo del servicio y se aimacena
servicio contacto.
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9.2. Plantafisicay Equipos

Localizaciéon de la Oficina:

La ubicacion de nuestra oficina se encontrara en la zona de Cali donde hay mas
afluencia de clientes para Eventos y Fiestas, conocidos como el Sector de Alameda
sobre la calle 9 entre las carreras 20 a la 32. Es una zona de alta concentracion de
proveedores y que en la actualizada no hay un proveedor logistico de Fincas y
Salones a gran escala, con nuestra propuesta lograremos buenas alianzas
estratégicas para complementar los servicios que la competencia del sector ofrece,
al punto de no ser un competidor directo de la zona sino mas bien una empresa
aliada para complementar los servicios que se ofrecen en el sector.

9.2.1. Planta

Asi se vera la oficina principal de anfes fincas y eventos, un espacio transparente
para transmitirle al cliente la mayor transparencia en servicios .

Grafica 24: Plano en formato 3D vista frontal superior.

e—

.
0 *
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Grafica 25: Plano de planta en Formato 3D: vista frontal

9.2.2. Equipos

En ANFES Fincas de turismo se utiliza la tecnologia dura y blanda adecuada para
el proceso productivo, como lo es: aparatos electronicos y mobiliario, esta
maquinaria y equipos ha sido adquirida por la empresa teniendo en cuenta las
necesidades basicas pues de esta forma se garantiza total eficiencia en el proceso
productivo.

Para el manejo de la maquinaria de la empresa ha capacitado al personal mediante
y de esta manera se garantiza un proceso productivo sincronizado, sin fallas por
manejos deficientes o por desconocimiento del funcionamiento tanto de la
maquinaria como de los equipos.

El mantenimiento de las maquinas se realiza mediante el servicio técnico de cada
empresa proveedora los cuales utilizan un programa desarrollado especificamente
para dar cumplimiento a esto, pues es de vital importancia para evitar paradas o
detenimientos en la produccion

En Anfes Fincas y Eventos requerimos basicamente de los siguientes equipos de
oficina:
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Tabla 14 Requerimientos de Equipos Tecnoldgicos.

Tecnologia

Requerimiento Portatiles marca del Laptop Vostro 5470

Cuarta generacion del procesador Intel® Core™ i3-4010U (3MB Caché, 1.70 GHz)
Windows 8, 64 bit, Espafiol, BCC
Pantalla LED iluminada con TrueLife™ de 14.0" de alta definicion (HD) (1366 x 768)
GB! Un canal SDRAM DDR3 a 1600 MHz
Disco Duro de 500GB 5400 RPM SATA
Gréficos Intel® HD 4400
1 afio de garantia limitada,
e 3.61lbs
Las usaremos en una gran cantidad de tareas basadas en la oficina. Pueden realizar tareas simultaneas y de
gran procesamiento de informacion.

Especificacion
técnica

Funcionalidad

Cantidad 3 unidades
Costo 4.046.997 Moneda local, incluye fletes e importacion, IVA
... Tecnologa_
Requerimiento Televisor 60" F6400 Series 6 SMART FULL HD LED TV
Especificacic’)n Producto: LED,Series: 6,Pantalla Inch 60, resolucion:1.920 x 1.080, Video Velocidad de movimiento libre480
técnica Micro Dimming ,Micro Procesador de Imagenes 3D HyperReal Engine, Dynamic Contrast Ratio Mega , Contraste,

Realzado amplio de colores (Plus) Si, Auto Motion Plus 120/240Hz 120 Hz, Film Mode Si,
Natural Mode Support Si,

Funcionalidad Mediante las pantallas led de Samsung que seran ubicadas en el lobbies de la oficina se pasara publicidad,
presentaciones y todas las fincas que tenemos a disposicion. O sea mostrara nuestro portafolio de servicios.

Cantidad 2
Costo 11.998.000
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Tecnologia

Requerimiento

Especificacion
técnica

Funcionalidad

Cantidad
Costo

Requerimiento

Especificacion
técnica

Funcionalidad

Cantidad
Costo

Multifuncional SAMSUNG SCX-3405/XAX

Marca:Samsung

Funciones: copiadora, escaner, impresora

velocidad de impresion: 20 paginas por minuto blanco/negro
resolucion de impresion: 1200 x 1200 dpi en blanco/negro
resolucion del escaner: 600 x 600 dpi

conectividad: cable USB

garantia: 12 meses

Impresora necesaria para imprimir cotizaciones, flayers o informacién pertinente para la empresa y los clientes

1
$ 269.000 pesos
Tecnologia

Tablet LENOVO A2107 - 59335905
sistema operativo :android

versién sistema operativo: 4.0ics
tamafio de pantalla: 7 pulgadas
disco duro: 16gb

memoria expandible:  hasta 32gb

memoriaram: 512 mb

conectividad:  bluetooth, wifi

camaras: 2

procesador tablets: mtk 6575 1.0ghz cortex a9 sc

resolucién de pantalla: 1024 x 600

Tableta especial para los asesores comerciales para mantener contacto con los clientes y ofrecer los servicios de
manera gréfica en cualquier lugar donde se encuentren.

5

1.144.870 pesos
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Tecnologia

Requerimiento Aire Acondicionado SAMSUNG SP 9BTU 220V Blanco
Especificacion e Marca: Samsung
técnica e Tipo: mini split
= e Capacidad: 9000 btu
e Voltaje: 220 v
Funcionalidad Ofrecer comodidad a los clientes y trabajadores favoreciendo las condiciones y el desempefio laboral
disminuyendo el riesgo de estrés por las condiciones del ambiente. Por posibles temperaturas extremas en el
area laboral.
Cantidad 1
Costo $ 1.099.000 pesos
Tecnologia
Requerimiento Teléfono PANASONIC KX-TS500LXW
Especificacion Especificaciones: Blanco, Lineas Telefonicas 1, Timbre Distintivo Si, Identificador de Llamada en espera,
técnica Memoria de Identificador de Llamadas 100 nimeros, Marcado Rapido Si ,Tecla de Navegacion S, Control de
Volumen del Auricular Si, Hold Si, Mute Si, Redial Si, Flash Si, Pausa Si, Tone/Pulse, Programable Si, Montable
en Pared Si
Funcionalidad Recibir y hacer llamadas a los clientes y a personas en general.
Cantidad 6
Costo 155940 pesos
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Tecnologia

Requerimiento

Regulador Estabilizador Cdp 1006 1000w 6

Funcionalidad Necesario para proteger los equipos de las descargas eléctricas que dafian los equipos de computo,
Cantidad 5
Costo 240615

Tabla 15 Requerimientos software.

I

Requerimiento Office 365 Pequefia Empresa Premium

Especificacién sistema operativo Windows 7, Windows 8

técnica Equipo y procesador: Procesador de 1 GHZ o mas rapido de x86 o de 64 bits con conjunto de instrucciones SSE2.
Memoria: 1 GB de memoria RAM (32 hits), Se recomiendan 2 GB de memoria RAM (64 bits) para las caracteristicas
de los graficos, la blisqueda instantanea de Outlook y determinadas funciones avanzadas.

Espacio en disco: 3 gigabytes (GB)

Resolucion del monitor: 1024 x 768

Funcionalidad El Office permite la gestion de las actividades de la oficina, realizar cartas, presentaciones, informes, estadisticas,
calculos matematicos, gestion de correos electrénicos, etc.

Cantidad 1 licencia para 10 computadores o empleados

Costo 285000 pesos sin IVA

™ ERIEGEEEPEP

/| Software
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Requerimiento Licencia de Video-Conferencia — Webex Premium 8 (Cisco) Videoconferencia entre ocho personas
Especificacién Video de Alta Definicion. Almacenamiento de 1 GB VolIP (Internet) Permite Compartir Documentos, Escritorio,
técnica Aplicaciones y Realizar Control Remoto. Conexion Movil. Mensajeria Instantanea. Realizacién de Numero llimitado
@ de Reuniones.

Funcionalidad Permite realizar reuniones, conferencias y demostraciones en forma virtual, sin necesidad de un desplazamiento
fisico a las instalaciones de la empresa, desde cualquier parte con un buen acceso a internet. Permite compartir
archivos y documentos de forma casi inmediata por medio del almacenamiento que ofrece la herramienta.

Cantidad 1
Costo 38000 pesos mensuales
Tabla 16 Requerimientos de Servicio.

Servicio

Requerimiento Plan empresarial de Internet UNE banda ancha de 6 Mb plus, television digital y telefonia empresarial

Especificacion técnica Internet banda ancha de 6 Mb

Funcionalidad Permite la navegabilidad, la comunicacion, de doble via con los empleados y clientes a través de las redes
sociales, correo electronico, la web en general, y entretenimiento para los clientes a través de plan de
television.

Cantidad 1 plan de internet ilimitado

Costo 66.004 mensuales $31.320 mensuales $43.662 mensuales

Imagen
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Tabla 17 Requerimiento de muebles de oficina.

T Muebles de oficina

Requerimiento Escritorio gerencial Tempo Linea Area XXV C

Especificacién técnica | Construido en melamina Faplac de 25mm. Laterales realizados en Superplac de 25mm. Terminacion de

ES— cantos perimetral Raukantex de Rehau con P.V.C. de 3mm de espesor y mecanizado de aristas con radio
de 3mm. Provistos con regatones niveladores para corregir imperfecciones del area de apoyo y
perforaciones para el anclaje de planos de trabajo y pantallas, logrando de esta manera una sélida
estructura final. Pantallas realizadas en Superplac de 25mm. Los planos de trabajo poseen tapa pasacable
de 60mm de diametro. Colores a eleccion. La fijacién se realiza mediante perno de acero y tambor +
prisionero en zamac, con terminacion en brufiido negro, sistema "BARILOTO".

ol

Funcionalidad Permite
Cantidad 1
Costo $ 650.000 pesos
Requerimiento Escritorio Para Oficina Tempo Linea Areas 2
Especificacion técnica Escritorio para oficina. |deal Recepciones o Puestos Operativos de trabajo. Colores a eleccion.

Realizado y acabado en MDF de 25mm de espesor. Sistema de agarre por exofix de facil armado y
desarme. Opcional en melamina. Escritorio Operativo. Es una linea funcional que aporta espacios
acogedores, sobrios y representativos. Cubre todas las necesidades de organizacién e imagen en
areas ejecutivas y direccionales de la empresa. Consulte otras opciones en medidas.

Funcionalidad Escritorio para asesores comerciales y trabajadores de la empresa
Cantidad 3
Costo 1.200.000 pesos
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Requerimiento SALA DE ESPERA MODERNA

Especificacién técnica Soféd moderno estructura interior en madera, espuma de alta densidad, tapizada en prana o cuerotex.
Color segun eleccion.

Funcionalidad Sala de espera para la comodidad de los clientes que ingresen a las instalaciones de la empresa.

Cantidad 1

Costo $ 310.000 pesos

Imagen
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9.2.3. Localizacion y tamafio.

Nuestra oficina quedara ubicada en el area del Barrio Alameda en la ciudad de Cali,
donde se alquilara inicialmente una oficina que nos permita tener un punto de
servicio al cliente central y de facil acceso.

La oficina se ubicara en la direccidn:

Oficina virtual: www.fincasyeventos.com.co // www.eventosyfincas.com vy
Facebook: Anfes Fincas // o / / Turismoregionalyeventosanfes

Una vez el cliente nos contacta se determina la necesidad y sus requerimientos, Si
necesita la finca para Familia, Iglesia o0 Empresa manifestando la fecha requerida y
se procede a ofrecer las instalaciones mas adecuadas a su necesidad, o logistica
de eventos.

Inversion en activos fijos:

Oficina: En Alameda encontramos un lugar estratégico, es un area muy
concurrida de personas donde se encuentran diferentes tipos de empresas de
comercio con amplio recorrido en el sector, en este sector de la ciudad inicialmente
gueremos alquilar un espacio que cuente con las comodidades necesarias para
ofrecer nuestros servicios al publico. Encontramos una inmobiliaria que nos ofrece
a un muy buen precio la siguiente oficina:

CLASIFICADOS"™

Costo del alquiler: 500.000 pesos
Area en metros cuadrados: 77M?
Caracteristicas:

Cuenta con 2 bafios, cocineta, aire acondicionado, 3 espacios y recepcion, servicios
publicos a prorrata y 3 lineas telefénicas.

Inmobiliaria: Jminmobiliaria
Contacto: 6802266 3154989203

Pagina web: www.century21colombia.com

Opciodn de alquiler antes de compra: 800.000 pesos
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9.2.4. Distribucién de la planta

La oficina estara dividida en 5 areas asi:

Recepcidn y secretaria: Espacio modular dotado con conmutador para el manejo
de 2 PBX y cada uno con la capacidad para conectar 10 lineas, fax, archivador
modular, 1 silla ergonémica equipo de computo. Area 2.5 m x 2.5 m.

sala de ventas: Espacio modular con 6 puestos de atencion al cliente, cada uno
con 1 silla ergonémica, equipo de computo doble pantalla, software Amadeus,
archivador modular, teléfono multilinea, 1 silla estatica y 1fax. Area 3m x 3m

Para iniciar se dotaran solo 5 puestos de trabajo y sin fax.

Sala de espera: Espacio modular con 3 sillas estaticas en linea, y 1 TV con videos
institucionales.

Area: 3m x 3m

Oficina administrativa: Espacio modular con 1 silla ergonémica, 1 teléfono, 1
equipo de computo y una mesa para reuniones con 4 sillas estéticas.

Area 4m x 4m
Para iniciar solo se dotara el puesto de Gerencia.

OFICINA COMERCIAL: Espacio modular sin divisiones con capacidad para 8
puestos, cada uno dotado con 1 silla 1 equipo de cOmputo y 2 teléfonos multilinea.

Area 16m x 16m
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10.ANALISIS ADMINISTRATIVO

10.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Tabla 18: Direccionamiento Estratégico ANFES

OBJETIVOS

|

ESTRATEGIAS

|

ACTIVIDADES

COORPORATIVOS

Crear valor permanente para
con nuestros empleados,
clientes, y comunidad en

general.

Informacioén Oportuna para los grupos
de interés.

Escucha de los actores involucrados
como insumo para la toma de
decisiones.

Presentar informes mensuales a los
inversionistas, clientes y comunidad en
general

Entrevistas y/o reuniones mensuales con
inversionistas, clientes, empleados y
comunidad en general.

Cautivar a nuestros clientes y
prospectos constantemente.

Desarrollo de simulaciones y
presentaciones en vivo de los
Servicios.

Centro de soporte y atencion a clientes
en forma personal o virtual.

Capacitar a todos los empleados de la
organizacion en los procesos que
impliguen el contacto directo con los
clientes.

Organizacion de una Reunién de
Presentacion de los servicios cada mes
antes los clientes y prospectos.

Cada empleado debera rotar por lo
menos un dia al mes por una de las areas
de la organizacion.

Todos los empleados deben
responsabilizarse por la oportuna
respuesta al cliente o prospecto,
especialmente si este le ha indagado.

DE NEGOCIOS

Desarrollar capital
organizacional y tecnolégico
constantemente.

Programa de investigacion, desarrollo
e innovacion de tecnologias.
Programa de optimizacién y desarrollo
de procesos y operaciones que
responda a las necesidades de la
organizacion. Desarrollo de nuevas
soluciones.

Cada empleado deberéa entregar cada
mes propuestas de soluciones u
optimizacion de procesos, servicios,
estrategias, etc.

Cada empleado debera dedicar 2 horas
de trabajo semanal a la investigacion,
desarrollo e innovacion de nuevas
tecnologias. Para esto presentara un
informe mensual de sus resultados.

Construir desarrollo humano
en los empleados de la
organizacion.

Programa de Formacion y
Entrenamiento por Grupos de Trabajo,
de acuerdo con su especificidad.
Acompafiamiento a los Nuevos
Integrantes.

Ensefianza de Inglés en Alianza, con
Institutos Reconocidos, a quienes
ostenten dificultades en este idioma.

Formacion y entrenamiento de equipos de
trabajo 2 horas a la semana.

Seguimiento y Acompafiamiento
constante por parte del equipo de trabajo
y el responsable de recursos humanos, al
nuevo integrante.

La empresa aportara el 50% de cada ciclo
de inglés a cada empleado.

Propender el mejoramiento e
innovacién continua de
nuestros procesos, servicios,
estrategias y politicas de cara
con el cliente.

Planeacion en todos los niveles de la
organizacion.

Control y Seguimiento en todos los
procesos y operaciones de la
organizacion.

Evaluacién periddica de las
estrategias, politicas procesos y
operaciones.

Establecimiento de planes de
contingencia.

Reuniones para compartir experiencias
entre los grupos.

Cada empleado debera planeara cada
mes lo de su mes subsiguiente y todos los
dias.

Cada semana se llevara a cabo por parte
de la gerencia la evaluacion periddica de
procesos y operaciones.

Cada trimestre la gerencia analizara las
Ultimas situaciones del entorno y de
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10.2. MISION, VISION, VALORES

10.2.1. Misién

Anfes fincas es una empresa que entrega soluciones integrales en logistica y
realizacion de eventos en diferentes fincas del departamento del Valle del Cauca
ademas del alquiler de una gran variedad de fincas que ofrecen confort y un lugar
de descanso y encuentro con los seres queridos a familias, amigos, empresas o
particulares con distintos tipos de género y tematica, aplicando los principios de
responsabilidad social y ambiental que le da sentido a su origen ,a su desarrolloy a
Su estrategia de negocios siempre enfocados a entregarle el mayor beneficio a
nuestros clientes.

Experiencia, fortaleza, transparencia y capacidad, son los principales rasgos que
nos identifican ademas de siempre enfocarnos principalmente en la responsabilidad
social y ambiental. Que hace que siempre tengamos la capacidad para acercarnos
a la gente y mantener la eficiencia en lo que hacemos.

Ofrecemos servicios integrales en alquiler de fincas y realizacion de eventos que
satisfacen necesidades particulares a cada uno de sus clientes, con los mas altos
estandares de calidad.

10.2.2. Vision

Anfes Fincas turisticas sera para el 2018 reconocidos como una de las mas
destacadas empresas en el sector turismo regional de fincas con caracter
internacional y sentido de la responsabilidad social y ambiental, seremos una
empresa en la que nuestros clientes confien plenamente logrando un crecimiento y
reconocimiento positivo para que se postule como la mejor a nivel nacional con
proyeccioén internacional.

10.2.3. Valores y Principios

La estructura organizacional que da vida a Anfes fincas y eventos se inspira en los
siguientes valores:

1. Etica: El comportamiento de todo el personal en las diferentes circunstancias
gue puedan existir debe ser de las formas mas honestas posible ademas de
integridad y justicia.

2. Compromiso: Los colaboradores se caracterizaran por que trabajaran en
equipo, con amor por el trabajo, mucha lealtad y transparencia frente a la
organizacion. Lo anterior comprende el elemento basico para que la empresa
alcance ventajas competitivas con miras hacia el futuro.

3. Rentabilidad: Solo siendo rentables se puede crecer y asegurar una
permanencia en el mercado y de esa forma retribuir a nuestros trabajadores
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y a la sociedad en general, por o que todos estaran comprometidos con
alcanzar altos niveles de productividad y rentabilidad.

Calidad: Respetaremos y aplicaremos todos los estandares establecidos en
cuanto a la calidad en los servicios turisticos, siguiendo a los procesos de
certificacion crear una cultura de excelencia en la prestacion de los servicios
turisticos a los consumidores, el Certificado de Calidad Turistica se convierte
en una herramienta de promocion y reconocimiento, que redundara en el
crecimiento y fortalecimiento de nuestra empresa.

Talento humano: Contar con el personal adecuado en el momento
adecuado y con la capacitacion necesaria para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes en cuando al proceso de la separacion de servicios
turisticos.

Responsabilidad social: Es nuestro deber tanto moral como empresarial,
comportarnos y debemos comportarnos como buen vecino en todas nuestras
actividades y considerar la responsabilidad social como uno de nuestros
principios basicos. Tales como :

» Las personas estan primero y nuestra primera prioridad es la seguridad
de cada uno de nuestros empleados.

» Mantenemos los estandares mas altos de gestion corporativa, ética y
honestidad en todos nuestros negocios y cumplimos con las leyes en
todos los lugares donde operamos.

» Somos vigilantes de la proteccion ambiental y buscamos formas de
minimizar nuestra huella ecologica en los lugares en que tenemos
operaciones. Siempre cumpliremos y en lo posible, excederemos los
requerimientos regulatorios en nuestro desempefio ambiental.

> Realizamos todas nuestras actividades en concordancia con los
estandares aceptados en la proteccion y promocion de los derechos
humanos. Respetamos las perspectivas culturales e historicas y los
derechos de quienes sean afectados por nuestras operaciones, en
particular los pueblos aborigenes.

10.3. MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio, es “el conjunto de fundamentos que describe como una

organizacion “crea, entrega y captura valor

LTS

en otras palabras se trata de la manera

en que una empresa genera un beneficio, lo hace llegar a sus consumidores y a
cambio obtiene un beneficio para si misma. En cierta forma, es el plano de la
estrategia a seguir a lo largo”.
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La estrategia para el éxito de nuestra empresa va ser enfocada al cliente final en
donde llevaremos a cabo los siguientes procesos usando las herramientas
CANVAS?# (Osterwalder & Villalobos, s.f.):

Alianzas claves: con los proveedores de fincas para obtener precios mas bajos.

Actividades clave: Las actividades clave de ANFES son mercadotecnia para
construir una marca de lujo, la logistica.

Recursos claves:

» Fisicos: Incluye activos como instalaciones, edificios, medios de transporte.

» Intelectual: Marcas y bases de datos de clientes.

» Humano: Para nosotros es particularmente importante tener personal
especial en cuanto al trato con el cliente

» Financiero: Garantias financieras que nos permitan seguir en el negocio y
crecer tales como efectivo, lineas de crédito o incluso, opciones de acciones
para mantener empleados clave.

Propuesta de valor: La razon por la que los clientes optaran por nuestro servicio
en lugar de otras opciones es porque le ofrecemos beneficios cuantitativos y
cualitativos tales como:

Cuantitativos: Precios accesibles, disponibilidad, rapidez.
Cualitativos: Experiencia, seguridad, confort, privacidad.

Que les permita a las personas obtener todos los beneficios de un hotel y los centros
recreacionales enmarcado en un concepto exclusivo.

Estructura de costos: Los principales costos en los que incurre ANFES son en
mercadotecnia, servicio al cliente y su estructura de costos esta enfocada en el
valor.

Relacion con el cliente: Sera a través de Asistencia personal ya que Permite al
cliente comunicarse con un representante para obtener ayuda durante el proceso
de venta o después de la compra, ya sea en una tienda, por teléfono, malil, etc.

Canales de distribucion y comercializacion: Propios y directa, a través de una
fuerza de ventas propia en oficina, sitio Web, centro de atencion telefénica, érdenes
por correo electronico. Ventas ademas mediante publicidad efectiva en medios de
comunicacion masiva entre otros que sirvan no sélo para permitir a los clientes
adquirir los productos o servicios propuestos, sino que incrementan la conciencia
de los productos y servicios del negocio entre los clientes.

Flujos de ingreso: ANFES tiene su principal fuente de ingresos mediante Rentas,
al conceder uso exclusivo de un bien por un periodo especifico.

24 (Osterwalder & Villalobos, s.f.)
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Segmentos de clientes: Los clientes son el coraz6n de nuestra empresa
atendemos a tres segmentos de cliente que no estéan relacionados entre si y que
tienen necesidades distintas estos son: instituciones religiosas, empresas pymes y

grupos familiares.

10.4. MATRIZ DOFA
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Tabla 19: Matriz D.O.F.A ANFES fincas

DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1. Situacion favorable para los eventos, Aumento en Al. Rivales potenciales muy
las empresas de integracion laboral. grandes

02. La participacion de la empresa en actividades
relacionadas con la salud, seminarios, con el fin de dar
a conocer ampliamente la actividad a quienes estan
interesados.

03. Aumento de centros cristianos, integraciones
laborales que mejoran el desempefio en las empresas,
teniendo en cuenta que nuestro producto es innovador.

A2. Muchas veces los clientes no
quieren pagar por un buen
momento.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1. Existe una tendencia econdmica a la
baja, lo cual dificulta la exclusividad y el lujo.

D1.02. Ejecucién plan de accién de eventos, para
iniciar culturizacion, inicialmente a nivel ciudad

D1.Al.

D2. La falta de cultura de habitantes
pertenecientes a nuestro mercado objetivo.

D2.01. Producto de baja trayectoria en el mercado
local y baja oferta, da lugar a implementacion del
método de distribucién.

D2.A2. Realizar una campafia
publicitaria al alto impacto que nos
permite en el corto plazo darnos a

conocer.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1. Producto innovador en cuanto a la
distribucion en diferentes medios, al valor
agregado, servicio al cliente (Calidad y
atencion).

F2La facilidad de adquisicion del producto
F3Trabajamos para mejorar continuamente
“el que quiere el cliente”

F1.01. Aprovechar un mercado casi virgen.

F1.A2. Estar a la vanguardia en
materia de difusion publicitaria

F2. Los diferentes aspectos politicos en

términos de salud y bienestar.

F2.02. Establecer un nicho de mercado joven que
son los que mas estan a la expectativa de la
integracion.

F1.A2. Difundir los servicios en
medios electrénicos.
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10.5. ESTRUCTURA

10.5.1. ORGANIGRAMA

Grafica 24: Organigrama ANFES Fincas y Eventos

Gerencia

Oficina comercial
Mercadeo y
publicidad

Calidad y control

de gestion

Direccidn de

Direccion servicios y logistica

administrativa
Tecnologia
Recursos Humanos

Decoracion

Asesor

comercial

Contabilidad Fotografia y
video
Seguridad

Calidad y control de gestién: Cuadro de mando integral: disefio e implementacién,
medicién de cumplimiento de objetivos, analisis y control, reportes a gerencia,
control de calidad,

Recursos humanos: Noémina y seguridad Social, seleccion de personal, disefio de
sistemas de remuneracidon reclutamiento y seleccion, induccion, capacitacion,
remuneraciones, motivacion y clima laboral.

Finanzas y contabilidad: Contabilidad financiera, contabilidad de costes, gestion
circulante, fuentes de financiacion, negociacién con bancos.

Comercial mercadeo y publicidad: Atender cartera de clientes, visitar nuevos
clientes, expediciones, atencién al cliente, actualizacion de base de datos,
investigacion de mercados, estrategias competitivas, posicionamiento Yy
diferenciacion, politica de precios y promociones, politica de comunicacion, imagen
de empresa y marca.

Asesores comerciales: Persona preparada para dar soluciones a las necesidades
de los clientes a los cuales asesore, esta para aportar las mejores opciones que se
encuentren en el entorno dando un valor agregado.
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Direccion de servicios logisticos: Sera el encargado de dirigir organizar y
controlar al personal que sirve de apoyo a las diferentes actividades encaminadas
a la realizacion de eventos en las fincas alquiladas. Velara por que exista se dé un
trabajo en equipo eficiente y eficaz en las labores asignadas a cada persona.

Decoracion: Adecuara las fincas que sean contratadas, se encargara de todo lo
relacionado con acondicionamiento del lugar para que se vea agradable y
envolvente de acuerdo a la tematica y/o necesidad.

Animacion: Personal encargado en fincas contratadas para actividades
recreacionales como (eventos, encuentros empresariales, campamentos entre
otros).

Pasteleria y alimentos: Personas encargada de realizar los arreglos en tortas y
pasteles especiales para eventos llevados a cabo en las fincas, asi como también
sera el responsable de la creacién de recetas especiales para los.

Video y fotografia: Se encargara de captar todos los momentos especiales
realizados en las fincas alquiladas.

Seguridad: Personal capacitado para proteger y mantener la seguridad frente a
actos que pongan en peligro la integridad de las personas que tomaron en alquiler
las fincas, asi como también dar informacidn a todo las personas que se encuentren
dentro de las instalaciones.

Limpieza: Realiza varias tareas de limpieza para garantizar la higiene de la
instalacion. Estas tareas incluyen, pero no se limitan a: trapear, aspirar, restregar,
barrer, quitar el polvo, pulir y dar brillo. Entre los lugares que se espera que el
empleado limpie podemos mencionar: bafios de los residentes y del personal,
habitaciones de los residentes, pasillos, pisos, paredes, accesorios de iluminacion
y rejillas de ventilacion, areas comunes y oficinas.

10.5.2. MANUAL DE FUNCIONES

El siguiente es el instrumento que se utilizaraen ANFES y que contiene el conjunto
de normas y tareas que desarrolla cada empleado en sus actividades cotidianas, es
elaborado técnicamente basados en los respectivos procedimientos, sistemas,
normas y que resumen el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar
las rutinas o labores cotidianas, sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en
la autonomia propia e independencia mental o profesional de cada uno de los
trabajadores u operarios de ANFES ya que estos podran tomar las decisiones mas
acertadas apoyados por el direccionamiento de cada jefe, se establecera con
claridad la responsabilidad, las obligaciones que cada uno de los cargos conlleva,
sus requisitos, perfiles, incluyendo informes de labores que deben ser elaborados
por lo menos anualmente dentro de los cuales se indique cualitativa y
cuantitativamente en resumen las labores realizadas en el periodo, los problemas e
inconvenientes y sus respectivas soluciones. Tanto los informes como los manuales
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deberan ser evaluados permanentemente por los respectivos jefes de &rea para
garantizar un adecuado desarrollo y calidad de la gestion.?®

10.5.2.1. Gerente general

Tabla 20: Manual de funciones Gerente General

Gestion administrativa
Fincas y Eventos Fincas y eventos ANFES

G\ ANFES

Versiéon 01

Manual Especifico de Funciones Requisitos y Competencias

1. Identificacidn

Nivel del cargo Directivo
Denominacién del Cargo Director Gerente general
Numero de cargos Toda la Organizacion
Area Gerencia

Personal a cargo Toda la organizacion.
Jefe inmediato Ninguno

Il propdsito principal
Asegurar la continuidad de la empresa en el corto, mediano y largo plazo, garantizando un
crecimiento rentable, reforzando la imagen y posicién de la empresa en el mercado.
Se encargara de coordinar prever, organizar o reorganizar todos los departamentos para el buen
funcionamiento de la empresa asimismo, dispone de la Ultima toma de decision.

Perfil del cargo

Educacion | Profesional Universitario
Formacion | Administracion de empresas
Habilidades y/o competencias
e Responsabilidad e Toma de decisiones.
e Capacidad de negociacion e Direccion y Desarrollo de Personal.
e Liderazgo y planificacion e Conocimiento del entorno en el que se
estratégica desempefia la empresa.
e Fuerte capacidad de gestion e Experticia profesional
e Orientacion a resultados. e Iniciativa.
e Servicio al cliente. e Trabajo en equipo..
e Transparencia. e Adaptacién al cambio.
e Compromiso con la Disciplina.
organizacion.
Experiencia empresas. 2 afios en gestion administrativa de
cualquier tipo de

Il Descripcion de las funciones principales

25 (Ofiempleos, 2013)
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e Representar juridicamente a la Empresa de Servicios fincas y eventos ANFES en toda
clase o accion.

e Dirigir, planificar y coordinar las actividades generales de los Departamentos en
colaboracién con sus respectivos Directores.

IV. rango o campo de aplicacion

e Toda la empresa
e (Clientes internos y externos

V. Conocimientos basicos o esenciales

o Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos de la institucion, en
concordancia con los planes de desarrollo y las politicas trazadas.

e Organizar el funcionamiento de la empresa, proponer ajustes a la organizacion interna y
demas referente a procedimientos y tramites administrativos internos.

o Dirigir, coordinar y evaluar el personal a su cargo.

e Planeacion estratégica.

e Conocimientos en manejo de software ofimatico y manejo de internet.

VI. Requisitos de estudio y experiencia

Estar en ultimos semestres o Haber terminado los estudios universitarios profesionales en
carreras administrativas y tener experiencia minima de 1 afio en logistica o temas afines.

VII. Competencias comportamentales

e Orientacion a resultados e Liderazgo
e Orientacion al usuario y al ciudadano e Planeacion
e Transparencia e Toma de decisiones
e Compromiso con la organizacién e Direccion y desarrollo de
personal
e Conocimiento del
entorno.

10.5.2.2. Director comercial mercadeo y ventas.

Tabla 21: Manual de Funciones Director Comercial mercadeo y Ventas

Gestion administrativa Version 01
Fincas y eventos ANFES

G\ ANFES

Fincas y Eventos

Manual Especifico de Funciones Requisitos y Competencias

1. Identificacién

Nivel del cargo Directivo

Denominacién del Cargo Director comercial mercadeo y ventas
Numero de cargos 1

Area Direccion

Personal a cargo 3

Jefe inmediato Gerente general

Il propdsito principal

o Planificar y dirigir la politica de promocién, venta y distribucién de productos o servicios
de la compaiiia.
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Cuando los responsables de las areas de Marketing y Publicidad no tienen caracter

directivo, asume también esta responsabilidad.

Perfil del cargo

Educacion

Profesional Universitario

Formacion

Titulacion
Administracién
especializacion

universitaria  Superior
Empresas o
Marketing/Ventas,
planificacion de estrategias comerciales, canales de distribucion,
producto-mercado-competencia de su empresa.

0 media, preferentemente
similar, Estudios de
Conocimientos de

Habilidades y/o competencias

Responsabilidad e Trabajo en equipo.
e Liderazgo y planificacién Vision e Adaptacion al cambio.
estratégica e Disciplina.
e Fuerte capacidad de gestion e Habilidad persuasora y de negociacion
e Orientacion aresultados. e Flexibilidad mental de criterios
e Transparencia. e Orientacion al cliente interno/externo
e Compromiso con la organizacién. e Facilidad para la obtencion y andlisis de
e Tomade decisiones. informacion
e Direccioén. e Pensamiento creativo
e Conocimiento del entorno en el que e Habilidades sociales
se desempefia la empresa. e Tolerancia a la presién
e Experticia profesional
e Iniciativa.
Experiencia | 2 afios

Il Descripcién de las funciones principales

Elaborar los planes y acciones a corto y medio plazo para conseguir los objetivos
marcados por la empresa, disefiando las estrategias necesarias y supervisando su

aplicacion.

Investigar el mercado, previendo la evolucion del mismo y anticipando las medidas
necesarias para adaptarse a las nuevas inclinaciones o tendencias.

Dirigir las actividades de la red comercial existente, formando al equipo y motivandolo.
Fijar tanto la politica de precios y condiciones de venta como los canales de distribucion.
Responsabilizarse de la negociacion y seguimiento de grandes cuentas.

Llevar a cabo las acciones de seguimiento necesarias para asegurar la méaxima

efectividad en la consecucién de objetivos.

IV.rango o campo de aplicaciéon

Area comercial mercadeo y ventas de la organizacion

V. Conocimientos basicos o esenciales tareas relacionadas

Ventas

Grandes Cuentas

Exportacién

Asistencia Técnica y postventa

Administracion Comercial
Marketing

Algunas veces puede hacerse
responsable de las actividades de
comunicacién de la empresa

VI. Requisitos de estudio y experiencia

Estar en Ultimos semestres o Haber terminado los estudios universitarios profesionales en
carreras administrativas o de mercadeo y tener experiencia minima de en mercadeo.
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VIl. Competencias comportamentales

Orientacién aresultados

Orientacion al usuario y al ciudadano
Transparencia

Compromiso con la organizacién

Liderazgo

Planeacion

Toma de decisiones
Direccion y desarrollo de
personal

e Conocimiento del entorno

10.5.2.3. Director administrativo

Tabla 22: Manual de funciones Director Administrativo

Gestion administrativa Versiéon 01

Fincas y eventos ANFES

Fincas y Eventg

Manual Especifico de Funciones Requisitos y Competencias

1. Identificacion

Nivel del cargo Directivo

Denominacién del

Director administrativo
Cargo

Numero de cargos |1

Area Direccion

Personal acargo |4

Jefe inmediato Gerente general

Il propdsito principal

e Planificar y dirigir la politica de promocion, venta y distribucion de productos o servicios
de la compaiiia.

e Cuando los responsables de las areas de Marketing y Publicidad no tienen caracter
directivo, asume también esta responsabilidad.

Perfil del cargo

Educacion Profesional Universitario

Formacion Titulacion universitaria Superior o media, preferentemente
Administracién de Empresas o similar, Estudios de especializacion
en Marketing/Ventas, Conocimientos de planificacion de estrategias
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comerciales, canales de distribucion, servicio-mercado-competencia
de su empresa.

e Responsabilidad e Conocimiento del
e Liderazgo y planificacion entorno en el que se
estratégica desempefia la
e Fuerte capacidad de gestion empresa.
e Orientacion a resultados. » Experticia
Habilidades y/o e Transparencia. profesional
competencias e Compromiso con la ¢ Iniciativa. _
organizacion. e Trabajo en equipo.
e Toma de decisiones. e Manejo de
e Direccién y Desarrollo de informacion.
Personal. e Adaptacion al
cambio.
e Disciplina.

Experiencia 2 afios en gestion administrativa de cualquier tipo de empresas.

[l Descripcion de las funciones principales

Elaborar los planes y acciones a corto y medio plazo para conseguir los objetivos
marcados por la empresa, disefiando las estrategias necesarias y supervisando su
aplicacion.

Investigar el mercado, previendo la evolucion del mismo y anticipando las medidas
necesarias para adaptarse a las nuevas inclinaciones o tendencias.

Dirigir las actividades de la red comercial existente, formando al equipo y mativandolo.
Fijar tanto la politica de precios y condiciones de venta como los canales de distribucion.
Responsabilizarse de la negociacion y seguimiento de grandes cuentas.

Llevar a cabo las acciones de seguimiento necesarias para asegurar la maxima
efectividad en la consecucion de objetivos.

IV.rango o campo de aplicacion

Area de administracion, financiera y recursos humanos.

VI. Requisitos de estudio y experiencia

Estar en ultimos semestres o Haber terminado los estudios universitarios profesionales en
carreras administrativas y tener experiencia minima de tecnologia, recursos humanos gestion

financiera o temas afines.

VII. Competencias comportamentales

e Orientacion a resultados e Liderazgo

e Transparencia e Planeacion

e Compromiso con la organizacién e Toma de decisiones

e Habilidad persuasora y de negociacion. e Direccion y desarrollo de

e Orientacion al cliente interno/externo. personal

e Facilidad para la obtencién y andlisis de e Conocimiento del entorno.
informacion Habilidades sociales

e Pensamiento creativo e Tolerancia a la presion

e Visibn estratégica
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10.5.2.4. Asesor comercial

Tabla 23: Manual de Funciones Asesores Comercial

G\ ANFES Gestion administrativa Versién o1
Fincas y Eventos Fincas y eventos ANFES

Manual Especifico de Funciones Requisitos y Competencias

1. Identificacién

Nivel del cargo Empleado

Denominacién del Cargo Asesor comercial

Numero de cargos 1

Area Comercial mercadeo y ventas.

Personal a cargo 4

Jefe inmediato Director comercial mercadeo y ventas

Il Propésito Principal

Realizar la promocidn, ventay distribucién de los servicios de la compafiia, segln las
directrices de la Direccién Comercial mercadeo y ventas, manteniendo e incrementando la
cartera de clientes.

Perfil del cargo

Educacion Profesional Universitario, técnico

Formacion Técnico de ventas

Responsabilidad

Orientacion a resultados.
Transparencia.

Compromiso con la organizacion.
Conocimiento del entorno en el que se
desempefia la empresa.

Trabajo en equipo.

Manejo de informacion.

Adaptacion al cambio.

Disciplina.

Habilidades y/o competencias
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Experiencia

6 meses 0 mas en cualquier tipo de ventas de
servicios

Il Descripcién de las funciones principales

e Conocer el mercado, para tomar las medidas necesarias para adaptarse a las
necesidades o tendencias de sus clientes.

e Seguir la politica de precios de la compafiia y las condiciones de venta.
e Atencion y captacion de clientes en el area de actuacion.
e Apertura mercado, incrementando la cartera de clientes y mantener o potenciar los ya

existentes.

e Relacionarse con los duefios de las fincas y los interesados en realizar eventos.
e Reportar a la Direccion comercial los resultados obtenidos.

IV.rango o Campo de Aplicacion

e Todalaempresa
e C(Clientes internos y externos

VI. Requisitos de estudio y experiencia

e Titulacion de grado medio, preferentemente relacionada con el sector de servicios.
e Estudios de especializacién en Marketing/Ventas.

e Conocimientos de estrategias comerciales, canales de distribucién, atencion al cliente,

técnicas de venta.

VII. Competencias comportamentales

Pensamiento creativo
Habilidades sociales
Tolerancia a la presién

e Visién estratégica

e Conocimiento del
entorno.

e Transparencia

e Compromiso con la organizacion e Liderazgo

e Habilidad persuasora y de negociacion e Planeacién

e Flexibilidad mental de criterios e Toma de decisiones

e Orientacion al cliente interno/externo e Direccién y desarrollo de
e Facilidad para la obtencién y andlisis de informacion personal

[ ]

[ ]

[ ]

Fuente: Elaboracion Propia
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10.6. ASPECTOS LEGALES

10.6.1. Tipo de Sociedad a Constituir:

Sociedad por Acciones Simplificada.

La sociedad por acciones simplificada ofrece mas opciones de desarrollo para la
compaiiia, lo cual nos permite acceder a los beneficios que presta esta figura, entre
los cuales podemos mencionar:

Ventajas:

Permite la constitucion con una o varias personas.
Responsabilidad al monto de los aportes que cada asociado haga a la
empresa.

e De naturaleza comercial.

e La vigencia puede ser indefinida

e Acciones especiales todas ganan y todos pierden por igual.

e No es necesario un revisor fiscal salvo la ley diga lo contrario, en todo caso
la utilidades se justificaran con los estados financieros de acuerdo a los
principios de contabilidad.

e Se constituye por documento privado registrado en el registro mercantil.

e Las reformas estatutarias se registraran en el documento privado que se
encuentra registro mercantil.

e Puede transformarse en cualquiera de los tipos de sociedades previstos en
cbdigo de comercio

e El objeto social pude ser indeterminado.

e No estara obligada a tener junta directiva, salvo que se establezca en los
estatutos.

e Conserva la autorizacion, suscripcion u pago de capital.

e No generan derechos notariales.

¢ No tiene responsabilidad solidaria de los aspectos laborales y tributarios.

Desventajas:

Las acciones y los demas valores de la sociedad no se podran inscribir ante
el Registro Nacional de Valores, ni negociarse en la bolsa.

Para transformarse en otra sociedad diferente a la S.A.S debe contar con el
voto unanime de los socios. Y si alguien se opone no se podra hacer el
cambio y puede llegar a ser un problema econémico en el futuro ya que una
SAS no puede negociar sus titulos en el mercado publico de valores y, por
tanto, deberd convertirse en otro tipo de compafila cuando tenga
necesidades intensivas de capital que asi lo aconsejen, lo cual, como ha
guedado planteado, no podria hacerse sin el voto unanime de sus
accionistas.
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e Administraciones de hecho: cualquiera externo a la empresa se le puede
extender las responsabilidades legales de los administradores sin necesidad
de tener un cargo formal en la empresa, 0 sea que esta puede meterse en
los asuntos de la empresa para ejercer, con soberania e independencia, una
actividad positiva de gestion, de administracion y de direccion.?®

Razones por la que se escogio la S.A.S como el tipo de empresa para constituir
ANFES es porque es el tipo de sociedad mas flexible ya que nos permite a los
emprendedores simplificar trdmites y comenzar nuestro proyecto con un bajo
presupuesto. Por ejemplo, las SAS no necesitan revisor fiscal y pueden ser
personas naturales o juridicas Que desarrollen actividades comerciales y civiles
pueden constituirse formalmente mediante la figura de la SAS. No importa que sean
nacionales o extranjeras; ni que sean micros, pequefos, medianos o grandes
empresarios lo que nos permite interesarnos mas en este tipo de sociedad para
empezar y en el futuro nos daré la opcion segun la ley de cambiar a otro tipo de
sociedad.

Costos Administrativos.

Para poder poner en funcionamiento Anfes fincas de turismo regional y logistica de
eventos se necesita de la siguiente inversion:

Tabla 24: Costos Administrativos ANFES Fincas y Eventos

DETALLE VALOR
Registro unico tributario - Rut gratis
Nit gratis
Resolucion de facturacion gratis
formulario Unico de registro empresarial $4.000
Registro del régimen comun gratis
Formulario adicional de registro a otras entidades (planeacion
municipal - verificacion del uso del suelo, secretaria de hacienda .
municipal - registro de establecimiento de comercio - industria y gratis
comercio)
Registro matricula mercantil $ 93.000
Impuesto de registro $ 490.000
Estampilla pro - Univalle $ 500
Estampilla pro - pro seguridad alimentaria $4.900
Estampilla pro - cultura $ 4.900
Estampilla pro - desarrollo $4.900
TOTAL $ 602.200

% (Ramirez, Betancourt, Vergara, Beltran, & Ruget, 2013)
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11. ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO

11.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Las fuentes de financiamiento que ANFES dispondra se pueden dividir en varios
tipos:

Segun el plazo

Corto plazo: prestamos iguales o inferiores a un afio de plazo para pagar, con
entidades financieras reconocidas, amigos y prestamistas de confianza.

Largo plazo: en los que tengamos plazos de devolucidon superiores a un afio
basicamente patrimoniales como las aportaciones de los socios y algunas reservas,
préstamos o pequefios préstamos leasing.

11.1.1. Fuentes de Financiacion interna:

Dineros que provienen de la propia empresa tales como el aporte social al inicial la
empresa y al auto financiacion que en todos los casos es lo ideal, en ANFES
creemos que la obtencién de los recursos a partir de los beneficios es la mejor
opcién y siempre se tendran ahorros que nos permitan adelantar el maximo de
actividades sin necesidad de pedir préstamos y mejor obtenerlos de los beneficios,
aquellos son llamados:

Amortizaciones: Que son la Deduccion del capital fijo por la pérdida de valor de
los bienes de la empresa.

Provisiones: Retencion de parte de los beneficios empresariales para constituir
fondos de reserva ante deudas o pérdidas.

11.1.2. Fuentes de Financiamiento externas

También tendremos en consideracion el financiamiento por fuentes externas para
los momentos en que sea realmente necesario entrar en una deuda debido a los
pocos recursos con los que contemos y estos serian por medio de:

Préstamos a entidades financieras (bancos comerciales): en nuestro caso
preferiblemente recurririamos a Bancolombia donde tenemos un historial crediticio
muy bueno, el préstamo seria para adquirir bienes de capital, liquides para llevar a
cabo actividades propias de los servicios entro otros.
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Proveedores: Con la ayuda de aquellos que nos dan la oportunidad de pagar
posteriormente la obligacion.

Instituciones financieras no bancarias: como las cajas de ahorro, red de
emprendedores Bavaria, que prestan dinero a corto media y largo plazo a tasas de
interés mensual.

El gobierno nacional por medio de La Financiera de Desarrollo Territorial S.A.
(Findeter) cuenta con servicios de financiaciébn a iniciativas de inversion de
proyectos turisticos a tasas preferenciales justo en modalidades de negocios como
en el que se encuentra ANFES.

11.2. INVERSION INICIAL

La Inversion para el proyecto la tomamos con los activos e inversiones
realizadas en el transcurso de los dos ultimos afios asi:

Tabla 25: Inversion Inicial

NOMBRE EMPRESA ANFES FINCAS EVENTOS
Actividad: SERVICIOS DEALQUILER DE FINCAS
NIT 16.926.192-9
TIR Esperada | 10.00% | Por evento realizado
Activos
Caja $ 2.700.000
Inversiones (pagina web) | $ 960.000
CxC $ 650.000
Inventarios $ 5.150.000
Activo Fijo $ 32.600.000
Total Activos $ 42.060.000
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11.3. FINANCIACION DEL PROYECTO

Tabla 26: Financiacion del Proyecto

INVERSION INICIAL Inversién Total |  Crédito RESUEDE
Propios
1. Inversion Fija

Maquinaria y Equipo $ 2.000.000 $0 $ 2.000.000
Equipo de Oficina $ 3499615 $0 $ 3499615
Equipo de COmputo y

Comunicacion $5.616.807 $0 $5.616.807
Total Inversién Fija $11.116.422 $0 $11.116.422

. Capital de Trabajo

Efectivo $ 2.350.000 $ 3.000.000 $ 3.500.000
Inventario mercancias o

insumos no fabricadas por [$5.150.000 $19.500.000 $ 17.500.000
la empresa

Total Capital de Trabajo $ 7.500.000 $ 22.500.000 $ 21.000.000
3. Gastos Pre operativos

Estudlgs de factibilidad y $ 220.000 $ $ 220.000
asesoria

Adecuaciones locativas $ 1.500.000 $ $ 1.500.000
Gastos de legalizacion $ 602.200 $ $602.200
Total Gastos Pre operativos |$ 2322200 $ $ 2322200

TOTAL $ 20.938.622 $22.500.000 ([$ 25.644.400
Fuente: Elaboracion propia
11.4. ANALISIS COSTOS
11.4.1. Presupuesto técnico
Detalle Valor

Dominio Web Anual $ 240.000

Técnico WebAfio $ 720.000

Total Gastos técnicos = $ 960.000
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11.4.2. Inversion en activos fijo

Detalle Valor
Portatil Dell Vostro $ 1.550.000
Céamara Sony CyberShop $ 1.050.000
Vehiculo visitas Ejecutivas $ 30.000.000
Total inversion en activos fijos $32.600.000
Total Costo Inversion y Gastos Administrativo | 33.560.000
Técnico

11.4.3. Costo de adecuacién oficina
Detalle Valor
Oficina temporal en el Km 30 (Escritorio y PC, | $ 1.500.000 / Unica vez
Telefax, Impresora) renovable cada dos afios.
Manipulacion Alimentos 9 Empleados $ 1.020.000/ Afio

Mantener Vigente los Permisos y actualizados los documentos de manipulacién,
al igual que una capacitacion minima al afo.

Total Costo Adecuacion $ 2.520.000
11.4.4. Costos de mano de obra
Detalle finca mas evento mayor a 200 personas
Personal Cantidad Valor
Costo unitario 1 150.000
Personas a contratar 9 1.350.000
Total Costo Mano de Obra 1.350.000
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LISTA DE PERSONAL PARA EVENTO DE 350 PERSONAS EN FIN DE SEMANA

COCINA HOT-4

COCINA ICE-3
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CUBI ERTOS) Logi stic -9
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11.4.5.

Materia prima

Se Anexa apartes del archivo de Remesa que tenemos para trabajar

LISTA DE REMESA ALQUILER DE FINCA PARA CAMPAMENTO
FECHA
ABARROTES Cantidad Precio Valores
unitario
ACEITE 4 15000 60000
ARROZ 50 1100 55000
AZUCAR 15 1500 22500
BICARBONATO 0
VALOR
REMESA 4,600,000 200
Valore
Cant Prec uni S ASEO Cant |Prec uni |Valores
detergente 1 3000 3000
jabon axion 1 3000 3000
limpido 1 3000 3000
limpiones 1 2000 2000
papel higiénico |4 1500 6000
ray- 1 6000 6000
zabras 4 300 1200
delantal 0 12000 0
sombrero 0 6000 0
MANO DE OBRA 13105000 | 1365000
TRANSPORTE 3 80000 |[240000
valor total 1730000
salen a 18444
valor total 5533291
imprevistos 7% 361991
costo rem, m-o,trans 5171300
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11.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

11.5.1. PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos asociados
con la venta de un producto (IT = CT)

Forma de calcularlo en este ejemplo:
PUNTO DE EQUILIBIO

finca paral5 afos | finca para dia matrimonio | finca para campamento | finca para pasadia
$7.243.036 $ 11.308.460 $ 24.671.450 $ 15.932.750

11.5.2. ESTADO DE RESULTADOS.

Estado de resultados de fincas y turismo ANFES
Comprende el periodo del 1 de junio del 2013 al 31 de diciembre de 2013

Estadode Py G finca 15 fincadia finca finca pasadia
afios matrimonio | campamento
Ventas ‘ 97,00% $9.640.000 |$15.400.000 | $35.500.000 $22.500.000

ventas sensibilizadas al 97%: es el |$9.350.800 |$14.938.000 | $34.435.000 $21.825.000
precio minimo a cobrar, descuento

del 3%
ventas sensibilizadas al 97% : es el precio minimo a cobrar, descuento del 3%
cm.v  [67,00% | $6.265.036 | $10.008.460 | $23.071.450 | $14.622.750

el costo presupuestado para servicios no puede pasar los margenes del 70 %, trabajamos con el
67% para mejorar rentabilidad lo definen los socios..

Gastos de personal $300.000 $300.000 $300.000 $300.000

Gastos generales $330.000 |$ 350.000 $450.000 $360.000

Pago obligacién $348.000 $650.000 $850.000 $ 650.000

Total costos y gastos $7.243.036 | $11.308.460 |$24.671.450 $15.932.750

inversion para el calculo de la tir

Utilidad del negocio $2.107.764 |$3.629.540 |$9.763.550 $5.892.250

flujo u. administrativo finc~a 15 finc_a diq Finca finca pasadia
afios matrimonio | campamento

otros ingresos

otros gastos $580.000 $650.000 $750.000 $550.000

utilidad neta $1.527.764 |$2.979.540 |$9.013.550 $5.342.250

trm proyectada con 15% $ 7.360.000 | $ 9.775.000 |%$12.075.000 $8.625.000

Fuente: Elaboracion Propia
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11.5.2.1. FLUJO DE CAJA

Tabla 27 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA EFECTIVO POR EL SEGUNDO SEMESTRE 2013 SEGUN EXTRACTOS

FINANCIERO
JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE OCTUBRE [ NOVIEMBRE [ DICIEMBRE
14,200,000 | 2,980,000 6,350,000 5,300,000 9,650,000 12,350,000
11.5.2.2. BALANCE GENERAL
Tabla 28 Balance General
ESTADOS FINANCIEROS
BALANCE GENERAL FINCAS Y TURISMO ANFES
Nombre
— FINCAS Y TURISMO ANFE
Empresa CAS URISMO S
- _ SERVICIOS DE LOGISTICA
Actividad: EMPRESARIAL NIT 16926192-9
TRM 15,00% POR SERVICIO REALIZADO
Historial FINCA 15 FINCA DIA FINCA FINCA
ANOS MATRIMONIO| CAMPAMENT | PASADIA
costos brutos valores x
T $6.400.000 $8.500.000 $10.500.000 $7.500.000
Plazo Propuesto (meses) 1 1 1 1
Activos
Caja $4.200.000 $4.200.000 $4.200.000 $4.200.000
Inversiones (pagina web) $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000
CxC $ 3.400.000 $3.400.000 $3.400.000 $3.400.000
Inventarios $3.800.000 $3.800.000 | $3.800.000 $3.800.000
Activo Fijo $46.500.000 $46.500.000 | $46.500.000 $46.500.000
Total Activos $59.400.000 $59.400.000 | $59.400.000 $59.400.000
Pasivos hay variacion por el ejemplo
Corto Plazo $1.000.000 $1.100.000 |$ 1.800.000 $ 1.400.000
Largo Plazo $19.000.000 $21.000.000 |$19.100.000 $18.100.000
Total Pasivo $20.000.000 $22.100.000 |$ 20.900.000 $19.500.000
Patrimonio $39.400.000 $37.300.000 |$ 38.500.000 $39.900.000
Fuente: Elaboracion Propia
FINCAS Y TURISMO ANFES 17-dic-2013
NOMBRE DE LA EMPRESA Fecha Firma

120




11.6. INDICADORES FINANCIEROS

Tabla 29: Indicadores Financieros.

Indicadores

Endeudamiento | 4560% | 52,85% | 54,23% | 46,63%

Descripcion: Es el porcentaje que mide el grado de deuda de la empresa, este
por estadisticas no debe superar el 70% de Deuda sobre Patrimonio

Capital de trabajo | $10.400.000 | $10.300.000 | $9.600.000 | $10.000.000

Descripcion: Son Los recursos necesarios para que la compafiia pueda
operar y en este caso indica la rotacion por evento realizado

Razon Corriente $13 $ 12 $7 $9

Descripcion: Este indicador nos permite determinar el indice de solidez para
afrontar una deuda que puede ser a corto o largo plazo, en este ejemplo es a
corto plazo

Rotacién de Cap. De Trab. | 3337 | 2069 | 836 | 1375

Descripcion: Este indicador nos permite determinar la eficiencia de la empresa
en cuanto a la comparacion de las ventas frente a el capital de trabajo,
Maximizar ventas y reducir deuda

Rentabilidad | 355% | 6,11% | 16,44% | 9,92%

Descripcion: Nos permite conocer la capacidad de generar beneficio
economico a la empresa frente a la inversion realizada, es el ideal de toda
empresa. Estamos en una construccion efectiva para Fincas Anfes

Margen Bruto | 33,00% | 33,00% | 33,00% | 33,00%

Descripcion: Es el indicador que nos permite ver la relacion entre las ventas
totales frente a los costos totales antes de impuestos.

Impuestos proyectados 23,61 19,63 10,52 11,86
sobre dia de Ventas

Descripcion: Es un indicador que nos permite provisionar los impuestos que
debe pagar la empresa por Evento Realizado

Fuente: elaboracién propia

FINCAS Y TURISMO ANFES 17-dic-2013
NOMBRE DE LA EMPRESA Fecha Firma
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12.PLAN DE IMPLEMENTACION

12.1. EQUIPO DE TRABAJO

Nuestro equipo de trabajo se compondré fielmente a nuestro organigrama empresarial, es asi como se dispondra de

nuestro talento humano pensado especialmente para optimizar los recursos y servicios y ofrecer el mejor servicio y
experiencia al cliente.

Tabla 30 Tabla General de la Mano de Obrarequerida para la Empresa ANFES

Bonos 100000 El bono aplicara solo en el mes de diciembre de cada afio
Aumento de
salario por 10% el aumento del % se har4 cada afio nuevo y sobre el incremento de la inflacién
afo
Calidad y control de | término $2.000.000 $22.000.000 $24.300.000 $2.200.000 $22.400.000 $22.550.000
. » gestion indefinido
Direccion general ermino
Secretaria general indefinido $950.000 $11.400.000 $12.640.000 $14.004.000 $15.504.400 $17.154.840
Tecnologia: técnico
en sistemas o término
administrador con indefinido $1.500.000 $1.600.000 $1.860.000 $2.146.000 $2.460.600 $2.806.660
énfasis en sistemas
Recursos humanos: término
Administrador énfasis indefinido $1.400.000 $1.500.000 $ 1.750.000 $2.025.000 $2.327.500 $2.660.250
. - en talento humano e
Direccion
administrativa Financiera y
contabilidad : auxiliar Término
en contabilidad, T $900.000 $1.000.000 $1.200.000 $1.420.000 $1.662.000 $1.928.200
administrador, oo
contador publico ,
Colblcs: Término
administrador de — $1.500.000 $1.600.000 $1.860.000 $2.146.000 $2.460.600 $2.806.660
empresas, Eio
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Asesor comercial:

Direccion fincas asesor de producto, Término
y logistica de técnico “Fio $1.500.000 $1.600.000 $1.860.000 $2.146.000 $2.460.600 $2.806.660
eventos administracién de =lo
empresas.
Administrador de término
empresas el $1.400.000 $1.500.000 $1.750.000 $2.025.000 $2.327.500 $2.660.250
Decoradora de Obrao
interiores y exteriores labor.
Direccién de Técnicp,en Contrato
P recreacion y de Obrao
servicios . :
animacion de eventos labor.
Técnico en pasteleria Obrao
labor.
. Obrao
Fotégrafo labor.
Guarda de seguridad. Obrao
labor.
Oficina comercial . .
Profesional en término
merc_ac_ieo y mercadeo indefinido $1.550.000 $1.650.000 $1.915.000 $2.206.500 $2.527.150 $2.879.865
publicidad -
costo total $12.700.000 $43.850.000 $49.135.000 $50.318.500 $54.130.350 $58.253.385
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12.2. CRONOGRAMA'Y ACTIVIDAD

Tabla 31 Cronograma de Actividades.

Tipo Nombre de la tarea Duracion Predecesoras

Imblementacién Desarrollo idea de negocio o plan de empresa, 1 de julio a 20 de diciembre 0

& estudio de factibilidad y viabilidad. 173 dias
Consultas y tramites Documentos necesarios 1 semana 0
RUT Actualizacién del RUT ante la Dian 5 dias 2

N Elaborar Documento de constitucion de la ;
Documento de constitucion 1dia 2
empresa
. Diligenciamiento de formularios para formalizar .
Formularios 3dias 4
la empresa
Formalizacién Escritura y rfaglstro de matrlcgla merc_antll ante 7 dias 5
la cAmara de comercio de Cali
Formalizacion y registro En el Registro Nacional de Turismo (RNT) 6
Aumento del capital Consecucion de_ Recursos para la puesta en 58 dias 7
marcha y mejoramiento de la empresa.

Inicio de operaciones 10 dias 8
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13.CONCLUSIONES

Durante la realizacién del trabajo de grado se logré la guia para desarrollar
el proyecto conjunto con los conceptos y marco teérico administrativo dando
como resultado la estructuracién y disefio del plan de empresa necesario
para el desarrollo de servicios turisticos.

Se desarrollé un diagnéstico del entorno en el que interactuara la empresa,
el cual segun los datos, se encontré que ofrece la favorabilidad necesaria
para realizar actividades turisticas a modo de empresa y amplié un poco la
vision para conocer a que se enfrentara en el presente y futuro, para asi
formular estrategias en el funcionamiento, También, se logr6 establecer y dar
forma al andlisis de mercado, teniendo en cuenta el comportamiento de las
fuerzas competitivas en las que se mueve el sector.

Se fue estructurando la organizacion con base en el estudio de mercado,
analisis del entorno y del sector y los aspectos financieros, administrativos,
legales, sociales, operativos, técnicos y financieros.

Se evalud, si es posible desarrollar actividades turisticas lucrativas tal como
el alquiler de fincas tipo hotel o de recreo en zonas rurales teniendo en cuenta
la realidad, las restricciones y posibilidades del entorno, dicha evaluacién dio
como resultado que es viable la venta del servicio, debido a que existe todo
un mercado de clientes potenciales que estarian dispuestos a adquirir el
servicio. Estableciendo una serie de estrategias de mercado y otros recursos
para poner venta el servicio.

En la parte econémica y financiera El presupuesto del proyecto de ventas
para el primer afio de actividad legalmente constituida (afio 2014) se tiene
previsto en $ 70.000.000 con tendencia de crecimiento del 12% anual del
sector, sin embargo se espera llegar a un crecimiento del 20% anual después
de apertura; los egresos estimados del primer afio de actividad se calculan
en un 85% (59.500.000 pesos) después de impuestos y habiendo generado
empleo directo a por lo menos tres colaboradores e indirecto a otras tres. se
consideran inversiones al inicio por un valor de $42.060.000. Se realizan
todos los estados financieros pertinentes de la situacién economica y
financiera ademas de los cambios que experimenta la misma a una fecha o
periodo determinado Esta informacién resulta Gtil para la Administracion,
gestor, regulador y otros tipos de interesados como los accionistas,
acreedores o propietarios.

Para el servicio de alquiler de fincas se establecié todo Lo técnico y operativo,
por consiguiente cuenta con la ficha técnica detallando los requerimientos y

125



cada uno de los procedimientos minimos para realizar la actividad de la
empresa, también se realizo el diagrama de flujo que sirve de guia en todo el
lineamiento que va desde del interés del cliente por el servicio hasta el
servicio post venta en términos de calidad, se describi6 todos los
requerimientos tecnoldgicos y operativos que se necesitan para prestar con
total éxito el servicio.

Administrativamente se logro realizar el direccionamiento estratégico
dandole un sentido, orden y razén de ser a ANFES, definiendo la forma en
gue la empresa crea y entrega valor generando un beneficio de doble via. La
estructura organizacional es funcional y con una esquematizacion
administrativa. El tipo de sociedad seleccionada es la sociedad por acciones
simplificadas ya que es el modelo juridico mas apropiado para nuevas
empresas por sus ventajas respecto a las demas.

Crear empresa no es facil, es un proceso cuidadoso, de mucho empefo y
buenas practicas tanto administrativas como financieras ademas de una idea
de negocio que sea viable por parte del emprendedor, para ello se necesita
conocer las necesidades tanto de los clientes como del entorno y la forma de
solucionarlas para de esa forma tener un alto grado de aceptacion de la
empresa en la sociedad. Para la puesta en marcha se debe tener en claro el
plan de empresa el cual contiene las actividades de mercado, las técnicas,
financieras, organizacionales y demas que permiten saber la viabilidad de la
empresa antes de arriesgarse, por medio de ellas se logra cumplimiento de
los objetivos que se plantearon al inicio del trabajo. Dando como resultado la
viabilidad y factibilidad de la puesta en marcha de la empresa.

ANFES fincas es una empresa potencialmente rentable pues es una opcion
novedosa, accesible y de gran interés para la poblacion, lo que facilita su
desarrollo y sostenimiento en el tiempo.

ANFES Fincas ha explorado el mercado de una manera informal por mas de
10 afios en los cuales ha demostrado por experiencia propia su viabilidad.
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ANEXOS

Encuesta

NIVEL DE ACEPTAEILIDAD DEL SERVICIO DE ALQUILER DE FINCAS
TURISTICAS

Descripcion del servicio

A continuacidén encontrard una serie de preguntas con las que 5e busca identificar las necesidades,
gustos y preferencias de Los clientes que viven en la ciudad de Cali y su area Metropolitana, frenite al
ofrecimiento del servicio turistico de Alquiler de fincas para el descanso, recreo, encuentros,
Empresariales, Campamentos, y'o eventos sociales en Establecimientos tales como haciendas, casas
fincas, fincas agro turisticas.

Tror faver para que los resuliados de ouestra investigacion sean lo mas preciso posibles le pedimos encarecidaments respoadar
cada pregunta de forma precisa y sincera. La informacidn suministrada pertenscera a ANFES quisn la usara con fSnes
académicos ¥ de invesdgacida.

Preguntas sobre el publico objetivo

1. Genero(*)
O =ombre
U nuger

2. Edad(*)
Enire 18 v 27 Enire 28 v 37 Enire 38 v 47 Enire 48 ¥ 57 Ente 58 v 65

- O [ -

3. ;A qué estratoe sociceconomico pertenece(*)

Esmato 1 Esoate 2 Esztrato 3 Estmam 4 Estrato 5 Esmato &

| O O O O O

4. ;Cuil es la cantidad de diners en promedio disponible al mes para actividades de ocio, recreacién v'o turismo, (cantidad

de dinerc disponible después de gastes obligatorios como transperte, comida, servicios publices enire otros)? (*)

De 50 a $50.000 De 555000 a $100.000 D $105.000 a $200.000 Die 5210.000 pesos a $300.000
O
()
De $350.000 a $400.000 Mas de $400.000
O O
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5. ;Alguna vez usted tavo tiempo libre ¥ luego sintio que no lo aprovecho a plenitud?

5i Mo
1 O
Preguntas Referentes al Turismo

6. ;Cuindo piensa en salir de turisme con familiares, amigos ¢ compaiieros lo primero que piensa es en?:(*)
O Playa Mar, zonas costeras en cindades tradicionales de colombia.
EISan:aummmmal:mmapamdud.elaclMad.

O satir del pais

O otme? dines cualr

7. De los signientes servicios turisticos, indigue cuales comoce (Poede sefialar varias
opciomes):(*)

] a1quiler de fincas

EI Campamentos

Otingunc

Dl ezotates

EI Centros Feacreacionalas

O Otros? dinos cuales

8. ;Cuantas veces a hecho mso de los anteriores servicios taristicos en el afio?(*)
I:INing,'una Tez

I:IEn‘IrE 1y 2veces

DMas de 6 veces

DEn‘trE 3y Sveces

Intension de Compra

9. ;Conirataria wsted los servicios de una empresa gue le brinde varias alternativas de diversion, esparcimiento ¥ cambio de
ambiente a traveés del turismo interne (zonas rurales)™(*)

5i Mo
1 1

10. De los signientes servicios de alojamiento turistice, ;Cwil elegiria, teniendo en cuenta las signientes caracteristicas?(*)
L = {compartido con oiras personss desconocidas, piscina, habitacion de diferentes tipos, servicie de habitacion, todos los
SErVIClos para su descanso v bienestar

I:IAlquiJﬂ' de fincas (privacidad, habitacidon, entomo familisr, piscina, juegos recrestivos, canchas de futbol, basquet, voleibol,
todo & su disposicion), sin servicio de habitscidn, entorne maral, todos los servicios para su descanso y bienastar.

O Centros Fecreacionzles (habitacion, entorne familiar en cabafias, piscina, juegos recreatives, canchas de furbol, basquet,
voleibol, todo a su disposicion a un médico precio), sin servicie de habitacidn, tedos los servicios para su descanso v bienestar.
DNingm:u:u
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11. Las fincas de turismo regional tenen diferentes caracteristicas, entre estas se encuentran:

habitaciones comedas, piscinas, spas, Zonas recTeativas v deportivas, canchas de fiithel, senderos ecoldgicos, bares, restaurantes,
televizion satelital, Internet, jacuzzis, canchas de tenis, gimnasios, agna caliente v muchas mas comodidades.

Con la informacion que ha obtenide hasta o] momento acerca del servicio
;Estaria dispuesto a confratar el servicio?

)

mehablemmem

DNu

Ul probabiements si

Cls;

DME interesa saber mas acerca del sarvicio para tomar la decision
DNo estoy seguIo

11. Em uma escala del 1 al 6, donde § es "muy interesamte™ ¥ 1 es "nada interesante™.(*)

G 5 4 3 21
Cuin interasante es para usted comprar el servicio de alquiler da fincas 7 Ooooooo

13. ;Qué servicios complementarios le gustaria adquirir junto con el alguiler de Fincas turisticas? (*)
Seguridad Logistica integral de Eventos Alimsntacisn DT profesional
O |
| (|
Catering| servicio profesional de alimentacion) Fecreacionistas Profesionales Decoracion Transporta
O |
Mingumna deas Anteriores

14. ;Cual o cuiles de los siguientes aspectos le atraen del servicio de alquiler de fimcas?(*)
O Que es muevo

O Qe es necesano

O Que esta de moda

[ qus es més privado v ofece mucha liberrad v posibilidades.

DNillg;m:u:- de los anteriores

U oworper favor, especifique)

15. Partiendo de la base quoe el precio de este servicio le pareciera aceptable...
iQué probabilidad hay de que contrate el servicio de alguiler de fincas?(*)
0 CconfTataria en cuanto estuviese en el merca
e i : el mercado
0 CconfTataria en un tie
O i iamp
| Puede que lo conoate en un tiempo
o cTen que lo contrate
O quel
[st0 10 conmataria

Distribucion del servicio
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16. Después de contratar el servicio de alquiler de fincas jEstaria dispuesto en dar a conocer a ANFES Fincas a traves de: (
medios maxives en infernet, Conversaciones con amigos chat o en persona, familia v otros medios?

Csg

DNn

17. ;En gqué lugar o lugares le gustaria poder contratar/otilizar el servicio de Alquiler de Fincas?
Dlmemer{ correo elecironice, paging web, paginas smarillas)

[ Tiends

D".-'en.d.ed.ures ¥ asesores en su domicilio

U owotper faver, sspecifiqus)

™

18. JA traves de que medio o medios le gustaria recibir informacion sobre este servicio?
I:If_inrmn

I:IAerr_inrs

U Televisién

[ imensajes ds txto SMS whats app, line 32M, skyps

D{,‘uﬁas de radio

) twtermet; comen elecménico, rades sociales)

O omotper favor, especifique)

19, ;Contrataria €l servicie de alguiler de fincas a un precio de 25 000 pesos el dia, por persona” cupe minime 10
acompaiantes. (*)
DMny probablemente
DPruhahlente
DEE poco protable
EINn &s nada probahle
Mo lo se

2. ; Conmirataria el servicie de alguiler de fincas a un precio de a 35000 pesos el dia por persona? cupo minimo 10
acompaiantes.(*)
DMny probablemente
U probablemente
DEE poco probrable
Mo es nada probable
Hitotes
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21. ;Contrataria &l servicio de alquiler de fincas 3 un precio de 45000 pesos &l dia por persona? minimo 5 acompaiantes ()
DMII‘_!.r probablemente

U probablemente

DEE poco probable

DNn es nada probable

Moo

Comentarios

12. ; Qe tal le parecio la encuesta? califigue de 1 a 5 donde 1 es la calificacion mas baja ¥ 5 la calificacion mas alta.
1 2 3 4 5

Calificaciin OOooono

23. El servicio de alguiler de fincas lo proporciona la empresa ANFES Fincas furkticas. www.eventosyfincas.com
;Eso 1o hace mas 0 menos interesante para usted?

DMés interesants

DMms intaresante

[0 més ni menes interesante, no hay diferencis

DNn lo sé

24. ;Cual o cuales de los sizuientes aspectos no le atraen del servicio de alquiler de fincas?
DNn lo necesity

[ gs sburride

DEE complicado

DDi.ﬁcil acceso (carretsras en mal estada)

D]’.nsegmidad en los irayectos por grupos al margen de la ley

DNing;mu de las Anteriores

D{Jtm(pm’ favor, especifique)

15. ;[ Tiene algin comentario o sugerencia para ANFES Fincas sobre el servicio?
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Anexo 3: modelo de cotizacién para campamentos y retiros espirituales.

Santiago de Cali, 14 de Dic del 2013

Senores:
Iglesia Cristiana Renacer
Directivas Jovenes.
Martha y Hernan
L.C
Asunto: Cotizacién para Campamento de Jovenes grupo de 50 Personas minimo
contratadas para los dias del 20 al 22 de Dic del 2013
Cordial saludo,
Teniendo en cuenta la fecha para la realizacién del retiro espiritual en los dias
referidos anteriormente, les realizo la presente Cotizacion para el evento asi:
La cotizacion Incluye lo siguiente:
Hospedaje en:
Estadia en la finca Castillo Viviana en el km 30 el Carmen
Link de fotos en facebook:
https://www.facebook.com/profile.php?id=100000646537269&sk=photos&collectio
n_token=100000646537269%3A2305272732%3A69&set=a.272856296079253.70
587.100000646537269&type=3
Transportey Alimentacion:
» Alimentos: con excelente grupo de manipulacion de alimentos.
» Refrigerio
» Desayuno
» Almuerzo
» Cena
Se anexa hoja con menus recomendados.
Costo del Evento 3 dias y 2 noches: Paquete Hospedaje y Alimentacién para
50 personas como minimo.
Valor por persona $ 90.000 x 50 personas como grupo contratadas.
El costo total del evento = $ $ 4.500.000

Ver Fotos en la pagina web.

www.eventosyfincas.com

Forma de Pago: Pagaderos el 50% ($ 2.250.000) al contratar evento y el 50% ($
2.250.000) restante dos dias antes del evento. Nota: La Fechay Finca Se debe separar
con $ 500.000 para conservar fecha consignados en la cuenta de ahorros en Bancolombia a
nombre de Andrés Felipe Salazar : # 060-42254183.

ALIMENTACION PARA LOS DIAS DE CAMPAMENTO:
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Dia 1

Desayuno

REFRIGERIO LLEGADA

CENA

Huevos Revueltos con Jamén y Maiz
Tierno.
Arroz Blanco
Pan Tajado

Café en Leche y Chocolisto

Sopa de Pasta.
Arroz Blanco

Pollo en salsa Criolla ( Contra
muslo)

Pernil de Cerdo en Salsa al Vino blanco

Puré de Papa
Arroz con perejil

ENSALADA

Verduras Salteadas (habichuela, zanahoria,

Ensalada de Lechuga y pimentén)
Zanahoria. Jugo de Lulo
Jugo de Tomate de Arbol
Dia 2
DESAYUNO ALMUERZO CENA
CAFE EN LECHE / Y/ O / CHOCOLISTO Ajiaco con Crema de Leche LASAGNA

Huevos pericos con Salchicha

Arroz blanco
Pechuga en el Ajiaco
Tostaditas de Platano

PAN FRANCES
ENSALADA FRESCA
ARROZ (opcional)

Arroz ENSALADA
Tomate, Aguacate, Batavia, Cebolla. Jugo de Uva.
Pan Tajado
Jugo de Panela y Limén
Dia 3
DESAYUNO ALMUERZO

Refrigerio de salida

CAFE EN LECHE/ Y/ O / CHOCOLISTO

Pan Tajado

Panqueques con Quesoy Mermelada + Porcion de Fruta

Sancocho de Res

Arroz blanco

Carne en Bistec al Vino Tinto
Tostaditas de platano
ENSALADA

Jugo de Naranja

Tomate, Repollo, zanahoria, mayonesa

2 Empanadas de Res
Con aji de Guacamole
Y Gaseosa

Agradezco su Valiosa Atencion y que las Bendiciones de Dios sean con usted

siempre.
Cordialmente,

Andrés Felipe Salazar
Administrador de Eventos
Cel.: 300 618 41 78
E-mail:

info@eventosyfincas.com

E-mail2: andresfelipesalaz7@gmail.com

Facebook: Anfes Fincas Campamentos Eventos
Pagina W: www.eventosyfincas.com

O: www.fincasyeventos.com.co
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Anexo 4: cotizacion de finca para dia de integracion empresarial.
Santiago de Cali, Diciembre 12 del 2013.

Sefiores:

CARLOS MICOLTA

L.C

Asunto: Cotizacién para dia de integracion empresarial PARA el dia Martes 17 de
Dic del 2013 en Finca con alimentacion asi:

Cotizacion para atencion de evento en el sitio y horarios acordados con los
insumos logisticos y alimentarios requeridos asi:

Servicio ofrecido para minimo 30 Personas en:

FINCA Suministrada (Castillo Viviana)

Alimentacion:

REFRIGERIO DE LLEGADA: a Convenir, se Recomienda lo Siguiente:
v" Huevos con Jamon y Maiz Tierno
v Arroz,
v' Tajada de Pan
v' Café enleche y o chocolate.
v' Porcién de Fruta
ALMUERZO: Escoger una sola opcién.
Opciones:
1. Sancocho de Pollo con Arroz, tostaditas de platano, ensalada y pollo en salsa
criolla.
2. Ajiaco con pollo en salsa bechamel, tostaditas de platano, ensalada con
aguacate.
3. Churrasco con lomo de caracho, papa salada y ensalada, Chimichurri y

Guacamole
Todos con Jugo natural,
REFRIGERIO DE SALIDA:
Empanadas de res con Aji de Aguacate
Gaseosa.
Total Costo Evento para contrato de 30 Personas Minimo Con transporte Bus de 35 pasajeros
= $ 52.000 Persona
x 30p = $1.560.000
Forma de Pago, 50% ($ 780.000) al Separar y el 50% ($ 780.000) un dias antes del Evento,
Consignar en cuenta de Ahorros Bancolombia # 060-4225418-3 a nombre de Andrés Felipe
Salazar.
Agradezco Su valiosa Atencion y cualquier inquietud con gusto sera atendida,
Atnt,
Andrés Felipe Salazar
Administrador de Eventos - Contratista
Cel: 300 6184178
Pag: www.eventosyfincas.com
Facebook: anfes fincas y eventos campamentos
E-mail: andresfelipesalaz7@gmail.com
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Anexo 5: Centro de costos para eventos

COSTOS DE EVENTOS # DE PER 200 200|Personas adicional 50| 100,
DETALLE-COST VARIAB COSTO1 |COSTO2 COSTO3 |DETALLE 2 COS-FIJO |COSTO1l |COSTO2 |COSTO3 La Propuesta para cotizar cuenta con lo siguiente
Menu Pr 5400 14600| 2920000|MANO OBRA si van solo 200 per costo de $28700c/ u
Churrasco Caracho+ Consomé 3000(Finca Solo 1000000|15 PER X 35MIL 550000 Si Van 250 per. Baja los primeros 200 per. a $ 28000y adic. A $ 20000
Papa Salada+ ARROZ 600|Menu Solo 1920000|RECREACIONISTAS 350000 Si Van 300 per. Baja los primeros 200 per. a $ 27300y adic. A $ 20000
Mazorca Tierna 500|cost.fin+per| 14600/ TRANSPORTES 150000
Ensalada Fresca 600 Asador+carbon 100000
Gaseosa 700 DESECHABLES 100000
Refrigerio 1 2800
Chorizo de pollo 1500 UTILERIA-COCINA 150000
Arepa 700
Café o Chocolisto 600 TOTALL 1400000
Refrigerio 2 1400 TOTAL2 4320000
Empanada de Pollo 700
Gaseosa 700
FINCA 5000
Precio de Venta 1 x 200 per 28700|Utilidad1 7100 1420000|utilid 1 Total 1 Util, con precio vta por 200 28700|Uti|id1 | 1420000
Precio de Venta 2 x adicional per 20000|Utilidad2 5400 270000|utilid 2 1690000|Total 1.1 [Util, con precio venta por 250 28000|Utilid1.1 1550000
Util, con Precio venta por 300 27300 1680000
PROM LTDA

PROM LTDA [ | |

Cotizacién:

# DE PERSONAS 200
Cena: Cantidades Costo Total
Lb
Dedos de Queso 200 1200[ 240000 VARIOS
Café / Chocolisto 200 600[ 120000
Empanadas Res /Pollo 200 600| 120000
Gaseosa con hielo o Arroz 50000
Consomé 200 1600| 320000 Recreacio| 350000
Churrasco Lomo de Caracho asado 70| 8000| 560000 salsas 50000
Mazorca tierna 200 500[ 180000 Carbon 20000
Gaseosa con hielo | 20| 4000 80000 Hiervas 20000
Papa salada [ 200 500| 100000 Cerveza 10000
Salsas de BBQ, Ajo, Chimichurry-Guacamole + varios 1| 150000] 150000 Palillos 5000
[Ensalada aguacate,tomate,cebolla,limon | 200 600 120000 Desechab) 70000
|varios | | 1| 605000| 605000 AliRos 30000
155000 2595000 1 Total 605000
TOTAL ALIMENTOS Ms varios | _3200000)
Cantidades Costo Total
ESTADIA POR EL DIA FINCA 200] 5500] _1100000] TABLA DE VALORES Y UTILIDAD 0% 10% 15% 20% 30%
Transporte | o|__320000] o| ALIMENTOS 3200000| 3520000 3680000| 3840000| 4160000
| 1100000 1[M OBRA/UTILERIA 870000| 870000 870000| _870000] 870000
Utileria Desechables Cantidades Costo Total TRANSPORTE <) [ [ o o
Asadores A carbon 3 20000 60000 FINCA 1100000| 1100000 1100000| 1100000| 1100000
Vasos 200 150 30000 TOTAL 1 SIN IMPREV. 5170000 5490000 5650000 5810000] 6130000
Cubiertos 600 150 50000 Total impre 517000| 549000 565000| 581000| 613000
Jarras 20| 3000 60000 Total 2 5687000| 6039000 6215000 6391000| 6743000
Platos LP 200 150 30000 Costo c/u + Trans 30195 31075 31955 33715
Platos sopa 200 150 30000 30195 31075 31955 33715
Samovar 3 20000 60000 25850
Bandeja Pan 10 3000 30000 totales para 200 per 100]Adicionales posibles
350000 2[c/per-Trans
Cantidades Costo Total Total Sin Trans a cobrar en la ultima cotizacion
Mano Obra 15 32000] 480000 2[Total Sin Trans

Total Evento Para 300

9780000|Si Fuera Todos al mismo precio
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Anexo 6: Costo dia de campamento

PRECIO DE VENTA 4500000 1560000
COSTOS DE EVENTOS # DE PER 200 200[Personas adicional so[ 00|
DETALLE-COST VARIAB EVENTO DIA|COSTO3 _|DETALLE 2 COS-FIJO_|COSTO1 |cOSTO2 |COSTO3
CARPAS 1 0 MANO OBRA
CARPAS 2 0
TRANSPORTE 1 1050000 330000
FINCA 1 1500000 200000 TRANSPORTES 3200000
FINCA 2 0
DESECHABLES 1 0 0
COLCHONETAS 0
250000 TOTALL | 3200000
150000 TOTAL2 3200000
[/pers | 16000]
150000
GAS 50000 1080000
TOTAL EVENTO 4123000| Utilidad1 H
Utilidad2 0
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Anexo 7: listade insumos y remesa para dia de campamento

[ ] | 30 u1 U2
LISTA DE REMESA CAMPAMENTO 1560000 162.870 (1.397.130)
FECHA VALOR REMESA 1.397.130 260/ NUMERO DE PERSONAS 260
ABARROTES |Can{Prec unValores|ABARROTES Cant Prec uni|Valores |ASEO Cant |Prec u|Valores |CARNES Can{Prec ujValores [FRUTAS Cant|Prec uni |Valores
ACEITE 1| 15000/ 15000 DETERGENTE 1| 3000 3000|CADERITA*100gr 0| 6500 O[NARANJA 500 0
ARROZ 0,5 30000 15000 JABON AXION 0,5 3000 1500|CARNE MOLIDA 4300 0|GRANADILLA 500 0
AZUCAR 5 2000 10000 LIMPIDO 0,5(11000 5500|PECHUGAS(35+35) 5500 O|LIMON 10 1200 12000
BICARBONATO 0 LIMPIONES 1| 2000 2000|PERNIL-CERDO 20( 6000| 120000|LULO 10 2000 20000
CAFE 0,5/ 8500| 4250 PAPEL HIGIENICO 1| 2000 2000|PULPA-CERDO 0|MANGO 20000 0
CANELA 1000 0 RAY- 1| 6000 6000[HUESO 4000 O|MELON 2000 0
CHOCOLISTO 1| 5500/ 5500 SABRAS 2| 300 600|VISCERAS 1000 0|PAPAYA 2000 0
CLAVOS 0 DELANTAL 3112000 36000|LOMO CARACHO 6000 0|PINA 1500 0
COLOR 1 1200 1200 SOMBRERO 3 500 1500|MORRILLO 6000 0|UVAS 1100 0
CREMA DE LECHE 2000 0 BANANOS 10000 0
PASTA LASAGNA 3000 0 VALORT 58100|VALORT 120000|MARACUYA 2000 0
FOSFOROS 1| 1000/ 1000 VARIOS Cant|Prec uni |Valores
HARINA - TRIGO 1600 0 FINCA 20 10000 200000
HUEVOS 2| 6000| 12000 HIERVAS Can{Prec ufValores |FINCA 12000 0
LECHE POLVO 1 7000 7000 VERDURAS CantPrec uni|Valores AIO 0,5 1500 750|FINCA 20000 0
MANTEQUILLA| 0,5 8000 4000|ARVEJA-VERDE SALSAMENTARIA Y DESECHABLES CILANTRO 1| 3500 3500|MESAS 8000 0
LECHE LIQUIDA 2 2500 5000 (BATAVIA 5 1200 6000 Cant|Prec u|Valores |LAUREL 1[ 3500 3500(SILLAS 500 0
PANELAS 1400 0|CEBOLLA-C/ BULT( 15 2000| 30000|QUESO TAJADO 4500 0|OREGANO 1| 3500 3500|COLCHONETAS 5000 0
POLVO HORNEAR O|CEBOLLA-L 3 2500 7500 BOLSAS-BASURA 5 600 3000|PEREJIL 3500 0|CARPAS G 1100000 0
SAL 2 900 1800|HABICHUELA 800 0|SALSA DE TOMATE 10000 0|TOMILLO 1{ 3500 3500|GAS x 100lb 0,5 110000 55000
NUECES 5000 O|LECHUGA-CRES 6000 0|VASOS 4 0z X 50 50 O[AJI / GUASCA 0,5 5000 2500(MANO DE OBR 5 35000 175000
VINAGRE 5000 0|MAZORCA/T 15 5000| 75000|EMPANADAS 70| 400 28000(PAPA AMARILLA 60000 0|TRANSPORTE 1| 350000 350000
MAIZENA 6000 0|DEDOS DE QUESO| 300 0|SALCHICHA MANGUERA 3000 0|PAPA CAPIRA 10 600 6000(gaseosa 4 5000 20000
ALCAPARRAS 6000 0|REPOLLO/BULTO 50000 0|PAN TAJADO 41 1500 6000|PAPA PARDA 10 600 6000|TORTA 60000 0
TOMATE /CAJAS 0,5/ 20000| 10000|PALILLOS 2000 O|PLATANO-M 1] 10000 10000|VALOR T 832000
ZANAHORIA/BULT] 60000 0|Platos sopa y seco 150 0|PLATANO-V 10000 0
PASTEL POLLO 600 O[MAIZ TIERNO 1| 7000 7000|YUCA 1{ 10000 10000
VALORT 81750 VALOR T 128500 |SERVILLETASX320 1| 2000 2000|AGUACATE 3] 3000 9000 (SALEN A 5373,58
VASOS 9 0z X 50 5| 1200 6000 0|VALOR TOTAL 1397130
JAMON 6000 O|VALORT 58250|IMPREVISTOS 5% 66530
Costo Rem,
CUBIERTOS(T-C+C) 50 0 M-O,Trans 1330600
VALOR T 52000
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